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1. UVOD

Podnikavost je pro obcany EU cennou dovednosti, a to jak pro jejich osobni, tak
profesni rozvoj. Podnikatelské vzdélavani hraje klicovou roli pro konkurenceschopnost
Evropy a pro trvaly rist evropského hospodarstvi. Podpora podnikavosti ve vzdélavani
jako klicové kompetence podporuje podnikavost obcanli EU a jejich schopnost
formulovat inovativni feseni spole¢enskych problému a navrhovat produkty s pfidanou
socioekonomickou hodnotou.

Navzdory témto predpokladiim "jen neceld ¢tvrtina (23 %) respondent( z EU uvedla, Ze
se ve Skole zucastnila kurzu nebo aktivity tykajici se podnikani, které je definovano jako
pfeména napadu v ¢iny a rozvoj vlastniho projektu" [Evropskd komise/EACEA/Eurydice,
2016. Podnikatelské vzdéldvani ve Skoldch v Evropé - zprdva Eurydice].

Vysledky Setfeni PISA 2018 ukazuji, Ze velké C¢asti patnactiletych Zaka stale chybi
zdkladni dovednosti v oblasti Ffeseni problému. "Prechod ze $koly do zaméstnani se
stal sloZitéjSim a delSim. To odrdzi jak zmény v poptavce na trhu prace, tak rostouci
nesoulad s tim, co vzdélavaci systémy poskytuji. Tato generace mladych obcan(
vyZaduje zvidavost, podnikavost a odolnost, aby mohla efektivné pracovat na novém
trhu préce. Budou potrebovat sebedtvéru, aby si mohli sami vytvaret pracovni mista a
fidit svou kariéru novymi zplsoby. Vzdélavaci systémy musi mladé lidi pfipravit na to,
aby dokazali efektivné uplatfiovat své znalosti ve stale se ménicich situacich, vystavit je
relevantnim vzorlim a poskytnout jim vedeni, které jim pomuze objevit jejich vasné,
oblasti, v nichz mohou vyniknout, a kde a jak si mohou najit nebo vytvofit pracovni
misto." [PISA 2018: Insights and Interpretations].

Posilovani podnikatelského mysleni a podpora sebeprosazeni u déti tak mUize mit
nékolik pozitivnich ucink(, véetné:

e Kreativita a inovace: diky podpore podnikatelského mysleni se déti uci
kreativné myslet a pfichazet s inovativnimi feSenimi problém. Toto mysleni je
povzbuzuje k riskovani a nestandardnimu mysleni, coz mlze vést k vyvoji
novych produktl a sluzeb;

e Kritické mysleni: podnikani vyZaduje kritické mysleni a schopnost fesit
problémy. Tim, Ze déti podporujeme v tom, aby myslely jako podnikatelé, se uci
analyzovat situace, identifikovat problémy a vytvaret strategie k jejich
prekonani;

e Sebevédomi a sebediivéra: diky podpofe sebevédomi se déti uéi véFit v sebe a své
schopnosti. Rozviji se u nich silny pocit sebelcty a sebedlvéry, ktery jim m(ze
pomoci uspét ve viech oblastech Zivota;

e Vidéi schopnosti: podnikani vyZaduje silné vad¢i schopnosti. Déti, které se
nauc¢i myslet jako podnikatelé, si osvoji schopnost vést a inspirovat ostatni;
nauci se efektivné komunikovat, vytvaret tymy a motivovat ostatni k dosazeni
spole¢ného cile;
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e Financéni gramotnost: podnikani zahrnuje pochopeni finan¢nich pojmd, jako
jsou zisk a ztrata, prijmy a penézni toky. Tim, Ze se déti s témito pojmy seznami,
nauci se efektivné hospodafit s penézi a rozvinou si dovednosti v oblasti
finan¢ni gramotnosti, které jim budou dobre slouzit po cely Zivot.

Tento scénar primél partnery k akci, jejimz cilem bylo definovat, vyresit a zavést obsah,
ndstroje a strategie, které by u studentl zakladnich stfednich Skol (ve vékovém
rozmezi 11 aZ 13 let) podpofily podnikatelské mysleni a chovani a proaktivniho a
nekonformniho ducha, ktery by v prvni osobé podpofil akce pro jejich realizaci, se
zvlastnim zamérenim na Skolu, ale s proaktivnim pfistupem, ktery vede studenty k
osobnimu jednani v kazdodennim Zivoté predskoldka.

Primarni cilovou skupinou jsou proto STUDENTI ve véku 11 az 13 let: budou
povzbuzovani k tomu, aby pfenaseli znalosti a povédomi i mimo svou pracovni skupinu,
a to tak, Ze budou hledat zpUsoby, jak aktivné podporovat podnikatelského, tvlirciho a
kritického ducha a pfristup i mimo zdi Skoly a fungovat jako vzory. Timto zplsobem
budou mit moZnost ovliviiovat svou Sirsi socidlni sit, véetné své rodiny a pratel, a
pusobit tak jako multiplikatori a ve sméru Sifeni tohoto ducha ve Skolnim prostredi i
mimo néj.

Stejny vyznam maji i zapojeni UCITELE a VEDOUCI SKOLY, ktefi se v zavislosti na tom,
jak se kazdy kontext zhmotnuje ve vztazich, které ho ozZivuji, zase seznami s
proaktivnimi ndstroji pro podnikani a osobni posileni a s tim, jak je ve Skole aktivné
podporovat. Stejné posileni postaveni uciteld bude zahrnovat nové vymezeni jejich
role, ptijeti vétsi odpovédnosti za osobni chovani zak( a jejich pfistup ke kazdodennim
vyzvam. Obecné bude soubor nastroji a jeho soucdsti zavedené v ramci projektu
zaclenén do skolnich osnov jako jeden z prirezovych predmétd, ktery bude predavan
budoucim zak{m.

Dalsi cilovou skupinu predstavuji RODINY, které by mély byt vystaveny praci na
zvySovani sebevédomi a podnikatelského ducha student(, ptficemz se ocekava zvyseni
povédomi a vnimani vyznamu jejich role v ramci komunity jako celku.Dale budou
rodiny a Siroka verejnost patfit mezi pfijemce programu Sifeni informaci.

Tato kniha pro ucitele se sklada ze tfi hlavnich ¢asti:

0 prvni z nich vysvétluje obsah Business Model Canvas pripraveného pro déti s
jasnymi pokyny, jak tyto koncepty détem predat,

0 druhd zprava uvadi nékolik praktickych a interaktivnich her, které se hraji i ve
tfidé, aby si déti Iépe osvojily predavané znalosti,

0 a treti predstavuje metodiku, kterou je tfeba s détmi prijmout a ktera se sklada z
fady strukturovanych aktivit, pfi nichz budou vyuZity znalosti a ndastroje, které
détem umozni lépe vyuzit veskery jejich obchodni potencial.
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2. E4KIDS CANVAS

Business Model Canvas je Sablona strategického fizeni, kterd se pouziva pro vyvoj
novych obchodnich modeld a dokumentaci téch stdvajicich.! Nabizi vizualni schéma s
prvky popisujicimi hodnotovou nabidku firmy nebo produktu, infrastrukturu, zakazniky
a finance, které pomahd podnikim sladit jejich aktivity znazornénim potencidlnich
kompromisu.

Je postaven na deviti "stavebnich blocich" definujicich Sablonu, kterd se zacala nazyvat
Business Model Canvas, a kterou plivodné navrhl v roce 2005 Alexander Osterwalder
na zakladé své doktorandské prace o ontologii obchodnich model(l pod vedenim Yvese
Pigneura.?

Business Model Canvas je nastroj, ktery podniky pouzivaji k planovani a vizualizaci své
¢innosti. Vysvétleni tohoto konceptu détem muzZe vyZadovat zjednoduseni a kreativni
priklady, aby byl srozumitelny, proto muize byt nutné dodrzet nékteré zakladni kroky:

e zacit od zadkladu: pred zavedenim Business Model Canvas je dllezZité zajistit, aby
déti mély zakladni prfedstavu o tom, co je to podnik a co déla. MlzZete jim
vysvétlit, Ze podnik je organizace, kterd proddvd vyrobky nebo sluZby
zdkaznikiim s cilem vydélat penize;

® pouzijte kreativni priklady: abyste détem pomohli pochopit jednotlivé prvky
Business Model Canvas, mliZzete pouZit kreativni pfiklady, které se vztahuji k
jejich vlastnim zkuSenostem. Jako ptiklad podnikdni mlzZete pouZit napfiklad
stdnek s limonddou a vysvétlit, jak se na néj vztahuji jednotlivé prvky Platna
podnikatelského modelu;

e vysvétlit jednotlivé prvky: Platno obchodniho modelu ma devét riznych prvki,
mezi které patfi segmenty zakaznikd, nabidka hodnoty, kandly, vztahy se
zdkazniky, toky ptijm0, klicové cinnosti, klicové zdroje, klicova partnerstvi a
struktura nakladd. Kazdy prvek muizZete vysvétlit jednoduse a pouzit priklady,
které se tykaji stanku s limonadou nebo jinych podnikd, které déti znaji.

Abychom byli efektivnéjsi a vytvofili jednodussi model, seskupili jsme devét
policek do Ctyr, jak je zndzornéno v grafu a v bytosti:

1) co

2) WHO

3) JAK

4) KOLIK

! Barquet, Ana Paula B., et al. "Business model elements for product-service system". Funkéni mysleni pro
tvorbu hodnot. Springer Berlin Heidelberg, 2011

2 Osterwalder, Alexander; Pigneur, Yves; Clark, Tim (2010). Business Model Generation: A Handbook For
Visionaries, Game Changers, and Challengers. Rada Strategyzer. Hoboken, NJ
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e podpofit kritické mysleni: kdyz déti vyrostou, mUZete je vést ke kriti¢téjSimu
mysleni o Business Model Canvas a o tom, jak jej Ize aplikovat na rtizné podniky.
Muzete jim klast otdzky typu: "Jak bys mohl zménit svij stanek s limonddou, aby
byl ziskovéjsi?" nebo "Jaké dalsi podniky by mohly vyuZit Platno podnikatelského
modelu?".

e UdrZujte ji zabavnou: uceni o obchodnich modelech muze byt vdiné téma, ale
je dulezité, aby bylo pro déti poutavé a zdbavné. Mlzete si zahrat hru na
vytvoreni Business Model Canvas pro stanek s limonddou nebo vyzvat déti, aby
prisly s kreativnimi podnikatelskymi ndapady a modely.

Celkové lze fici, ze vysvétleni Business Model Canvas détem pomUZe rozvijet dllezité
Zivotni dovednosti a porozumét fungovani podnikll. Zjednodusenim pojmu a pouzitim
srozumitelnych priklad(i mizZete détem pomoci pochopit zdklady planovani a strategie
podnikani.

Platno E4KIDS

PROJECT NAME: ENTREPRENEUR'S NAME:

WHO can help you? HOW would you do it? | WHAT do you want to do> M How do you INTERACT? WHO ISIT FOR?

Strategic alliances Key activities Value proposal Customer’s Customer’s segments
relationships

7 @I
CAHOW T2 L WHO? 0
ORI, %

Key resources Distribution channels

“Hy <

iStart from herel

/////,

l

|||‘|!
Il

HOW MUCH WILL IT COST? WHAT WILL YOU GAIN from it?

Cost structure Revenues/profits

HOW MUCH? -
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21. CcO?

Navrh hodnoty
"PODNIKATELSKY NAPAD JE RESENi NECIHO PROBLEMU ZA PENIZE"

Navrh hodnoty je jedine¢na nabidka, kterou vase firma poskytuje zakaznikim. Touto
nabidkou muizZe byt fyzicky produkt nebo sluzba. Dulezité a zdasadni je, Ze
vyrobek/sluzba by mél byt pro zakazniky pfinosny tim, Ze fesi néjaky jejich problém.

Problémy (bolesti), které by vds produkt a sluzba mohly vy esit.

Zvaite z pohledu zdkaznik( problém (bolest), ktery hodlate svym produktem a
sluzbami vyresit:

Potieby - potieby, které maji zakaznici. Zvazte obé potieby, které si zdkaznici
uvédomuji (potfeba vyresit problém nebo snizit bolest). Uvédomte si vSak také
potifeby, které si zdkaznici mozna neuvédomuiji ("latentni potfeby"). MliZete to byt
pravé vy, kdo jim ukdze, jaké nové véci mohou vyuzit, aby z nich méli uzitek.

Pfani - co zdkaznici chtéji mit nebo ¢im chtéji byt. Jaké jsou aspirace zakaznikl( a
povaZujte to za zakaznicky problém, kterého jim mizZete pomoci dosahnout.

Obavy - zvazte také obavy, které by mohly zdkazniky omezovat v nakupu nebo

pouzivani vasich vyrobk( a sluZzeb. M(Ze to byt strach z prfechodu od produktu,
ktery jiZ pouZivaji, strach z neznamého, strach z odsudku kolegt apod.

Hodnota pro zdkaznika (vyhody)

Hodnota, kterou svym zakaznikim nabizite, by je méla presvédcit, Ze koupé vaseho
vyrobku nebo sluzby jim pfinese uzitek. Zakaznici by méli byt ochotni za vyrobek a
sluzby, které chcete nabidnout, zaplatit.

Hodnotova nabidka by méla byt jasna a presvédcivd, aby presvédéila potencidlni
zakazniky ke koupi vaseho produktu a sluzeb.

Porozuménivasemu produktu a sluzbé (funkce)

Kazdy vyrobek a sluzba jsou navrieny specifickym zplsobem. Méli byste pochopit, co
vlastnosti vaseho produktu a sluzeb: Jak
funguji?

Jak budou poutzity?
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Co mohou délat?

Nezapomerite, Ze celd nabidka hodnoty neni jen produkt, ktery vyvijite, ale také sluzby,
které poskytujete svym zdkaznikim. Zdkaznici tak budou mit prospéch nejen z
vyrobku, ale také ze sluzeb, které s vyrobkem poskytujete, jako je dodavka,
poskytované informace, udrzba vyrobku atd.

Pfemyslejte tak o celkové zkuSenosti zakaznika s nakupem a pouzivanim vaseho
produktu a sluzeb. Pfemyslejte o pocitech, které zikaznici budou (nebo by méli) mit pfi
pouzivani vasich vyrobk( a sluzeb.

(Shrnutj) PoloZte si nasledujici otizky, abyste ovérili svou nabidku hodnoty.

e Jaky problém resi vas produkt nebo sluzba pro zakaznika?
e Jaky problém/bolest resite?
e Jaké jsou potreby a prani zakaznik(?
e Koho to boli (kdo jsou potencidlni zakaznici)?

e Jak je problém, ktery resite, nyni vyfeSen?
e Navrhujete lepsi feSeni nebo alternativu, nez kterd je jiz k dispozici?

e Jak velky uzitek bude mit zakaznik z pouzivani vaseho produktu nebo sluzby?
e Jak velky a bolestivy je to problém?
e Existuje poptavka po vasich produktech a sluzbach?

e Jakymi vlastnostmi vyrobku a sluzeb presvédc¢im zdkazniky, aby si je koupili?
e K cemu slouZzi vas produkt a sluzby?
e Jaké klicové funkce mohou zakaznici vyuzit?
e Jaky zazitek a pocit budou mit vasi zakaznici pfi pouzivani vaseho
produktu a sluzeb?
e Poskytujete ke svému produktu pfislusné sluzby?

e Budou zakaznici ochotni zaplatit za produkt/sluzbu, kterou chci poskytovat?
e Je vase nabidka presvédcivd, aby presvédcila potencialni zakazniky?
e Co by mohlo potencidlni zakazniky omezit nebo demotivovat ke koupi
vaseho produktu a sluzeb?
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POHLED UCITELE

POZNAMKA: pro zjednoduieni mizete povazovat Value proposition piedevéim za produkt a
sluzby bossiness. Nezapominejte vSak na to, co je dlleZité a pro¢ tomu fikdme "value
proposition". Nejde o technické aspekty vyrobku nebo sluzby, ale o nabidku, kterou jako
podnikatel/podnikatelka pfedkladate potencialnim zakaznikiim, abyste je presvédcili ke
koupi vaseho vyrobku = k zaplaceni za né;.

Nezapomernte také, Ze se jedna pouze o prvni ¢ast vyvoje podnikatelského napadu (Business
Model Canvas). Cilem je tedy vyzkouset, zda déti obecné rozumi hodnotové nabidce a zda
rozumi svému produktu, zda maji prvni rdmcovou predstavu o zakaznicich a zda se za
podnikatelskym ndpadem skryva potencidl pfinést zakaznikim uZitek. Upozoriiujeme, Ze se
jedna o vychozi bod a Ze podnikatelsky zamér bude rozpracovan do konkrétnéjsich detailt a
mozna bude muset doznat urcitych zmén, az bude konfrontovan s dalSimi otazkami tykajicimi
se segmentu zakaznikl (Kdo), otazkou vyroby (Jak) a otazkou nakladl (Kolik).

Podrobnosti o tom, jak postupovat ve tfidé, najdete v kapitole Hry a aktivity niZe.

10
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2.2, KDO?

Zakaznik je clovék, ktery si od firmy néco koupi. Zakaznici jsou pro podniky dileziti,
protoze kdyby nikdo nekupoval jejich vyrobky nebo sluzby, nevydélavaly by a musely by
skoncit.

Podniky musi znat své zakazniky, aby jim mohly prodat to, co potfebuji a chtéji.
Podniky toho mohou dosahnout tim, Ze budou zkoumat a poznavat lidi, ktefi by mohli
mit zajem o jejich vyrobky nebo sluzby.

Podniky mohou mit rGizné typy zdkaznikt. Néktefi zakaznici mohou byt jednotlivci, jini
mohou byt jiné podniky nebo organizace.

Podniky mohou k pFilakani zakaznikl pouZzivat r(izné strategie, napfiklad nabizet nizké
ceny, reklamu a marketing a poskytovat dobré sluzby zakaznik{m.

e Jak budete komunikovat?

Vztahy se zakazniky predstavuji zplsob, jakym spole¢nost komunikuje se svymi
zdkazniky. Je duleZité, aby spole¢nosti mély dobré vztahy se svymi zakazniky, aby
zakaznici chtéli i nadale kupovat vyrobky nebo sluzby od spole¢nosti.

Jak mohou spolecnosti budovat vztahy se zakazniky?

Toho mohou dosdhnout rlznymi zplsoby, napfiklad prostfednictvim sluzeb
zdkaznikim, reklamy a marketingu, spokojenosti zakazniki a zpétné vazby od
zadkaznika.

- Sluzby zakaznikim: KdyZz ma zadkaznik dotaz nebo problém, mlize mu spole¢nost
pomoci ho rychle a efektivné vyresit, coz pomaha budovat dobry vztah se zdkaznikem.

-Reklama a marketing: Spolec¢nosti mohou propagovat své vyrobky nebo sluzby
prostrednictvim reklamy a reklamnich kampani, coz pomaha vytvaret povédomi o
spolecnosti a ziskavat nové zakazniky.

- Spokojenost zakaznikl: Pokud je zakaznik s vyrobkem nebo sluzbou spokojen, je
pravdépodobnéjsi, Ze si ji v budoucnu koupi znovu. Podniky by proto mély délat vse
pro to, aby jejich zakaznici byli s jejich vyrobky nebo sluzbami spokojeni.

- Zpétna vazba od zakaznikd: Pokud zakaznik poskytne zpétnou vazbu nebo
pripominky k vyrobku nebo sluzbé, muize spolec¢nost tyto informace vyuzit ke zlepseni a
prizplsobeni svych vyrobk( nebo sluzeb potfebam zakaznika.

11
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e Prokoho je uréena?

- Segmentace zakazniku je zpUsob, jak rozdélit lidi, ktefi kupuji vyrobky nebo sluzby od
spolecnosti, do rliznych kategorii. Vzpominate si, jak se ve Skole rozlisuji tfidy nebo
rocniky? No, je to podobné, ale misto tfid jsou to skupiny lidi s podobnymi
charakteristikami.

Reknéme, 7e spoleénost prodava hracky. Nékteré déti mohou byt mladsi a zajimat se o
plySové hracky a plysaky, jiné mohou byt starSi a zajimat se o elektronické hry.
Spolecnost by mohla své zakazniky rozdélit do dvou skupin: na ty, ktefi maji radi plySové
hracky, a na ty, ktefi maji radi elektronické hry. Kazda skupina by méla jiné potreby a
preference a spolecnost by mohla prizplGsobit své vyrobky a sluzby tak, aby jim co
nejlépe vyhovéla.

Zakazniky mGzeme seskupovat podle rlznych kritérii. Néktera z nich jsou vysvétlena
nize:

- Vék: Zakazniky mlizeme seskupit podle jejich véku. Napfiklad mizeme mit sekci pro
déti, sekci pro mladez a sekci pro dospélé. Kterd sekce by se vam libila nejvice?

- Zajmy: MUZeme také seskupit zakazniky podle toho, co radi délaji. Napriklad mizeme
mit sekci pro ty, ktefi radi sportuji, jinou pro ty, ktefi maji radi hudbu, a dalsi pro ty,
ktefi radi ¢tou. Do které sekce byste chtéli patfit?

- Umisténi: MzZeme seskupit zakazniky podle mista jejich bydlisté. Naptiklad mizeme
Ziji na plazi. Kde jste nejradéji?

- Nakupni chovani: Mlzeme zdkazniky rozdélit do skupin podle toho, co nakupuiji.
Napfiklad mizeme mit jednu sekci pro ty, ktefi kupuji sportovni obleceni, jinou pro ty,
ktefi kupuji knihy, a dalsi pro ty, ktefi kupuji videohry. Jaké véci si nejradéji kupujete?

Nezapomerite, Ze toto je jen nékolik prikladQ kritérii segmentace. Podniky mohou
pouzivat rGznd kritéria k segmentaci svych zdkazniki a nabizet jim tak produkty a
sluzby, které lépe vyhovuji jejich potfebdam a vkusu.

Strucné feCeno, segmentace zakaznikl je zpUsob, jak rozdélit lidi, ktefi kupuji vyrobky
nebo sluzby od spolecnosti, do riznych kategorii na zakladé jejich potieb a preferenci.
To pomahd spolecnosti |épe porozumét svym zakaznikim a nabizet jim vyrobky a
sluzby, které jsou prizplsobeny jejich potfebam.
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e Jak ji dorucite?

Distribuéni kandly se zdkazniky jsou duleZitou soucasti obchodniho modelu
spoleénosti.

Predstavuji zpUsob, jakym spolecnost pfinasi své produkty nebo sluzby zdkaznikiim.
Pro spolecnosti je dllezité mit dobré distribucni kanaly, aby si zakaznici mohli snadno a
pohodIné koupit vyrobky nebo sluzby spoleénosti.

Pfedstavte si, Ze mate obchod s hrackami a chcete své vyrobky proddvat mnoha lidem.
Jak to mlzete udélat? Jednim ze zpUsobU je prodavat prfimo zakaznikim, ktefi prijdou
do vaseho obchodu. Ale co kdyzZ jsou lidé, ktefi bydli daleko nebo nemohou pfijit do
vaseho obchodu?

Zde prichazeji ke slovu distribuéni kandly. Distribuéni kandl je cesta vyrobku od vyrobce
ke konec¢nému zdkaznikovi. Je to néco jako fetézec, ktery spojuje vyrobce se
spotrebitelem.

Existuje mnoho typu distribucnich kanal, zde jsou nékteré z nich:

- Pfimy prodej: jak jiz bylo zminéno, proddvate pfimo zakaznik(m, kteti pfijdou do
vaseho obchodu.

- Fyzické obchody: jedna se o obchody, které nakupuji vase produkty, aby je prodavaly
svym vlastnim zakaznikim. Napftiklad obchodni dim nebo obchod s hra¢kami v jiné
lokalité.

- Online prodej: prodavate své produkty pres internet. Zakaznici mohou nakupovat na
vasich webovych strankach nebo na online trZisti, jako je naptiklad Amazon.

- Velkoobchodnici: jsou spolecnosti, které nakupuji velké mnoZzstvi vasich vyrobk( pro

dalsi prodej jinym spolec¢nostem nebo maloobchodnikim.

- Distributofi: jednd se o spolec¢nosti, které nakupuji vase vyrobky a prodavaji je do maloobchodnich
prodejen.

Kazdy distribuéni kanal ma své vyhody a nevyhody a muizZe byt vhodnéjsi pro rtzné
situace. Napfriklad prodej online muze byt vyhodny pro osloveni vzdalenych zdkaznikd,
ale mGze byt obtizny pro starsi lidi, ktefi neuméji nakupovat online.

Souhrnné lze fici, Ze distribuéni kanaly jsou duleZitym zplsobem, jak dostat své
produkty k zdkaznikim. Je dulezZité zvolit spravné kanaly, aby se dostaly k co
nejvétsimu poctu lidi.
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2.3. JAK?

V dalsi kapitole se budeme zabyvat tim, jak détem srozumitelné vysvétlit koncept
zaloZzeni podniku. Chapeme, Ze nejen ucitelé, ale i déti potfebuji porozumét
zakladnimu jazyku pro vysvétleni rdznych pojmua pouzivanych v podnikani. Budeme se
zabyvat rliznymi aspekty zahajeni podnikani, jako je identifikace problému, hledani
feSeni, vytvoreni podnikatelského planu, stanoveni cilli, marketing a prodej. Tyto
pojmy vysvétlime jednoduseji a slozité myslenky rozdélime na détem srozumitelné
Casti.

Nasim cilem je poskytnout ucitelim potiebné ndastroje k tomu, aby mohli déti ucit
podnikat a inspirovat je k inovativnimu a kreativnimu pfistupu k reSeni problém{. Na
konci této kapitoly budou ucitelé i déti |épe rozumét tomu, co je potieba k zaloZeni
podniku, jaké kroky jsou s tim spojené a jak tyto koncepty aplikovat v realnych
scénafrich.

POHLED UCITELE

Vysvétlete détem: "Zacit podnikat znamend vytvofit néco, co miZete prodavat ostatnim,
napriklad limonadu nebo susenky. Je to jako mit svlj vlastni maly obchod, na kterém muzete
pracovat a vidét, jak roste v néco Uzasného! MlzZe to byt spousta zabavy a miZete se naucit
nové véci a zaroven vydélavat penize. Jednou z nejlepsich véci na zaloZeni vlastniho podniku je,
Ze mlZete byt kreativni a nezavisli. MlzZete prichazet s vlastnimi napady a realizovat je. Mlzete
byt Séfem svého vlastniho projektu a cinit veskerd rozhodnuti. KdyZ zacinate podnikat, musite
si odpovédét na nékolik otazek. Odpovédi na otazky jako napf: "Kdo vam muze pomoci?", "Jak
byste to udélali?" a "Co budete potfebovat?" vam pomohou zjistit, co potfebujete koupit,
napfiklad kelimky na limonadu nebo ingredience na susenky, a za kolik je mlZete prodavat.
Musite také pfemyslet o tom, jak o svém podnikani feknete lidem. Tomu se tikd marketing.
Lidem to muZes fict tak, Ze vyrobi$ cedule nebo pozadas rodice, aby ti pomohli fict to svym
znamym."

Jakymi zpUisoby mohou ucitelé pomoci détem s jejich podnikatelskymi napady?

Ucitelé mohou détem s jejich podnikatelskymi napady pomoci nékolika zpUsoby.
Mohou détem nabidnout vedeni a rady, jak podnikat, naucit je novym dovednostem,
poskytnout jim zdroje, jako jsou knihy a webové stranky, kde se mohou dozvédét vice
o zahajeni podnikani, a seznamit je s dalSimi lidmi, ktefi jim mohou pomoci, napfiklad s
jinymi podnikateli nebo odborniky v daném oboru.

Ucitelé mohou také poskytovat zpétnou vazbu k podnikatelskym ndpadim déti,
pomahat détem upfresnit jejich napady a vymyslet pldn, jak je realizovat, a navrhovat
zpusoby, jak vyrobky ¢&i sluzby vylepsit nebo je ucinit atraktivnéjSimi pro potencialni
zakazniky.

V nékterych ptripadech mohou ucitelé pomoci détem navazat kontakt s dalSimi lidmi,
ktefi jim mohou pomoci s jejich podnikanim. Ucitel mUzZe napfiklad znat mistniho
podnikatele, ktery muzZe ditéti nabidnout radu nebo mentoring. Mohou byt také
schopni
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seznamit déti s dalSimi studenty, ktefi maji zajem o zaloZeni vlastniho podniku.

POHLED UCITELE

Vysvétlete détem nasledujici informace" je vyzva nebo pokyn, ktery ma détem poskytnout
informace jasnym a stru¢nym zplsobem. Pfi vysvétlovani informaci détem je dulezité pouzivat
jednoduchy jazyk a priklady, kterym déti snadno porozumi. Rozlozenim sloZitych informaci na
mensi, lépe zvladnutelné ¢asti mohou déti pochopit klicové pojmy a lépe porozumét danému
tématu.

Kdo vam mizZe pomoci?: Kdo vam miliZe pomoci: ZaloZeni firmy je velké dobrodruzstvi, ale
nemusite na néj byt sami. Pomoc vdm mohou poskytnout rlzni lidé, véetné rodicll, pratel a
uciteld, ktefi se mohou stat vasimi obchodnimi partnery.

Ucitelé: Ucitelé jsou pfi zakladani podniku skvélym zdrojem informaci. Mohou vam poradit, jak
podnikat, a naucit vas novym dovednostem. Mohou vdm pomoci vypracovat plan, jak vyrobek
prodavat, nebo vas naudit, jak vyrobek vyrobit. ucitelé vdam také mohou poskytnout zdroje,
jako jsou knihy, webové stranky a dalsi materidly, které vdm pomohou dozvédét se vice o
zahajeni podnikani. Mohou vas také seznamit s dalSimi lidmi, ktefi vdm mohou pomoci,
napfiklad s jinymi majiteli firem nebo odborniky ve vasem oboru. Jednim ze zplsobd, jak ziskat
pomoc od ucitele, je pozadat ho o radu. Mlzete jim Fici o svém podnikatelském zaméru a
pozadat je o jejich nazor. Mozna vam budou schopni navrhnout, jak vas ndpad jesté vylepsit,
nebo vam poradi, co délat dal. Dalsim zpUsobem, jak ziskat pomoc od uditele, je poZzadat ho o
zpétnou vazbu. UkaZte jim svou praci nebo jim feknéte o svém pokroku a pozddejte je o nazor.
Mozna vam budou schopni nabidnout konstruktivni kritiku nebo vdm pomohou vymyslet, co
délat dal. Ucitelé také mohou détem poskytnout pfileZitosti k procvieni jejich obchodnich
dovednosti. Mohou napfiklad usporadat Skolni veletrh, kde déti mohou proddvat své vyrobky
nebo sluzby. To muZe byt pro déti skvély zplsob, jak ziskat zkuSenosti s prodejem,
marketingem a sluzbami zakaznikdm.

Rodice: Rodice: Rodice a ucitelé vam mohou pomoci se zahdjenim podnikani. Mohou vam
poradit a podpotit vds a pomoci vam vytvofrit Business Model Canvas. Mohou vam také pomoci
s nacvikem vyroby vasich vyrobkl nebo jejich prodeje. Rodice mohou byt pfi zakladani podniku
velmi napomocni. Mohou vdm poskytnout rady a podporu, a dokonce vdm pomoci s financemi.
Rodi¢e vam napfriklad mohou dat penize do zacatku nebo vam pomoci vytvorit rozpocet.
Mohou vam také pomoci Sifit informace o vasem podnikani tim, Ze o ném feknou svym
pratelim a rodiné. Rodic¢e vam také mohou nabidnout emociondlni podporu a povzbuzeni, coz
je pfi zahdjeni podnikani dalezité. Mozna mate urcité pochybnosti nebo obavy, ale mit nékoho,
kdo vas povzbudi, mize mit velky vyznam. Rodi¢e vdm mohou byt k dispozici, kdyz si
potiebujete s nékym promluvit nebo kdyZ potrebujete trochu posilit sebevédomi.

Mistni podnikatelé: Mistni podnikatelé mohou byt také skvélym zdrojem informaci. Mohou
vam poradit, podélit se o své zkusenosti a pomoci vdm seznamit se s dalSimi lidmi z vaseho
oboru. Mohou vas také seznamit s dalSimi zdroji, jako jsou sitové skupiny nebo podnikatelska
sdruzZeni.

Mentor: Mentor: S rozjezdem podnikani vdm mohou pomaoci i jini lidé. Mentor je nékdo, kdo
vas mUlZe naucit, jak podnikat. MGzZe vam pomoci vytvorit Business Model Canvas a naucit vas,
jak prodavat své produkty. Pomoci vdm mohou také podnikatelé ve vasem okoli. Mohou se s
vami podélit o své zkuSenosti a poradit vam.

Pratelé a rodina: Védéli jste, Zze vasi pratelé a rodinni pfislusnici mohou byt také vasSimi
obchodnimi partnery? Je to pravda! Pokud md nékdo z vaSich zndmych také skvély
podnikatelsky ndpad, mlzZete se spojit a zacit podnikat spolecné. MUze to byt velmi zabavné a
také vam to mlZe pomoci snaze dosahnout vasich cil(l. Jednou z vyhod spoluprace s prateli a
rodinnymi pfislusniky je to, Ze uz nyni mate
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znate a dUvérfujete jim. To mlze usnadnit komunikaci a spolupraci, protoZze uz znate silné a
slabé stranky toho druhého. MuzZete také sdilet své napady a spole¢né provadét brainstorming,
coz muze vést k jesté lepSim ndpadim. Dalsi vyhodou spoluprace s prateli a rodinnymi
pfislusniky je, Ze si mlZete praci rozdélit. Pokud je napfiklad jeden clovék dobry ve vyrobé
vyrobk( a druhy v prodeji, mizete se kazdy zamérit na své silné stranky a spolec¢né pracovat na
tom, aby vase podnikani bylo Uspésné.

Spoluprace s prateli a rodinnymi pfislusniky maze byt také skvélym zpUsobem, jak se spolecné
pobavit. MUzZete pracovat na svém podnikatelském zaméru a zaroven travit c¢as s lidmi, se
kterymi jste radi. To muze cely proces zprijemnit a také vytvofit skvélé vzpominky.

Jako ucitel by mél své studenty podporovat v kreativnim mysleni a ve vymysleni
jedine¢nych napadl pro své podnikani. Mél by je vést k vypracovani marketingového
planu, ktery zahrnuje vytvoreni loga a nazvu, vyrobu plakatd nebo brozur, tvorbu videi,
rozddvani vzork(l, ucast na mistnich akcich a vyuzivani socidlnich médii k propagaci
jejich podnikll. Dulezité je také zdlraznit vyznam dobrych mrav( a slusného chovani k
zakaznikim pfi prodeji jejich vyrobkd. Kromé toho by ucitelé méli svym studentiim
doporudit, aby mysleli na prostredky, které budou potfebovat, jako jsou materialy,
obaly, letdky a plakaty, socidlni média, vizitky, prodejni nastroje a doprava, aby mohli
Uspésné proddavat a propagovat své vyrobky.

POHLED UCITELE

Vysvétlete détem nasledujici informace" je vyzva nebo pokyn, ktery ma détem poskytnout
informace jasnym a stru¢nym zpUsobem. Pfi vysvétlovani informaci détem je dllezité pouzivat
jednoduchy jazyk a priklady, kterym déti snadno porozumi. RozloZenim slozitych informaci na
mensi, lépe zvladnutelné ¢asti mohou déti pochopit klicové pojmy a lépe porozumét danému
tématu.

Jak byste to udélali vy?: Mate skvély podnikatelsky napad a chcete ho prodat lidem. To je
Uzasné! Prodavat svlj vyrobek nebo sluzbu znamena fikat o ném lidem a presvéddit je, aby si
ho koupili. Tomu se fika marketing a existuje spousta zplsobl, jak to udélat. Podivejme se na
nékolik klicovych ¢innosti, které miZete pro propagaci svého podnikatelského napadu udélat.
Vytvoite si logo a nazev své firmy: Logo je symbol nebo obrazek, ktery reprezentuje vasi
firmu, a nazev je nazev vasi firmy. Napftiklad logo spole¢nosti Nike je symbol "swoosh" a jeji
nazev je "Nike". Vytvoreni loga a ndzvu mizZe lidem pomoci rozpoznat a zapamatovat si vasi
firmu. Je dulezité zvolit nazev a logo, které jsou snadno zapamatovatelné a predstavuiji to, o co
ve vasi firmé jde.

Vytvoite plakat nebo brozuru: Plakat nebo broZura je zplsob, jak lidem ukazat, o cem vase
firma je. Pomoci obrazk( a slov mlzete vysvétlit, co prodavate a proc by si to lidé méli koupit.
MUzete je vyvésit ve svém okoli nebo je rozdat znamym. Reknéte lidem o svém podnikani:
Jednim z nejjednodussich zpUsobu, jak propagovat svij podnik, je fict o ném lidem. Mluvte se
svymi prateli, rodinou a sousedy o tom, co prodavate. MlzZete o tom také psat na socialnich
sitich nebo si vytvorit webové stranky.

Vytvoite video: Video je skvély zpUsob, jak lidem ukazat, co je vase firma zac. MUZete vytvorit
kratké video, které predstavi vas produkt nebo sluzbu, a zverejnit ho na YouTube nebo na
socialnich sitich. Video miZete také umistit na své webové stranky nebo do své brozZury.
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Rozdejte vzorky: Lidé radi zkouseji véci, nez si je koupi. Rozdavani vzork( vasich vyrobkil je
skvély zplsob, jak vzbudit zdjem o to, co prodavate. Pokud napfiklad prodavate susenky,
mUzete lidem, ktefi projdou kolem vaseho stanku, rozdat susenku zdarma.

Ucastnéte se mistnich akci: Mnoho obci pofada mistni akce, jako jsou veletrhy, farma¥ské trhy
nebo festivaly. Tyto akce mohou byt skvélou pfileZitosti k propagaci vaseho podniku. Muzete si
postavit stanek nebo stanek a prodavat svlj vyrobek nebo sluzbu, nebo jen rozdavat brozury a
vzorky.

Spolupracujte s dalSimi podniky: Partnerstvi s jinou firmou muzZe byt skvélym zplsobem
propagace vasi vlastni firmy. Pokud napfiklad prodavate limonadu, mlzete navazat spolupraci
s mistni pekarnou a proddvat jeji susenky spolecné s limonddou. Takto oba ziskdte vice
zakaznikd a mlzZete si navzajem propagovat své podniky.

Pouzivejte socialni média: Socidlni média jsou skvélym zplsobem, jak propagovat svou firmu
SirSimu publiku. MUZete si vytvofit stranku na Facebooku, ucet na Instagramu nebo profil na
Twitteru a zverejiovat aktualizace, fotografie a videa o tom, co proddvate. Socidlni média
mUzZete vyuZit také ke komunikaci se zakazniky a odpovidani na jejich dotazy.

Vytvoite program doporucovani: Program doporuceni je zpUsob, jak povzbudit zakazniky, aby
o vasem podniku fekli svym pratelim. MUlzZete jim nabidnout slevu nebo produkt zdarma,
pokud doporuci nékoho, kdo u vas nakoupi. Je to skvély zplsob, jak ziskat vice zakaznikl a
udrZet si spokojenost stavajicich zakaznikd.

Prodej vaseho produktu: Existuje mnoho zplisobU, jak produkt prodat. Jednim ze zpUsobd je
prodej v obchodé. Obchod je misto, kam lidé chodi nakupovat véci, které potirebuji nebo chtéji.
MiZete pozadat majitele obchodu, zda by vdm umoznil umistit vas vyrobek na své regdly a
prodavat jej zdkaznikim. Dalsim zpUsobem, jak prodavat svlj vyrobek, je postavit si stolek
nebo stanek na trhu nebo veletrhu. Na trhu nebo veletrhu se mnoho lidi pfijde podivat, co
prodavaji ostatni. MlZete si postavit stolek nebo stanek a ukazat svlj vyrobek lidem, ktefi jdou
kolem. MUzZete si s lidmi i popovidat a fici jim o svém vyrobku vice. Pokud se jim bude libit,
mozna si ho od vas koupi.

Svuj produkt muzZete prodavat také online: Online znamena, Ze sv(j vyrobek ukazZete lidem na
celém svété pomoci pocitace. MUZete si vytvorit vlastni webové stranky nebo pouZit webové
stranky, které vam pomahaji prodavat vyrobky, napfiklad Amazon nebo Etsy. Svij vyrobek
mUzete vyfotit a zverejnit na internetu spolu s popisem. Lidé si pak mohou vas vyrobek
prohlédnout a rozhodnout se, zda si ho chtéji koupit. Bez ohledu na to, kde svij vyrobek
prodavate, je dulezité mit dobré vychovani a chovat se k zakaznikim slusné. KdyZ potkate
nékoho, kdo si chce koupit vas vyrobek, muiZete ho pozdravit a usmat se. MlzZete jim sdélit
cenu vyrobku a zeptat se, zda maji néjaké otazky. Pokud se rozhodnou vas vyrobek koupit,
mulzZete podékovat a vyrobek jim predat. Prodej vaseho vyrobku je dlleZitou soucasti
podnikani. Vydélavate tak penize a o vasem vyrobku se dozvida vice lidi. Jen nezapomerite byt
pratelsti a zdvofili a bavte se tim, Ze lidem ukazete, co jste vytvorili!

Co budete potiebovat?: Pokud chcete prodavat a propagovat svlj produkt, muzZete
potfebovat urcité zdroje. ZaleZi na tom, jaky je vas podnikatelsky zdmér, ale zde je nékolik
prikladi véci, které byste mohli potifebovat:

Vyrobek: Nejprve musite mit produkt, ktery budete prodavat! MizZe to byt néco, co sami
vyrobite, napfiklad umélecké dilo nebo Ffemeslny vyrobek, nebo néco, co koupite a dale
prodate.

Materialy: Potfebujete materidly pro vyrobu svého vyrobku. Pokud napftiklad vyrabite Sperky,
budete potrebovat koralky, Snlrky a zapinani. Pokud vyrabite umélecké predméty, budete
potfebovat barvy, Stétce a papir. Ujistéte se, Ze mate v zasobé vse potrebné, aby vdm nedosly
uprostred vyroby vaseho vyrobku!

Baleni: Jakmile vyrobek vyrobite, musite ho zabalit tak, aby vypadal hezky a dal se snadno
prepravovat. MUzZe to byt krabice, taska nebo kontejner. Nezapomerite obal oznacit nazvem
své firmy a dalSimi dllezitymi informacemi.
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Letaky a plakaty: Jednim ze zpUsobl, jak o svém produktu informovat, jsou letdky a plakaty. Ty
mohou byt barevné a poutavé, s obrazky vaseho vyrobku a nazvem vasi firmy a kontaktnimi
informacemi. MUZete je vyvésit v okoli nebo v mistnich obchodech.

Socialni média: Dalsi moznosti, jak propagovat svij produkt, jsou socidlni média. Zde mzete
sdilet fotografie a informace o svém vyrobku, stejné jako veskeré aktualizace nebo udalosti.
Socidlni média mlzZete vyuzit také ke spojeni s potencidlnimi zakazniky a dalSimi podniky ve
vasi komunité.

Vizitky: Pokud s lidmi mluvite o své firmé osobné, mlZe byt uZitecné mit u sebe vizitku, kterou
jim mlZete dat. Méla by obsahovat nazev vasi firmy, vase jméno a kontaktni udaje.

Prodejni nastroje: V zdvislosti na tom, co prodavate, miZete potfebovat nastroje, které vam
pomohou s prodejem. Pokud napftiklad prodavate potraviny, miZete potfebovat stll, Zidle a
pokladnu. Pokud prodavate umélecké predméty, mlzete potrebovat stojany a osvétleni pro
vystaveni svych dél.

Doprava: Pokud budete svij vyrobek prodavat osobné, budete potiebovat zplsob prepravy
vyrobku a dalsich potfebnych materiali. MUzZe to byt viz, batoh nebo auto. Nezapomerite, Ze
toto jsou jen nékteré priklady prostredkd, které muzete potfebovat k prodeji a propagaci svého
vyrobku. VSe zavisi na tom, jaky je vas podnikatelsky zdmér. Nezapomerite si pfedem
promyslet, co budete potrebovat, abyste byli pfipraveni a vase podnikani bylo Uspésné!

Nastroje pro ucitele

Ucitelé mohou byt vynikajicim zdrojem informaci pro déti, které chtéji zacit podnikat.
Mohou jim nabidnout vedeni a rady, jak podnikat, a naucit déti novym dovednostem,
které jim pomohou uspét. Ucitelé mohou také nabidnout rady a zpétnou vazbu k
podnikatelskym napadim déti. Mohou détem pomoci upresnit jejich napady a vymyslet
plan, jak je realizovat. Mohou také nabidnout navrhy, jak vyrobky nebo sluzby vylepsit
nebo jak je ucinit atraktivnéjSimi pro potencidlni zakazniky.

V nékterych pripadech mohou ucitelé dokonce pomoci détem navazat kontakt s
dalsimi lidmi, ktefi jim mohou pomoci s jejich podnikanim. Ucitel mize napriklad znat
mistniho podnikatele, ktery mlze ditéti nabidnout radu nebo mentoring. Mohou také
byt schopni sezndmit déti s dalSimi studenty, ktefi maji zajem o zaloZeni vlastniho
podniku. Jednim z ptiklad(, jak ucitel pomohl ditéti s jeho podnikatelskym napadem, je
pribéh jedenactileté Mikaily Ulmerové. Mikaila méla vasen pro vcely a med a chtéla
zaCit podnikat v prodeji limondd slazenych medem. Jeji ucitel ji povzbudil, aby se
prihlasila do détské podnikatelské soutéze, a nakonec vyhrala.

Investice 60 000 dolar(i do jejiho podnikani. S pomoci svého ucitele dokazala Mikaila
proménit svou lasku ke véeldm v Uspésny podnik s nazvem Me & the Bees Lemonade.
Dalsim ptikladem je pribéh devitiletého Coryho Nievese, ktery chtél zadit podnikat v
prodeji susenek. Jeho uéitel mu pomohl prozkoumat recepty a vymyslet podnikatelsky
plan. Pomohla mu také vytvofit marketingovou strategii a logo jeho podniku, ktery
nazval SuSenky pana Coryho. S podporou své ucitelky dokazal Cory proménit svou
vasen pro peceni v Uspésny podnik, ktery provozuje dodnes.
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24. JAK MUCH?

A. Kolik to bude stat?

Struktura NAKLADU oznacuje vydaje, které podnik vynakladd na sv(j provoz a
generovani prijmud. Pochopeni struktury nakladl je pro podniky dilezZité, protoze jim
pomaha identifikovat oblasti, ve kterych mohou snizit naklady a zvysit ziskovost.
Strukturu ndkladl Ize rozdélit do dvou hlavnich kategorii: fixni ndklady a variabilni
naklady.

e FIXNI naklady: jsou to naklady, které se neméni bez ohledu na objem vyrobeného
zbozi nebo sluzeb. Prikladem fixnich naklad(i jsou ndjemné, mzdy, pojisténi a
udrzba zafizeni. Tyto naklady obvykle vznikaji pravidelné a podniky je musi platit
bez ohledu na to, zda vytvareji vynosy;

e VARIABILNI néklady: jednd se o naklady, které se méni v zavislosti na objemu
vyrobeného zbozi nebo sluzeb. Prikladem variabilnich naklad( jsou suroviny,
vyrobni naklady a provize z prodeje. Tyto naklady se zvysuji nebo sniZuji pfimo
umeérné trovni vyroby nebo prodeje.

Kromé fixnich a variabilnich naklad( musi podniky zohlednit i dalsi vydaje, jako jsou
naklady na marketing a reklamu, vydaje na vyzkum a vyvoj a dané. Tyto ndklady jsou
pro podniky dileZité pfi stanovovani cen jejich vyrobk( nebo sluzeb a pfi vytvareni
celkové strategie.

Pochopenim struktury nakladli mohou podniky najit zplsoby, jak snizit ndklady a zvysit
ziskovost. Dobre navrzena struktura nakladd je v konec¢ném duasledku zasadni pro
dlouhodoby Uspéch a udrzitelnost podniku.

POHLED UCITELE

Chcete-li détem vysvétlit strukturu nakladd Business Model Canvas, je dulezité pouzit
jednoduché a srozumitelné priklady. Zde je nékolik tip(, jak tento koncept détem vysvétlit:

- Zacnéte od zaklad(: Pred zavedenim struktury ndklad( je dulezité zajistit, aby déti mély
zakladni predstavu o tom, co je to podnik a ¢im se zabyva. MUzZete jim vysvétlit, Ze podnik je
organizace, kterd prodavad vyrobky nebo sluzby zdkaznikiim, aby vydélala penize.

- PouzZivejte kreativni priklady: Abyste détem pomohli pochopit rlizné naklady, které vznikaji v
podnicich, mlzZete pouzit kreativni priklady, které se vztahuji k jejich vlastnim zkusenostem.
Jako pftiklad podnikani mizete pouzit napfiklad stdnek s limonddou a vysvétlit, jak se na néj
vztahuji jednotlivé struktury nakladu.

- Vysvétlete fixn/ nadklady: fixni ndklady jsou naklady, které se neméni bez ohledu na to, kolik
podnik proda. Prikladem fixnich naklad( je ndjemné, vybaveni a sluzby. MUlzZete détem
vysvétlit, Ze se jednd o ndklady, které musi podnik platit, i kdyZ neprodd Zddnou limonddu.

19




E N Co-funded by
',@ - s the European Union

- Vysvétlete variabilni naklady: variabilni ndklady jsou naklady, které se méni v zavislosti na
tom, kolik podnik proda. Prikladem variabilnich nakladli pro stanek s limonadou mohou byt
ndklady na citrony, cukr a kelimky. Détem mZete vysvétlit, Ze tyto naklady se zvysuji s tim, jak
podnik prodava vice limonady.

- Podporovat kritické mysleni: s pribyvajicim vékem muzete déti vést ke kritictéjSimu
uvazovani o strukture nakladi a o tom, jak ji Ize optimalizovat, aby byl podnik ziskovéjsi.
Muzete klast otazky typu: "Jak byste mohli sniZit ndklady na citrony pro svij stdnek s
limonddou?" nebo "Jakymi zplsoby Ize sniZit ndklady na kelimky?".

- UdrZujte ji zdbavnou: uceni se obchodnim konceptim mizZe byt vainé, ale je dulezité, aby
bylo pro déti poutavé a zabavné. MlzZete si zahrat hru na urcovani fixnich a variabilnich
nakladli na stanek s limonadou nebo déti vyzvat, aby vymyslely kreativni zpUsoby, jak sniZit
naklady a zvysit zisk.

Celkové lze Fici, Ze vysvétleni struktury nakladl Business Model Canvas détem pomlze rozvijet
dulezité Zivotni dovednosti a porozumét fungovdni podniki. Zjednodusenim pojmU a pouZitim
srozumitelnych prikladd muZete détem pomoci pochopit zdklady planovani a strategie
podnikani.

B. Co z toho budete mit?

PRIJMY jsou penézni ¢astky, které podnik ziska prodejem zboZi nebo sluieb. Vynosy
mohou pochazet z rliznych zdrojl, napf:
e Prodej vyrobkll nebo sluZeb: jednda se o nejbéinéjsi zdroj prfijma podnika.
Spolecnosti vydélavaji penize prodejem vyrobkl nebo sluzeb pfimo zakaznik(m.
Napfriklad stanek s limonadou vydélava na prodeji limonady zakaznikiim;

e Predplatné: Nékteré podniky Uctuji zakaznikim za pfistup ke svym produktim
nebo sluzbam pravidelné poplatky. Napfiklad streamovaci sluzba, jako je Spotify,
vydélava na tom, Ze zdkazniklm Uctuje mésicni predplatné;

e Licencovani nebo fransizing: nékteré podniky ziskavaji ptijmy licencovanim svych
vyrobkl nebo sluzeb jinym spole¢nostem nebo jednotlivedm. Napfriklad retézec
rychlého obcerstveni, jako je McDonald's, ziskava prijmy tim, Ze poskytuje
fransizu své znacky a umoznuje dalSim podnikatelim otevfit si vlastni provozovny
McDonald's;

e Reklama: nékteré podniky ziskavaji prijmy prodejem reklamniho prostoru na
svych platformach nebo ve svych produktech. Naptiklad platforma socialnich
médii, jako je Facebook, vydélava na prodeji reklamniho prostoru podnikdm;

® Provizni prodej: nékteré firmy ziskavaji ptijmy z provizi za prodej uskutecnény
prostfednictvim jejich platformy nebo jejich prodejnim tymem. Napftiklad
platforma pro elektronické obchodovani, jako je Amazon, ziskava prijmy tim, Ze
si bere procenta z prodeje uskutecnéného prodejci tretich stran na své
platformé.

Aby byly podniky Uspésné, musi si urcit jeden nebo vice zdrojl prijmQ, které odpovidaji
jejich celkové strategii a podminkam na trhu. Pochopenim svych pfijm0
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proudy, mohou podniky ¢init informovana rozhodnuti o tom, jak alokovat zdroje a
optimalizovat své operace, aby generovaly vyssi ptijmy.

POHLED UCITELE

Abychom mohli détem vysvétlit tok pfijmi v rdmci Business Model Canvas, je dllezité zacit od
zakladu. Zde je nékolik tipU, jak tento koncept détem vysvétlit:

- Zacnéte tim, co je to firma: nez zacnete predstavovat tok pfijmu, vysvétlete détem, co je to
firma a ¢im se zabyva. MUZete vysvétlit, Ze podnik je organizace, kterd proddva vyrobky nebo
sluzby zakaznikiim, aby vydélala penize.

- Pouzivejte priklady, které se jim hodi: Abyste détem pomohli pochopit koncept tokd prijmu,
pouzivejte priklady, které se vztahuji k jejich vlastnim zkusenostem. Jako pfiklad podnikani
mUZete pouZzit napriklad stdnek s limonddou a vysvétlit, jak generuje prijmy.

- Vysvétlete, co jsou to vynosy: vynosy jsou penize, které podnik ziskd prodejem svych vyrobku
nebo sluZeb. Détem muzete vysvétlit, Ze prijmy limonadového stanku jsou penize, které vydéla
prodejem limonady.

- Diskutujte o rdznych zdrojich pFijmu: existuji rizné zpUsoby, jak mohou podniky generovat
pfijmy, a nékteré z nich mQzete détem vysvétlit. Napfiklad stanek s limonadou muize mit rlzné
zdroje prijm0 tim, Ze nabizi rdzné velikosti kelimki nebo proddvad jiné vyrobky, napriklad
susenky nebo koldcky.

- Podpora kreativity: Podporujte déti v kreativnim mysleni o tom, jak mlze podnik generovat
pfijmy. Mohly by napfiklad vymyslet rlizné vyrobky, které by prodavaly ve svém limonddovém
stanku, nebo by mohly premyslet o zplsobech, jak prilakat vice zakaznik(, aby zvysily své
prijmy.

- Udélejte to zabavné: uceni o obchodnich koncepcich muize byt vainé, ale je dllezité, aby
bylo pro déti poutavé a zabavné. MUZete si zahrat hru na uréovani riznych zdroj prijm0 pro
stanek s limonadou nebo vyzvat déti, aby vymyslely kreativni zpUsoby, jak zvysit pfijmy.

Celkové lze fici, Ze vysvétleni toku pfijma v ramci Business Model Canvas mlzZe détem pomoci
rozvijet daleZité Zivotni dovednosti a porozumét fungovani podniki. Pomoci srozumitelnych
prikladQ a podporou kreativity mlzZete détem pomoci pochopit zaklady planovani a strategie
podnikani.
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3. HRY A AKTIVITY NA

3.1. CcO

Jak postupovat ve tridé

Chcete-li détem vysvétlit hodnotu Business Model Canvas, je dilezité pouZit jednoduché a
srozumitelné pfriklady, kterym budou rozumét. Zde je nékolik tipl, jak tento koncept détem
vysvétlit:

- Zacnéte od zdklad(: Pred zavedenim struktury ndkladl je dulezité zajistit, aby déti mély
zakladni predstavu o tom, co je to podnik a ¢im se zabyva. Mlzete jim vysvétlit, Ze podnik je
organizace, kterd proddvd vyrobky nebo sluzby zdkaznikum, aby vydélala penize.

- Pouzivejte kreativni priklady: Abyste détem pomohli pochopit nabidku hodnoty, mizete s
nimi probrat pfiklady, aby pochopily zakladni koncept, ktery se vztahuje k jejich vlastnim
zkuSenostem. MuzZete napriklad pouzit priklad stdnku s limonddou jako priklad podniku a jako
déti uvést, jaky "problém" mulzZe pro zakazniky vyresit (ukojit Zizen, prinést potéSeni po
skvélém napoji, misto pro setkani a posezeni s prateli). Déti by mély pochopit, Ze by mély
védét, jaky uZitek z toho zdkaznik ma.

- Vysvétlete détem, Ze by se mély zamyslet nad klicovymi rysy nebo vlastnostmi svych vyrobk
a sluzeb.

- Vysvétlete détem, Zze by mély pfemyslet z pohledu potencialnich zakaznikt. Jakych potreb
nebo prani a/nebo obav potencialnich zakaznikd se navrhovany vyrobek a sluzba tykaji.

- Vysvétlete détem, Zze by mély pfemyslet z pohledu potencialnich zakaznikt. Jakych potreb
nebo prani a/nebo obav potencialnich zakaznikd se navrhovany vyrobek a sluzba tykaji.

Poté, co détem vysvétlite zakladni koncept hodnotové nabidky, zadejte jim ukol, aby pftisly s
vlastnim podnikatelskym ndapadem. Mohou pracovat samostatné nebo ve skupinach.

Abyste je povzbudili, miZete jim klast otazky, jako naptiklad: Mate feseni néjakého problému,
za které by nékdo zaplatil? Zamyslete se nad tim, co slouZi vasi nebo néci potrebé ¢i pfani, za
které byste byli ochotni (vy nebo nékdo jiny) zaplatit?

Pak je nejlepsim zplisobem, jak nabidku hodnoty otestovat, nechat déti pfedstavit nabidku
hodnoty (produkt a sluzby) pred tfidou. Pfed prezentaci je omezte ¢asové (dejte jim 1, 2 nebo
3 minuty na kratké predstaveni podnikatelského zaméru). A pfipomernite jim klicové aspekty
hodnotové nabidky (jejich prezentaci by posluchaci méli v zakladu ziskat odpovédi na vyse
uvedené otazky - viz otazky k ovéreni hodnotové nabidky).

Poté vyzvéte Zaky ve tfidé, aby se zeptali, co by chtéli védét vice o hodnotové nabidce (pokud
v prezentaci chybél néjaky klicovy aspekt, zeptejte se/podporte diskusi na toto téma).
Povzbudte zaky ve tfidé, aby kladli otdzky, které by zpochybnily podnikatelsky zamér, ALE stdle
nezapomente vytvofit pratelskou atmosféru a nikoho nehanit za jakykoli "blaznivy" ndpad, se
kterym by mohl pfrijit. Cilem je vést prezentujiciho k tomu, aby se nad svym ndpadem zamyslel
hloubéji, z rGznych uhl{ pohledu (z rznych perspektiv potencialnich zakaznik().

Béhem diskuse se mlZete déti zeptat, zda by mély o tento produkt zajem (predstavte si, Ze
jsou v roli potencidlni skupiny zakaznik(). Na zadkladé jejich odpovédi se jich zeptejte, proc by
mély zdjem nebo proc¢ by zajem nemély. MlzZete také nechat déti fici, jakd by byla jejich
doporuceni, aby se nabidka hodnoty (produktu a
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sluzby) lepsi. Timto zplsobem se mohou zapojit vSichni ¢lenové tfidy a prispét ke zlepseni
nabidky hodnot.

(Nepovinné) Ovéreni podnikatelského zaméru u potencialnich zakazniku:

Chcete-li ziskat lepsi a relevantni odpovéd na otazku: Je po vasich produktech a sluzbach
poptavka?

Meéli byste déti povéfrit, aby se setkaly se svymi potencialnimi zakazniky (mohou to byt ostatni
Zaci, dospéli jako ucitelé, rodice, rodinni pratelé) a zeptat se jich na jejich nabidku hodnoty.
Meéli by o produkt a sluzby zajem? Koupili by si je (to je

dllezité)?

Jaké by mély byt dilezité aspekty/funkce produktu a sluzby, aby si je koupili?

V readlném svété by to mohlo byt povazovano za nejdllezitéjsi ¢ast vyvoje Zivotaschopného
obchodniho modelu. Ovéreni napadu u potencidlnich zakaznikd vzdy ptinasi velmi daleZité a
¢asto zadsadni implikace pro ndvrh obchodniho modelu.
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3.2. WHO
AKTIVITA 1: MAPA EMPATIE
G Empathy Map
Ze

What does he/she What does he/she

THINK AND FEEL? SEE?
* Value 1 * Value 1
* Value 2 * Value 2
* Value 3 * Value 3

What does he/she

What does he/she

HEAR? SAY AND DO?
* Value 1 * Value 1
* Value 2 * Value 2
* Value 3 A * Value 3
L
PAINS GAINS
* Value 1 ¢ Value 1
* Value 2 * Value 2
* Value 3 * Value 3

Cil aktivity: Naucit studenty porozumét klientim a vcitit se do nich pomoci mapy
empatie.

Potfebné materialy:

e Velké listy papiru pro mapy vciténi.

e fixy, tuzky a barvy pro kresleni a psani na mapy.

e Mapy nalepte na zed nebo tabuli lepidlem nebo lepici paskou.

Pokyny pro ucitele: Seznamte studenty s pojmem mapa empatie a vysvétlete jim, Ze
se pouziva k pochopeni potfeb, prani, myslenek a pocitd klientd. Poskytnéte jim
nékolik konkrétnich ptiklad(, napf:

e Priklad 1: Predstavte si, Ze jste obchod s hrackami a chcete védét, s ¢im si déti
chtéji hrat. Co rady délaji. Jaké jsou jejich oblibené hracky. Jak se citi, kdyzZ si hraji
se svymi hrackami?

e Priklad 2: Predstavte si, Ze jste restaurace a chcete pfrildkat vice rodin. Na ¢em
rodindm nejvice zdlezi, kdyz se stravuji venku? Jaky druh jidla jim chutna? Jak se
citi, kdyz jsou spole€né v restauraci?
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Vytvoreni skupiny: Rozdélte studenty do skupin po 3 az 5 osobach. Kazda skupina by
si méla vybrat vyrobek nebo sluzbu, kterou ma rada nebo kterou jiz nékdy pouzila.

Vytvareni map empatie: Kazdé skupiné dejte velky list papiru a pozadejte studenty,

aby nakreslili mapu empatie pro svi{j vyrobek nebo sluzbu. Pozadejte studenty, aby

do kazdé ¢asti mapy doplnili informace tykajici se jejich produktu nebo sluzby:

e Co zakaznik VIDI (nakreslete produkt nebo sluzbu)?

e Co zékaznik CITI (Napiste nebo nakreslete pocity zakaznika)?

e Co si zakaznik MYSLI (Napiste nebo nakreslete myslenky zakaznika)?

e Co slysi zakaznik (NapiSte nebo nakreslete, co fika zakaznik nebo co o vyrobku ¢i
sluzbé tikaji ostatni)?

e Co fika zakaznik (NapiSte nebo nakreslete, co by zdkaznik ekl o vyrobku nebo
sluzbé)?

e Co zdkaznik déla (Napiste nebo nakreslete jeho jednani)?

Prezentace mapy empatie: Pozadejte kazdou skupinu, aby tfidé predstavila svou
mapu empatie. Ujistéte se, Ze kazdy student ma moznost hovofit o své ¢asti mapy a
odpovidat na otdzky spoluzakd.

Zavérecna reflexe: Na zavér aktivity pozadejte studenty, aby se zamysleli nad tim, co
se naucili. Zeptejte se jich, jak mohou vyuzZit mapy empatie ke zlepSeni svého
porozuméni klientlim a jak mohou tyto znalosti uplatnit v budoucich projektech nebo
Cinnostech.
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AKTIVITA 2: HRA ROLI

%?]-q

Cil aktivity: Cil: Naucit studenty rozhodovani a kritickému mysleni tim, Ze budou
vystupovat v roli riznych typl zdkaznik(i a rozhodovat o nakupu.

Potifebné materialy:

e listy papiru a tuzky pro pfipravu hrani roli.

e Vyrobky nebo obrazky vyrobkd, aby si studenti mohli vybrat, co chtéji koupit.
e Hraci penize (nepovinné)

Pokyny pro ucitele: Vysvétlete studentim, Ze se budou ucit o rozhodovani a
kritickém mysleni prostfednictvim rolovych her, ve kterych budou vystupovat jako
razné typy zakaznik(i a budou se muset rozhodovat o ndkupu.

Priprava na hrani roli: Pozadejte studenty, aby si ve dvojicich nebo malych skupinach
pripravili role. Poskytnéte jim nékolik pfikladl typl zakaznik(, napt:
e Zdakaznik, ktery hleda nejlepsi cenu.
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e Zdakaznik, ktery si ceni kvality a trvanlivosti vyrobku.
e Zdakaznik, ktery hleda zabavné a vzrusujici nakupovani.
e Zakaznik, ktery potfebuje konkrétni produkt pro urcity ukol nebo projekt.

Rozvoj aktivit: Pozadejte studenty, aby své role zahrali zbytku tfidy. Vyvéste vyrobky
nebo obrdazky vyrobkd, které jsou k dispozici, aby si studenti mohli vybrat, co chtéji
koupit. Ujistéte se, ze kazidy student ma moznost hrat rlzné typy zdkazniki a
rozhodovat se o nakupu.

Nékteré priklady vyrobk:

e Hracky: voziky s hrackami, plySova zviratka, stolni hry atd.

e Skolni potfeby: tuzky, sesity, gumy atd.

e Obleceni: tricka, Cepice, ponozky atd.

e Sportovni potfeby: mice, rakety, kuzely atd.
Muzete poskytnout hraci penize, aby studenti mohli simulovat ndkupni transakci.
Vyzvéte studenty, aby spolu komunikovali a vyjedndvali o cené nebo podminkach
nakupu.
Pozorujte a vSimejte si, jak se studenti rozhoduji pfi nakupu ajak spolu komunikuiji.

Zavérecna reflexe: Na zavér aktivity pozadejte studenty, aby se zamysleli nad tim, co
se naucili. Zeptejte se jich, jak se rozhodovali pfi nakupu, jak komunikovali s
ostatnimi a jak se béhem aktivity citili.

Vyzvéte studenty, aby se zamysleli nad situacemi, kdy se museli v redlném Zivoté
rozhodovat o nadkupu, a nad tim, jak by v téchto situacich mohli pouZit to, co se
naucili.
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CINNOST 3: DISTRIBUCNI KANALY

Cil aktivity: Cilem této aktivity je seznamit zdky zakladnich Skol s rdznymi
distribu¢nimi kanaly, které existuji, aby se vyrobky dostaly od vyrobcl ke kone¢nym
spotrebitellim.

Potfebné materialy:
o Priklady vyrobkd, jako jsou hracky, konzervy, knihy atd.

o Karty s ndzvy rtznych distribu¢nich kanall ( pfimy prodej, maloobchodni prodejny,
velkoobchody, zprostfedkovatelé, internetové obchody atd.).

o Tabule a fixy.

Pokyny pro ucitele: Aktivitu zacnéte tim, Ze studentlim vysvétlite, co jsou to
distribucni kanaly, jaké jsou a proc jsou dllezité. Pouzijte konkrétni ptiklady vyrobkd,
které déti poznaji, napriklad hracky, konzervy nebo knihy.

Rozvoj Cinnosti:

Poté, co studenti pochopili rizné distribuéni kandly, je ¢as na vlastni aktivitu.
Rozdélte studenty do skupin po 3 nebo 4 a kazdé skupiné dejte nékolik vzorku
vyrobk(. Kazdé skupiné dejte nékolik vzorkd vyrobk(l a pozadejte je, aby urcili rGzné
distribuéni kanaly, které se pouzivaji k tomu, aby se vyrobek dostal od vyrobce k
zakaznikovi.

koncového spotiebitele.
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Studenti by méli na poskytnuté karticky napsat rizné distribucni kanaly.

Jakmile skupiny splni Ukol, vyberte z kazdé skupiny jednoho studenta, ktery predstavi
razné distribuéni kanaly, které pro své vyrobky urcil, a vysvétli, jak funguiji.

Zavérecna uvaha:
Po skonceni aktivity pozadejte studenty, aby se zamysleli nad tim, co se naucili.
Mohou si poloZit tyto otazky:
o Co je to distribuéni kanal?
o Proc jsou distribuc¢ni kandly dilezité?
o Jaké distribu¢ni kandly byly pouZzity pro analyzované produkty?
o Jaky je nejbéznéjsi distribucni kanadl, ktery znate?
o Co by se stalo, kdyby neexistovaly distribu¢ni kandly pro vyrobky, které
denné pouzivame?
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3.3. JAK

Aktivity

K dispozici je nékolik aktivit, kvizd a ndstrojl, které mohou ucitelé pouzit, aby détem
pomohli pochopit, jak prodavat a propagovat své vyrobky a jaké prostredky k tomu
potrebuiji.

Cvicna aktivita Prodejni prezentace: Jednou z aktivit, které mohou ucitelé pouzit, aby
détem pomohli pochopit, jak proddvat a propagovat své vyrobky, je cvi¢eni prodejni
prezentace. Pfi této aktivité mohou Zaci pracovat ve skupindch nebo samostatné a
vytvofit prodejni prezentaci svého vyrobku. Ucitel mlize poskytnout seznam klicovych
vlastnosti a vyhod vyrobku a zaci mohou tyto informace pouzit k vytvofeni svého
prodejniho projevu. Poté mohou studenti prezentovat sviij prodejni projev pred tfidou
a ucitel jim mlzZe poskytnout zpétnou vazbu, jak jej vylepsit.

Marketingovy kviz: Marketingovy kviz mize byt pro ulitele zabavnym a interaktivnim
zplUsobem, jak détem pomoci pochopit zaklady marketingu. Kviz mlze zahrnovat
témata, jako je budovani znacky, cilova skupina a reklama. U¢itelé mohou kviz vytvofit
pomoci online nastrojd, jako je Kahoot nebo Quizlet, nebo mohou vytvorit kviz v
papirové podobé. Zaci mohou kviz absolvovat samostatné nebo ve skupinach a ucitel
jim mGze poskytnout zpétnou vazbu a vysvétleni spravnych odpovédi.

Hledani zdroji: Hledani zdroji je zdbavna aktivita, kterd mlze studentim pomoci
pochopit, jaké zdroje potrebuji k prodeji a propagaci svého produktu. Ucitel mize
vytvofit seznam zdroji potfebnych pro konkrétni podnikatelsky napad, napfiklad
stanek s limonadou, a studenti mohou pracovat ve dvojicich nebo malych skupinach a
hledat zdroje ve tfidé nebo ve Skole. Studenti mohou naptiklad potfebovat najit
kelimky, dzban, citrony, cukr, ceduli a stll. Ucitel mze stanovit ¢asovy limit pro lov a
studenti mohou podat tfidé zprédvu o nalezenych zdrojich.

Hrani roli: Hrani roli je zdbavna a interaktivni aktivita, kterd détem pomuzZe pochopit
proces prodeje a propagace vyrobkl. Ucitelé mohou zakam pridélit role, naptiklad
prodavajiciho, kupujiciho a propagatora, a nechat je sehrat rlizné scénare. Prodejce se
napfiklad mlze snazit presvédcit kupujiciho, aby si koupil jeho vyrobek, zatimco
propagator muze vytvorit reklamu na vyrobek. To mize détem pomoci pochopit riizné
role spojené s prodejem a propagaci vyrobku a také to, jak efektivné komunikovat se
zakazniky.

Sablona podnikatelského planu: Sablona podnikatelského planu miZe byt pro déti
uzite¢nym nastrojem pro pochopeni zdroji potfebnych k zalozeni a rozvoji podniku.
Ucitelé mohou poskytnout Sablonu, kterd popisuje jednotlivé casti podnikatelského
planu, jako je shrnuti, analyza trhu a finanéni projekce. Zaci pak mohou tuto $ablonu
pouzit k vytvoreni vlastniho podnikatelského planu, ktery jim pomuze urcit zdroje,
které budou potiebovat k zahdjeni a rozvoji svého podnikani. Ty mohou zahrnovat
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napfiklad materidl, nastroje a zasoby, stejné jako naklady na marketing a reklamu.
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Tyto aktivity, kvizy a nastroje mohou uditellim pomoci zapojit studenty do vyuky o
prodeji a propagaci produktl a o potfebnych zdrojich. Diky tomu, Ze proces uceni bude
zdbavny a interaktivni, mohou ucitelé pomoci studentim rozvijet dovednosti a
znalosti, které potrebuji k tomu, aby uspéli ve svych podnikatelskych zdmérech.

Tridni aktivity jsou k dispozici zde:

https://drive.google.com/file/d/1hYKrD7i3Jeq3Z0dG71gGYve7rCpm3UQF/view?usp=
drive link
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3.4. JAK MUCH

LEMON STAND

Pokud si zfidime stanek s limonadou a PRIJMY naseho
podnikatelského projektu jsou generovany pfimo prodejem ' ' ' .
kelimku s limonadou, tedy pokud je prodejni cena 1 EUR za

kelimek, celkové prijmy generované nasim podnikatelskym

projektem se rovnaji 1 EUR vyndsobenému poctem Tt
prodanych kelimk. '11
Trzby ve stanku s limonadou se vSak mohou liSit v zavislosti
na nékolika faktorech, vcetné umisténi, cen, pocasi a
poptavky. Také v pripadé jednoduchého stanku s
limonddou existuji nékteré potencialni zdroje pfijma, jako
napr:

[ElafalEtahat)
Lemonade

® Prodej limonad: To je hlavni zdroj pfijm0 stanku s
limondadami. V zdvislosti na velikosti kelimku
a uctované ceny, jeden $alek limonady se mizZe proddavat za 50 centl az nékolik
eur;

® Pro obohaceni obchodu bychom mohli zvazit i prodej dalSich polozek, jako jsou
suSenky nebo kolacky;

e Kromé toho bychom mohli prodej propagovat mezi svymi pfibuznymi a prateli a
doufat, Ze ziskame néjaké dalsi ptijmy z "dyska" nebo "daru".

Na druhou stranu provoz stanku s citrony pfinasi rizné NAKLADY, které zahrnuiji:

° Ingredience: nejprve
potfebujeme citrony, vodu a cukr

na vyrobu limonady a poté na
vyrobu  susenek a  kolacka
potfebujeme ingredience, jako je
mouka, cukr, vejce, maslo,
¢okoladové kousky a dalsi
dochucovadla;

) Zasoby: urcité budeme
potiebovat papirové talite,

ubrousky, kelimky a
pripadné brcka na servirovani limonady a peciva;
e \Vybaveni: miZeme potrebovat vybaveni na peceni, jako jsou misy, odmérky a
plechy na peceni, a také dZban a hrnky na poddavani limonady;
® Pracovni sila: pokud pecivo nevyrdbime sami, moznd budete muset zaplatit
nékoho, kdo ho upece za vas. Kromé toho budeme spravovat stanek, prijimat
objednavky a obsluhovat zdkazniky;
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e Marketing a reklama: Moznd budeme muset investovat také do marketingu nebo
reklamy, abychom pfildkali zdkazniky, pocinaje tiskem letdk( nebo letdkd, které se
budou distribuovat v okrese;

® Povoleni a licence: K prodeji vyrobkll mlzeme potrebovat také povoleni a
licence, coz mliZze byt spojeno s poplatky.

Pokud jsme na konci dne obdrzeli vice penéz, nez kolik jsme vynalozili na pokryti vSech
naklad(i, madme zisk. Naopak pokud jsme utratili vice penéz, nez jsme obdrzeli, budeme
mit ztratu. Samoziejmé v pripadé, Ze jsme neprodali vSechny limonddy a susenky za
jeden den, zapocitdme tyto zbytky jako pfijmy na dalsi den.

Je zfrejmé, Ze vzhledem k tomu, Ze celkové vynosy generované nasim podnikatelskym
projektem se rovnaji jednotkovym nakladim na nase vyrobky (kelimek limonddy a
suSenky) vynasobenym poctem prodanych jednotek (kelimki limonddy a susSenek),
zavisi konecny vysledek nasi podnikatelské cinnosti (zisk v/ztrata) nejen na poctu
prodanych vyrobk, ale i na jednotkové cené, kterou vyrobk{m pfifadime.

Pro stanoveni jednotkové ceny (cenové politiky) je tfeba vzit v dvahu nékolik faktor:

e naklady na vyrobu limonady a susenek,

e (as, ktery strdvime vyrobou a prodejem vyrobkd,

® ceny uctované konkurenci, kterou jsou ostatni stanky v okoli prodavajici
limonady a susenky: abychom mohli pouzit vyssi cenu nez konkurence, musime
prokazat vyssi kvalitu nasich vyrobka.

POHLED UCITELE

Vysvétleni pojmu ZISKY NEBO ZTRATY miiZe byt skvélym zpdsobem, jak détem pfiblizit pojem
penéz a financni odpovédnosti. Zde je nékolik tip(, jak tyto pojmy détem vysvétlit:

- Zacnéte od zakladl: NeZ se zacnete zabyvat pojmy zisk a ztrata, je dllezZité, aby déti mély
zakladni znalosti o penézich. MUzZete jim vysvétlit, jakou hodnotu maji rizné mince a bankovky,
jak se vydéldvaji praci nebo davaji jako darky a jak je lze pouzit k ndkupu véci.

- PouZivejte jednoduché priklady: Pro vysvétleni ziskl a ztrat mizZete pouzit priklady, které jsou
pro déti snadno pochopitelné. Napriklad pokud stanek s limonadou vydéla na prodeji limonady
10 eur, ale utrati za ni 10 eur.

Pokud utrati 5 € za citrény a hrnky, maji zisk 5 €. Pfipadné pokud utrati 15 € za zasoby, ale
vydélaji pouze 10 €, maji ztratu 5 €.

- ZdUraznéte dUlezZitost sestavovan/ rozpoctu: abyste dosahli zisku, je dulleZité peclivé
sestavovat rozpocet a fidit vydaje. MUzZete détem vysvétlit, jak mohou planovat dopredu,
stanovit rozpocet pro sv{j limonadovy stanek nebo jiné aktivity a chytre se rozhodovat o tom,
co nakoupi a kolik si nauctuji.

- Podporovat kritické mysleni: Kdyz déti vyrostou, mizete je vést ke kritictéjSimu uvaZovani o
ziscich a ztratach. Muzete jim klast otazky typu: "Co byste mohli udélat jinak, abyste pristé
vydeélali vice penéz?" nebo "Jak byste mohli sniZit vydaje, abyste dosdhli vétsiho zisku?".

34




E N Co-funded by
',@ - s the European Union

- UdrZujte téma zabavné: uceni o penézich mizZe byt vazné téma, ale je dllezité, aby bylo pro
déti poutavé a zabavné. Mlzete z rozpoctovani udélat hru nebo déti vyzvat, aby vymyslely
kreativni zpUsoby, jak vydélat vice penéz.

Celkové lze Fici, Ze vysvétlovani ziskl a ztrat détem pomuze rozvijet dlleZité Zivotni dovednosti
a financéni gramotnost, které jim v budoucnu dobre poslouzi.

Vysvétlovani CENOVYCH POLITIK détem moZe byt skvélym zplsobem, jak je sezndmit se
zakladnimi ekonomickymi principy a pomoci jim pochopit, pro¢ rlizné produkty stoji rlzné
Castky. Zde je nékolik tip(, jak détem vysvétlit cenové zdsady:

- Zacnéte od zakladl: NeZ se zacnete zabyvat cenovou politikou, je dlleZité zajistit, aby déti
mély zakladni znalosti o penézich a o tom, jak se pouZivaji k ndkupu zboZi a sluzeb. MzZete jim
vysvétlit koncept nabidky a poptdvky, coz je myslenka, Ze cena vyrobku je ovlivnéna tim, kolik
je ho k dispozici a kolik lidi ho chce.

- Pouziti jednoduchych pfikladl: Pro vysvétleni cenové politiky mizZete pouzit priklady, které
jsou pro déti snadno pochopitelné. Mlzete napriklad vysvétlit, Ze stdnek s limonddou mize
uctovat vyssi cenu za limonddu v horkém dni, kdy si ji chce koupit vice lidi, nebo Ze obchod
mUZe Uctovat nizsi cenu za vyrobek, ktery konci sezéna a je tfeba ho rychle prodat.

- Zduraznéte hodnotu produktu: pri stanovovani cen podniky zvazuji, kolik stoji vyroba nebo
pofizeni produktu a kolik jsou za néj lidé ochotni zaplatit. Mlzete détem vysvétlit, jak mize
kvalita a uZitecnost vyrobku ovlivnit jeho cenu, a povzbudit je, aby premyslely o hodnoté
vyrobk, které si chtéji koupit.

- Mluvte o slevach a vyprodejich: Déti mozna znaji pojem vyprodej a slevy, ale je dllezité
vysvétlit, pro¢ podniky tyto akce nabizeji. MlZete vysvétlit, Ze podniky mohou nabizet slevy,
aby pfrildakaly vice zakaznik( nebo aby prodaly vyrobky, které se neproddvaji dobre.

- Podporovat kritické mysleni: Kdy? déti vyrostou, muiZete je vést ke kriti¢téjSimu mysleni o
cenovych politikdch. MizZete jim klast otazky typu: "Myslis si, Ze je cena tohoto vyrobku
spravedliva?" nebo "Proc si myslis, Ze tento vyrobek stoji vice neZ jiny, ktery vypadd podobné?".
Celkové |ze fici, Ze vysvétlovani cenové politiky détem pomUze Iépe pochopit, jak funguje
ekonomika a jak podniky stanovuji ceny. Tim, Ze déti naucite kriticky pfemyslet o tvorbé cen,
jim pomUZete stat se informovanéjsimi spotrebiteli a Cinit chytfejsi ndkupni rozhodnuti.
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VYPRODEJ GARAZI

Poradani gardzového vyprodeje s
détmi mUze byt zdbavna a naucna
¢innost.

"GARAGE SALE

Zde je nékolik krokl, které détem
pomohou zorganizovat Uspésny
gardzovy vyprodej:

e Pldnovani prodeje: Pomozte
détem naplanovat garazovy
vyprodej - stanovte datum a
Cas, uréete predméty, které
se budou prodavat, a vyberte
misto pro prodej;

e Tridéni a ocenovani polozek:
projdéte polozky, které se
budou proddavat, a roztridte
je do kategorii. Poté pracujte
s
déti urci ceny jednotlivych polozek. MuzZete také vytvoftit cedule nebo cenovky
aby se zdkazniklim Iépe zobrazovaly ceny;

® Propagace prodeje: pomozte détem vytvofit letdky nebo plakdty k propagaci
garazového prodeje. Vyvéste je v okoli nebo v obci a pokud je to mozné, sdilejte
je na socidlnich sitich;

e Priprava prodeje: V den garazového vyprodeje pomozte détem usporadat véci
tak, aby byly organizované a atraktivni. Dbejte na to, aby byly polozky vystaveny
tak, aby byly snadno viditelné a pfistupné pro zakazniky;

e Rizeni prodeje: povzbudte déti, aby pozdravily zdkazniky a procvicily si své
dovednosti vobsluze zakaznik(. Mély by byt pripraveny odpovidat na otazky
tykajici se prodavaného zbozi, vyjedndvat o cendch a vyfizovat transakce;

e Ukonceni prodeje: Na konci prodeje v gardZi pomozte détem spocitat vydélané
penize a urcit zisk. MulzZete si také promluvit o pfipadnych zkuSenostech a
prodiskutovat, co by se dalo zlepsit pro pfisti gardzové prodeje.

Zapojenim déti do kazdého kroku procesu jim pomUzete nejen se seznamit se zaklady
podnikani, ale také rozvijet jejich komunikacni a socidlni dovednosti.
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4. METODIKA E4KIDS VE SKOLE

Obecné by Cinnost s détmi méla byt co nejvice interaktivni, aby si déti udrZely zajem v
kazdém kroku procesu: angazovanost a zajem lze zvySit castymi socializaCnimi
smyckami, kdy budou tytéz déti pozadany, aby se podélily se svymi kamaraddy o své
napady / vyvoj obchodniho modelu a nasledné poskytly podnéty pro vypracovani
ostatnich.

Kazdopadné metodika E4KIDS se sklada z rfady strukturovanych aktivit, které détem
umozni lépe vyuZit veskery jejich obchodni potencial.?

1 - Aktivita tridy

Celd akce zacina ve tfidé, kde se ucitelé nejprve s détmi podéli o zakladni pojmy tykajici
se podnikani a obchodniho modelovani a predstavi jim modelové platno E4KIDS, které
pak podrobné prozkoumaji. Postupné probéhne fada ttidnich laboratofi (kaZda trvd v
priiméru 1 hodinu):

I.  Sezndmeni se zdkladnim pojmem podnikani a modelovym platnem E4KIDS,
definice podnikatelskych napadl ke zpracovani a skupina déti, které napady
zpracovavaiji.

Koncepty budou jednoduché a budou vychazet z poskytnutych pokynl a nastrojt.
Skupiny by se mély skladat ze 4 nebo 5 déti, aby se |épe organizovala prace pfi realizaci
platna.

II.  Prvnicast platna: CO

lll.  Druha ¢ast platna: WHO
IV.  Treti ¢ast platna: JAK

V.  Patd cast platna: KOLIK

Vsechny tyto workshopy budou vychazet z obsahu, priklad( a navrhovanych aktivit ve
tfidé uvedenych v predchozich kapitoldch a budou se opirat o modelové platno E4KIDS.
Ucelem téchto aktivit je podélit se s détmi o zakladni pojmy p¥i strukturovani
podnikatelského napadu a ihned uvést zakladni teorii do praxe pomoci navrienych
aktivit a her. Hned po kazdém workshopu budou déti pozadany, aby vypracovaly své
modelové platno jako domdci Ukol s vyuZzitim poskytnuté Sablony.

3 Tyto Cinnosti byly definovany a strukturovany podle kombinace odbornych znalosti shromazdénych
partnery. Tato metodika bude nasledné testovana se skupinou tfid ve vSech zapojenych zemich a
vsechny kroky budou vyhodnoceny, aby mohly byt podkladem pro druhy vysledek projektu, kterym je
validace souboru ndstroju a stanoveni pokyn(i.
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VI.  Skupinova ¢innost pro definovani spoleé¢né vize jako vysledku individudIni prace
jednotlivych ¢len.*

VII.  Zavérec€na skupinova aktivita ve tfidé s cilem pfijmout zpétnou vazbu a podnéty
ziskané prostrednictvim féra / chatu a poté pripravit konec¢nou verzi pro Skolu i
nadnarodni pitching.®

2 - Domdci aktivity

Na workshopy ve tfidé navazuji individualni aktivity v ramci domaci prace, kdy maji déti
za ukol aplikovat pojmy ziskané béhem workshopu (véetné praktickych rad
vyplyvajicich z hernich aktivit) a pracovat na kazdé jednotlivé ¢asti modelového platna
podle poskytnuté Sablony. Kazda slozka skupiny pracuje samostatné na vSech 4 ¢astech
modelu a zavéreény t¥idni workshop umoizni skupiné vytvofit spole¢nou vizi.®

Sablona je zaloiena na dokumentu Power Point, aby déti mohly lépe kombinovat texty a
obrazky pfi zpracovani informaci podle jednotlivych ¢asti. Pro kaZdou jednotlivou ¢ast bude
zapotrebi jednoduchad stranka, kterd détem umozni snadnou a rychlou realizaci.

Soucasti domaci ¢innosti je také vyuZiti platformy E4KIPS7. kde Ize interaktivné a snadno
nalézt zdroje pro prohloubeni znalosti o konkrétnich otdzkach nebo jednoduse
zrekapitulovat nékteré potfebné informace pro dalsi praci.

Sekce "férum / chat" na platformé umozni détem zverejnit své platno a ziskat zpétnou
vazbu a podnéty od ostatnich ucastnik(l (jak v ostatnich triddch skoly, tak v ostatnich
partnerskych zemich), stejné jako poskytnout zpétnou vazbu a podnéty k ostatnim
platndm zachycujicim zajimavé tipy pro spravny model [vzdjemné hodnoceni a
vzajemné uéenil.®

Na konci procesu jim nastroj sebehodnoceni zaloZzeny na hfe umozni lépe zhodnotit své
znalosti a v pripadé potreby definovat oblasti pro zlepseni.

3 - Pitching

V obchodnim svété se pod pojmem pitching rozumi predstaveni produktu, sluzby nebo
napadu potencidlnim investordm, klientlim nebo zdkazniklim. Jedna se o predneseni
presveédcivé a presvédcivé prezentace nebo navrhu s cilem presvéddit ostatni, aby jej
podpofili,

4 vysvétleni viz nasledujici §.

>V zavislosti na rozvrhu Skoly a pripadném omezeném case, ktery lze vénovat aktivitdm ve tfidé, Ize
pfipadné seskupit Il - lll - IV - V, pficemz se i tak snazime zarucit efektivitu ¢innosti a realizaci praktické
Casti [kterd je pro déti nejatraktivnéjsi].

% Tento zavérecny tridni seminar podpofi u déti pristup k tymové praci a techniky brainstormingu, kde
bude potfeba dosahnout spole¢né syntézy z riznych pozic a vile prosadit osobni nazor budou muset
dosdhnout kompromisu.

7 https://www.kidsentrepreneurs.eu/e4kids-toolkit/

8 p¥esna definice této &innosti je uvedena v nasledujicim §.
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investovat do nabidky nebo ji zakoupit. Podrobnéji, pitching cvi¢eni pro déti mlze
nabidnout nékolik vyhod, jako napr:

e Disciplina a soustfedéni: Nadhazovani vyzaduje disciplinu a soustfedéni. Déti se
uci, jak dulezité je soustfedéni, psychicka odolnost a zachovani klidu v situacich
pod vysokym tlakem.

e Tymova prace a komunikace: Cvi¢eni v nadhozu ¢asto zahrnuji tzkou spolupraci se
spoluhraci. Déti se uci efektivné komunikovat, rozvijet divéru a spolupracovat pfi
provadéni uspésnych nadhozl. Tyto dovednosti podporuji tymovou spolupraci a
kooperativni hru a podporuji pozitivni socidlni interakce a vztahy.

e Sebevédomi a sebedcta: kdyz déti zlepSuji své nadhazovaci dovednosti
prostrednictvim tréninku a cviceni, ziskavaji pocit Uspéchu a posiluji divéru ve své
schopnosti. Pozitivni zkusenosti a Uspéchy v nadhazovani mohou posilit sebelctu a
podpofit ristové mysleni, coz déti motivuje ke stanovovani a dosahovani cild.

Socializace a u€eni se mezi vrstevniky jsou navic Uzce propojené a vzajemné prospésné
procesy. Nékteré z téchto souvislosti se tykaiji:

e Sdileni znalosti: vzajemné uceni zahrnuje vymeénu znalosti, dovednosti a informaci
mezi osobami podobného véku nebo Udrovné zkusenosti. Prostfednictvim
socializace jedinci komunikuji se svymi vrstevniky, zapojuji se do rozhovorl a sdileji
své pohledy, postiehy a ndpady. To usnadniuje proces vrstevnického uceni, protoze
jednotlivci se uci ze zkuSenosti a znalosti druhych.

e Spoluprace a kooperace: socializace poskytuje prilezitosti ke spolupraci a
kooperaci mezi vrstevniky. KdyZz se jednotlivci zapojuji do socidlnich interakci,
mohou spolupracovat na ukolech, projektech nebo ¢innostech souvisejicich s
feSenim problému. Toto prostfedi spoluprace podporuje vzajemné uceni, protoze
jednotlivci pfispivaji svymi jedineénymi pohledy, uci se ze silnych stranek druhych
a spolecné rozvijeji nové poznatky a dovednosti.

e Zpétna vazba a podpora: socializace umozZnuje vrstevnikim poskytovat si
navzajem zpétnou vazbu a podporu. Prostiednictvim interakci a vztahd mohou
jednotlivci nabizet konstruktivni zpétnou vazbu, ndvrhy a povzbuzeni. Tato smycka
zpétné vazby posiluje proces vzajemného uceni, protoZze jednotlivci mohou na
zakladé podnétld od svych vrstevnikll reflektovat svlj vykon, provést Upravy a
zlepsit své porozumeéni nebo dovednosti.

e \Vzor: vrstevnici si navzajem slouZi jako vzory. Socializace umoznuje jedinclm
pozorovat chovdni, postoje a pristupy svych vrstevnik(i a udit se od nich. Tim, Ze
jsou svédky uspéchl a problém( svych vrstevnik(i, mohou jedinci ziskat poznatky a
cenné lekce. Pozitivni vzory mohou ostatni inspirovat a motivovat ke snaze o
zlepSeni, zatimco negativni priklady mohou upozornit na mozna uskali, kterym je
tfeba se vyhnout.

V souladu s metodikou E4KIDS bude pitching rozdélen do tfi rlznych, na sebe
navazujicich ¢asti, které budou sledovat vyvoj tfidy i jednotlivych domacich aktivit:
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1. Sdileni pracovni verze modelu platna prostfednictvim féra platformy / chatu
Po dokonéeni aktivity VI (tj. definovdni spolecné vize jako vysledku individudlni
prdce jednotlivych clent) bude model platna.
na foru / chatu platformy E4KIDS s cilem shromazdit zpétnou vazbu.

a pFispévky ostatnich zGéastnénych 74kd.° Uditelé budou tlacit déti k aktivni
Ucasti na foru / chatu, pricemz budou trvat na tom, Ze jim poskytnou skvélou
prilezitost ke vzajemnému hodnoceni a uceni.

2. Skolni nadhazovani

V tomto druhém kroku se Zaci podéli o své zavérecné prace, které jsou
vysledkem aktivity VII (tj. zdvére¢né skupinové aktivity ve tridé, aby si osvojili
zpétnou vazbu a podnéty ziskané prostrednictvim féra / chatu), se spoluzaky ve
Skole také za ucelem "vzbuzeni zvédavosti" i u ostatnich zaka, jejichz tfida se
akce nezucastnila. Dvouhodinovy workshop, na kterém se sejdou ostatni tfidy
ve Skole, umoini predstavit vSsechny podnikatelské napady / modely a ponecha
dostatek ¢asu na zpétnou vazbu od vSech ostatnich zaka.

Podle rady parametr(i, které zahrnuji stejné pitchingové schopnosti a
dovednosti,'° bude vybrédno 5 nejlepsich ndpadd / modeld, které budou $kolu
reprezentovat na nadndrodnim pitchingovém online veletrhu E4KIDS. To by
mélo v détech zvysit soutéZzniho ducha a jejich odhodlani k akci. Kazdopadné
béhem akce budou vsechny napady / modely kratce pfedstaveny.

3. Nadnarodni veletrh E4KIDS pro pitching online

Uplné posledni aktivitou bude socializace s ostatnimi zdéastnénymi $kolami v
partnerskych zemich béhem specidlniho "nadndrodniho pitchingového dne
E4KIDS", ktery se bude skladat z "virtualniho" veletrhu, ktery bude usporadan
pomoci specializovanych platforem [jako jsou VFairs, Hopin, ...]. V ramci
strukturované on-line akce budou prezentovany nejlepsi napady / modely z
kazdé Skoly @ vSichni ostatni Zaci poskytnou své pfipominky. Mezindrodni Perota12
pak vyhodnoti vSechny napady / modely podle fady parametr(, které zahrnuji
stejné schopnosti a dovednosti v oblasti pitchingu, aby uréila ty nejhodnotné;si
ve 4 kategoriich: 1) lepsi ekologicky dopad, 2) lepsi sociadlni dopad, 3) nejvyssi
uroven kreativity pfi prezentaci a 4) nejvyssi pfesnost pfi analyze.

9K tomu je tfeba pfipravit anglickou verzi modelu, ktery je vysledkem aktivity VI.
10 podrobné parametry budou stanoveny podle po¢tu népad(i / modeli pFipravenych ve $kole, aby bylo
dosaZeno cilového poctu pozadovaného nadnarodnim pitchingem.

K tomu je tfeba pfripravit anglickou verzi modelu, ktery je vysledkem aktivity VII.
12 5k14d4 se z jednoho odbornika za kazdého partnera
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Sablona modelového platna E4KIDS
Slovnicek E4KIDS

Knihovna E4KIDS
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