In-Service prirucka pro ucitele




Uvod

Tréninkovy program na miru je navrzen tak, aby fungoval jako privodce VET odbornikim
pfedanim vyvoje a podstaty produkce DIME projektu.
Tento u€ebni in-service program umozni VET profesionalim:

1. Pochopit vyvoj osnov uspésného podnikani (101);

2. Pochopit a plné vyuzit e-learningovy portal;

3. Pochopit jak podat u€ebni latku ve smiSeném ucebnim prostredi.

Odborna rozumna tvorba Kre8r — ménici tvirci dovednosti v udrzitelné podnikani;
zalozena programem Erasmus.

Potfeby tréninkové analyzy byly dokoneny VET profesionaly ze 7 partnerskych
zemi which identified the odbornymi prvky to be addressed in the bespoke In Service

Training.

Sklada se z nasledujicich Casti:

1. Prehled osnov uspésného obchodniho vyvoje

2. Predani osnov UspésSnym podnikatelim — rady a tipy

3. Osnovy prinosu prirucky:
¢ Skoleni vyuzivajici smisené studijni formaty
e Predstaveni podnikatelské ¢innosti a zalozeni a

vybudovani uspésného podniku

e Marketing pro uspésné podniky
e Vytvoreni obchodni sité pro uspésné podniky
e Pochopeni prizplsobivosti UspésSného podnikani
e Poskytovani poradenstvi novym tuspésnym podnikim, jak

ziskat a hospodarit s financemi




1. Pfehled osnov vyvoje uspésného podnikani

Osnovy, které vzesly z rozsahlého Skoleni, byly analyzovany uspé&sSnymi podnikatel
a umeélci ze 7 partnerskych zemi. Vysledky analyzy jsou zaznamenany v nasledujici

tabulce:

Soft Skills Know How Topics
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—_—
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-
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management
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2. Pfinosy Uspésnym podnikateliim a umélciim —rady a
tipy

Co je to typ umélecké osobnosti?

(pouZito z : https://www.123test.com/artistic-personality-type/ )

Typ umélecké osobnosti pouziva vlastni ruce a rozum, k vytvofeni novych véci.
Ocerniuji krasu, neorganizované cinnosti a rozmanitost. Maji radost ze zajimavych
a nevSednich lidi, pamatek, struktur a zvukd. Tito jedinci upfednostriuji praci

vV neorganizovanych situacich a pouzivaji svoji tvofivost a fantazii.

Tento typ osobnosti je citlivy na barvy, tvary, zvuky a pocity. Maji zivého ducha
a mnoho entuziasmu. Casto se dokazi soustiedit na zajimavou praci a zapomenou na
vSe kolem sebe. Umélecky typ osobnosti fesi problémy vytvofenim néeho nového.

Jejich napady ne vzdy uspokoji ostatni, ale opozice je pfilis dlouho neodrazuje.

Typ umélecké osobnosti je impulsivni a nezavisly

Tito jedinci jsou kreativni, impulsivni, citlivy a idealistiCti. PfestoZze jsou kreativni,
nemusi se nutné vyjadiovat pouze barvami na platné. Kreativita muze byt
u umeéleckych osobnosti také vyjadiena Cisly a systémem. UpFednostiuji

samostatnou praci, pfed kolektivni €i spolupraci s dalSimi.



https://www.123test.com/artistic-personality-type/

Moznosti podnikani / profese slu€ujici se s typem

umeélecké osobnosti

Umélci vyniknou v praci s tvary a schématy a v navrhovani. Tito jedinci, ¢asto

potfebuji vyjadfit své postoje a jejich prace muze byt vykonana aniz by se Fidili

néjakymi pravidly. Pfiklady oblasti zaméstnani vhodné pro umélecky typ osobnosti:

Umélecké/obecné

Typické profese

Umélecké/podnikani

Typické profese

Umélecké/investigativ
ni

Typické profese

kreativita, tvofeni a navrhovani, spojené s organizovanim,
sjednavanim, pfesnosti a spolehlivosti.

Textar
Spisovatel
Redaktor
Nakladatel
Kritik uméni
Kurator

Kreativita, tvofeni a navrhovani, spojené s podnikanim
a vlivem

Nezavisly fotograf

Filmafr, herec, rezisér
Program maker

Producent reklamy
Architekt

Novinar

Navrhar interiéra, kadernik

Kreativita, tvofeni a navrhovani, spojené se zkoumanim, feSenim
a soustredénim se.

Primyslovy navrhar
Navrhar her
Architekt

Novinar

Filmaf, stfiha¢



Umélecké/realistické  Kreativita, tvofeni a navrhovani, spojené s praci venku, se
zviraty, obsluha stroju, ru¢ni prace a cestovani.

Umélec

Fotograf

Aranzér

Muzikant

Tvlrce dokumentarnich filmu
Kvétinar

Zlatnik, stfibrotepec
Zahradni architekt

Typické profese

Umeélecké/socialni Kreativita, tvofeni a navrhovani, spojené s pomahanim
lidem, vlastni uzite€nost.

Typické profese Filmovy nebo divadelni herec

Zpévak

Kadernik, vizazista

Tanecnik

Kreativni terapeut

Ucitel baletu

Fotograf

Jsou introverty nebo extroverty?

V tomto pFipadé neexistuje jasna odpovéd, protoze existuji umélci, ktefi jsou
vyrazni, spole€ensti a radi se bavi, zatimco jini jsou zasmusily, skli€eni a stydlivy.
Stejné jako lidstvo samo: ,Néktefi jsou takovi a jini makovi.“ Nicméné jedna véc je
spojuje, at uz jsou extroverty nebo introverty, v kone¢ném dulsledku jsou stejni,

normalni.

Napfiklad, pokud jsou introverty, jsou opravdu uzavieni a samotarsti, kdezto pokud

jsou extroverty, jsou to kralové vecirk(!




https://www.inc.com/yoram-solomon/the-most-creative-types-are-introverts-and-

extroverts.html

Pochopit umélce je nékdy slozité.

https://skinnyartist.com/11-things-that-scare-creative-artists/

Jak ucit introverty a extroverty?

Existuje nékolik metod, které mohou byt uzity pro dosazeni lepSich vysledkl pro kazdy

typ

Introverti

10 napadu pro ucéeni introvertu

https://blog.teacherspayteachers.com/10-ideas-teaching-introverts/

Proc je u€eni introvertd jiné?

https://www.teachthought.com/pedagoqy/teaching-introverts-is-different/

UcCebni strategie pro podporu introvert(

http://www.teachhub.com/teaching-strateqgies-support-student-introverts

Extroverti

5 tipu pro uceni extrovertt

http://edu.stemjobs.com/teaching-extroverts/

Specialni taktiky pro vychovu extrovertt
https://education.cu-portland.edu/blog/curriculum-teaching-strategies/how-to-handle-

extroverted-students/

Vice tip pro u€eni extrovert(

https://www.cfchildren.org/blog/2014/06/part-2-teaching-extroverts/



https://www.inc.com/yoram-solomon/the-most-creative-types-are-introverts-and-extroverts.html
https://www.inc.com/yoram-solomon/the-most-creative-types-are-introverts-and-extroverts.html
https://skinnyartist.com/11-things-that-scare-creative-artists/
https://blog.teacherspayteachers.com/10-ideas-teaching-introverts/
https://www.teachthought.com/pedagogy/teaching-introverts-is-different/
http://www.teachhub.com/teaching-strategies-support-student-introverts
http://edu.stemjobs.com/teaching-extroverts/
https://education.cu-portland.edu/blog/curriculum-teaching-strategies/how-to-handle-extroverted-students/
https://education.cu-portland.edu/blog/curriculum-teaching-strategies/how-to-handle-extroverted-students/
https://www.cfchildren.org/blog/2014/06/part-2-teaching-extroverts/

3. Osnovy pfinosu informagni listiny
Jednotlivé informacni pfehledy budou pomahat VET profesionalim s vykladem osnov
Vyvoje uspésného podnikani. Kazdy informacni pfehled se sklada z:

Vysledku studia
Potiebnych podkladi
Odborné terminologie
Hlavnich konceptu

Hlavnich prinost/aktivit

o o kM 0w PF

DalSiho ¢teni

Béhem spole¢ného tréninku zaméstnancl v Boreal Innovation ve francouzské Marseille,
od 21 ledna do 25 ledna 2019, byli VET profesionalové z partnerskych zemi vyskoleni
v jednotlivych kapitolach informacni pfirucky. Informacni pfirucka byla navrhnuta tak, aby ji

VET lektofi mohli pouzivat i samostatné.

Doporucéeni: Je doporuCeno, aby byla In-Service Training pfiru¢ka pouZivana
soubézné s Programem vyvoje uspésného podnikani pro nové se rodici uspésné
podnikatele (I01); ktera je vytvorena jako otevieny vzdélavaci zdroj a pfistupna ke stazeni

zdarma na: http://newcourses.kre8r-project.eu/.



http://newcourses.kre8r-project.eu/

Osnovy prinosu
Informacni prirucky




Osnovy prinosu informaéni prirucky 1

Cile In-Service Training Po ukonc&eni Skoleni pro VET profesionaly budete:

1. Chapat rozdil mezi online, offline a
smySenym studiem

2. Schopni vést studenty obracenym
pristupem ke tfidé

3. Rozumét odborné terminologii
v jednotlivych kapitolach.

4. Rozumét odbornym dodacim
metodam/aktivitam v kapitolach.

Potfebné podklady: E-Learningovy

portal

Dalsi odkazy pro

studium
Osnovy kapitol: Smyseny studijni pristup
Odborna terminologie Definice:

e Offline studium / tradi¢ni u€eni ve tfidé
e Synchronni & asynchronni online studium
e SmysSené studium
e LMS (studium systému Fizeni)
Modely:
e Vlastni e-learningovy model
e Obraceny pfistup ke tfidé
e Studijni webinare

Odborné koncepty Studium offline vs online

Vyhody smySeného studia

Potfebna pfiprava ke smySenému studiu
Odborné dodaci metody Pfistup zaloZzeny na
a aktivity zkuSenostech

Skupinova prace




DalSsi &teni:
Definice odborné terminologie

Offline studium [/ tradiéni studium ve tfidé — takto standardné
funguje vétsina Skol, universit a tréninkovych center. UCi se ve tfide,
kde jsou pfitomni studenti i ucitel, ktery se drzi uCebnich osnov.
Rychlost, jakou se bude tfida ucit, bude dana pokroky uditele a
vSemi Cleny tfidy zaroven. Knihy a textové poznamky jsou
preferované tradi¢ni ucebni zdroje, pfestoze v posledni dobé zacalo
mnoho lektorld pouzivat prezentace a videa, které nicméné
predpokladaji, ze je sleduji vSichni studenti zaroven ve tfidé.
Existujici online portaly, jsou uzivany vétSinou jako depozitaf
poznamek nebo pro rozesilani domacich ukoll, ale nenahrazuji
skutecné uceni, které probiha ve tfidé vedeno ucitelem.

Synchonni & asynchronni online vyuka- tento zplsob uceni se
soustfedi na ucCeni online, které je zprostfedkované pocitaCovym
programem (software). Existuji softvérové portaly, které vyzaduiji,
aby byli studenti i uCitel ve stejném Case zaroven online
(synchronné), jako pfi webinafi. V téchto online tfidach se studenti
ucastni vyuCovani dalkové, z velmi vzdalenych mist a lidsky faktor
je zachovan diky video a audio pfenosum jejich pocitace. Uditel
vede lekci, ktera je vysilana vSem, coz ale vyZaduje dohodnuti
konkrétniho ¢asu online lekce, se kterym budou souhlasit jak ucitel,
tak vSichni studenti. Zivé vstupy jsou bézné& uzivany ugitelem, aby
se ujistil, zda studenti rozumi ucivu.

Asynchronni online vyuka také probiha pomoci softvérove
platformy, ale v tomto pfipadé jsou ucitelem pfedem pfipravené
materialy k dispozici online. Studenti se mohou pfihlasit kdykoliv
jim to vyhovuje a studovat danou latku viastnim tempem. Offline
komunikace jako fora jsou béznym typem portalu

kde uditel za€ina diskusi, nebo odpovida na dotazy studentl. Testy
jsou bézné uzivany studenty, pro sebehodnoceni, a také jako
zpétna vazba pro ucitele, zda jsou poskytnuté materialy spravné
pochopeny
https://www.mindflash.com/elearning/asynchronous-synchronous

Smisené uceni — toto je metoda uceni kde kombinujeme online a
offline zpusob studia dohromady abychom dosahli co nejlepSich
vysledkd. Je to efektivni zplsob uceni, dosahujici dobrych
vysledkl i na vysokych Skolach a universitach. Studium probiha
Castecné v online portalu a ¢astecné fizicky ve tfidach.
https://en.wikipedia.org/wiki/Blended learning



https://www.mindflash.com/elearning/asynchronous-synchronous
https://en.wikipedia.org/wiki/Blended_learning

LMS (Learning Management System) — Tyto portaly jsou vétSinou uzivany
k asynchronnimu uceni. Vyzaduiji, aby studenti pro$li dané lekce / kapitoly]
¢tenim online materiald, zhlédnutim videi, testl aj. Nejvétsi pFistupny portal
LMS je Moodle, ale jsou i mnohé dalSi jako Dokeos, Blackboard, Course
Press atd. Jakmile se naucite, jak funguje jeden LMS, pak pfejit na jiny neni
nijak slozité, jen bude potfeba znovu vytvofit online materialy (nebo alespon
pFizpusobit ty stavajici novému systému).
https://elearningindustry.com/what-is-an-lms-learning-
management-system- basic-functions-features

Modely:

Model samostatného uceni formou e-learningu — Pfi tomto
zpusobu studia se prfedpoklada, ze uceni probiha asynchronné a
student si tedy sam ur€uje ¢as a misto svého studia. Student muze
pracovat tak rychle ¢i pomalu, jak mu to vyhovuje a ¢asto musi projit
testem, nez muze postoupit k dal$i kapitole. Student mize opakovat
jednotlivé kapitoly, aby lépe pochopil danou latku a dosahl lepSiho
hodnoceni, a délal pokroky v daném pfedmétu. Tomuto se také
nékdy fika studentsky pfistup.
https://www.easy-Ims.com/knowledge-center/Ims-knowledge-
center/self-paced- learning-definition/item10384

Pristup obracené tridy — tato metodika je o zavedeni smiSeného
uceni pfi efektivni vyméné studia ve Skole s domacimi ukoly. Pfi
tradiéni vyuce je ucivo probrano ve tfidé, zatimco domaci ukoly
individualné, vétsSinou doma. V obracené tfidé, si studenti nastuduji
materialy, €i shlédnou videa doma a ukol je vyhotoven ve tfidé za
pritomnosti ucitele, formou pracovniho seminafe. Vyhoda této
metody spociva v pfitomnosti ucitele, pfi praci studentd,
uplatriujicich védomosti ziskané domacim samostudiem

https://facultyinnovate.utexas.edu/flipped-classroom

https://www.teachthought.com/learning/the-definition-of-the-
flipped-classroom/

Studijni webinare — Tento pfistup pfesouva tradicni tfidu do e-
clasroom zajistujici uciteli SirSi pole pusobnosti, ktery pak maze ucit
i studenty z jinych zemi. Studium probiha za u€asti vSech studentu
I uCitele v internetovém prostfedi virtualni tfidy, diky audio a video
vysilani. Tempo je spole¢né diky imitaci vyuky ve skute¢né tfidé,
nicméné tento zpasob umoznuje uciteli nahrat vyu€ovaci hodinu a
studenti ji mohou pozdéji shlédnout. (mohou ji také shlédnout



https://elearningindustry.com/what-is-an-lms-learning-management-system-basic-functions-features
https://elearningindustry.com/what-is-an-lms-learning-management-system-basic-functions-features
https://elearningindustry.com/what-is-an-lms-learning-management-system-basic-functions-features
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https://www.easy-lms.com/knowledge-center/lms-knowledge-center/self-paced-learning-definition/item10384
https://www.easy-lms.com/knowledge-center/lms-knowledge-center/self-paced-learning-definition/item10384
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https://www.teachthought.com/learning/the-definition-of-the-flipped-classroom/

studenti, ktefi se v dané dobé& nemohli za€astnit vyu€ovani).
https://ec.europa.eu/epale/en/blog/webinars-and-virtual-classrooms

Odborné koncepty

Offline versus Online studium
https://cpduk.co.uk/news-articles/the-key-differences-between-online-learning-
and- offline-learning

Vyhody smiSeného studia
https://www.teachthought.com/technology/the-benefits-of-blended-
learning/

Priprava potfebna pro smiSené studium
https://elearningindustry.com/7-tips-plan-effective-blended-learning



https://ec.europa.eu/epale/en/blog/webinars-and-virtual-classrooms
https://cpduk.co.uk/news-articles/the-key-differences-between-online-learning-and-offline-learning
https://cpduk.co.uk/news-articles/the-key-differences-between-online-learning-and-offline-learning
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Osnovy pfinosu informacni listiny 2

Cile In Service Skoleni

Po ukonceni tohoto Skoleni budou VET
profesionalové:
1. Obeznameni s planem osnov
inteleksutalnich vystupu,
2. schopni vstoupit do jednotlivych kapitol
e-learningového portalu,
3. chapat odbornou terminologii a koncepci
kapitol,
4. chapat odborné podani metodologie/ aktivit
v kapitole.

Potfebné podklady:

Plan kapitol

PPT

Videa

E-Learningovy portal

Osnovy kapitol:

Uvod do Gspésného podnikani a “jak zalozit
uspésny podnik?“

Odborna terminologie

Definice:

e Obchodni model
Nabizena hodnota
Finan¢ni zivotaschopnost
Distribu¢ni kanaly
Segment zakaznik

Odborné koncepty

Obchodni model na

platné

Komerc¢ni analyza

SWOT analyza

Zalozeni podniku ve vasi zemi

Odborné dodani
metodologie/aktivit

Prfednaska
Brainstorming
Individualni
prace

Prace ve
skupiné




Odborné cteni:
Definice odborné terminologie

Podnikatelsky model — Podnikatelsky model je plan spolecnosti, jak
produkovat pfijmy k zajisténi zisku. Vysvétluje, jaké produkty Ci sluzby bude
podnik vyrabét a prodavat, jakym zpUusobem a s jakymi naklady.

https://www.investopedia.com/terms/b/businessmodel.asp

Plan zhodnoceni — Plan zhodnoceni je slib produkce zisku. Je hlavnim
ddvodem pro¢ by mél potencionalni klient koupit od vas.
V kostce, plan zhodnoceni je jasné potvrzeni, které:
o Vysvétluje, jak produkt vyfesi zakazniklv problém, nebo
zlepSi jeho situaci (dulezitost),
e pfinese konkrétni uzitek (vycisleni hodnoty),
e vysveétli zakaznikovi, pro€ ma koupit pravé od vas, a ne od
konkurence (jedine¢né odliSeni).

https://conversionxl.com/blog/value-proposition-examples-how-to-
create/

Finanéni zivotaschopnost — Tyka se finan¢niho zdravi organizace.
Zahrnuje schopnost zajistit dostatecny pfijem k uhrazeni provoznich
plateb, dluhovych zavazku, pfipadné rlst pfi zajisténi urovrie sluzeb.
Hodnoceni finanéni Zivotaschopnosti je integrovany proces zahrnujici
posouzeni auditovanych ucletnich uzavérek, zprav o finan¢ni
vykonnosti, podnikatelského planu a ostatnich informaci, podporujicich
finan¢ni analyzu.
http://www.consultcrimsoni.com/project-financial-viability.htm

Distribu¢ni kanaly — Je to dllezita ¢ast obchodniho modelu
zahrnujici fetézec podnikl a zprostfedkovatell, pres néz zbozi Ci
sluzby projdou, nez se dostanou ke koncovému spotrebilteli. Mohou
zahrnovat velkoobchodniky, distributory, a dokonce internet.
https://www.marketing91.com/distribution-strategies/

Segmenty zakaznikd — Segmentace (roz¢lenéni) zakazniku je rozdéleni
zakaznické zakladny, na skupiny jednotlivcu, ktefi jsou podobni
specifickym zplsobem relevantnim pro marketing, jako je vék, pohlavi,
zajmy a vydajové zvyky.
https://searchsalesforce.techtarget.com/definition/customer-
segmentation



https://www.investopedia.com/terms/b/businessmodel.asp
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Odborné koncepty

Komeréni analyza — Je hloubkovym pohledem na organizaci nebo
podnik, aby bylo mozné pfedpovédét jeho budoucnost. Dobra analyza
nabizi navrhy, jak muze organizace zlepsit svlj obchodni model nebo

postupy.

Obchodni nastroje, které vam pomohou Iépe porozumét vasemu
podnikani a jak muze podnik lIépe fungovat:
http://www.businessmakeover.eu

SWOT analyza — Nastroj, ktery sleduje silné a slabé stranky,
prilezitosti, a hrozby v okoli podniku tak, aby podnikateli poskytl
podklady k zamysleni nad tim, jak jej zlepsit.

Zde se dozvite jak vytvorit SWOT:
https://www.businessmakeover.eu/platform/envision/t
ool-detailed- view?id=f6aledce7ea84edex-
515e165ex1580afbbf8dx-7268

Business Model Canvas
Vytvofit online:
https://strategyzer.com/canvas/business-model-canvas

Vice informaci:
https://en.wikipedia.org/wiki/Business Model Canva
S

Zalozeni firmy — Kazdy Clensky stat EU ma sva vlastni pravidla a
postupy pro zakladani firem spolu s nékolika riGznymi typy pravnickych
osob, které si podnikatel mlze zvolit

Existuji vSak jednotné kontaktni body EU, které vam mohou pomoci
orientovat se v téchto riznych procesech:
https://ec.europa.eu/growth/single-market/services/services-
directive/in- practice/contact en
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https://www.businessmakeover.eu/platform/envision/tool-detailed-view?id=f6a1edce7ea84edex-515e165ex1580afbbf8dx-7268
https://strategyzer.com/canvas/business-model-canvas
https://en.wikipedia.org/wiki/Business_Model_Canvas
https://en.wikipedia.org/wiki/Business_Model_Canvas
https://ec.europa.eu/growth/single-market/services/services-directive/in-practice/contact_en
https://ec.europa.eu/growth/single-market/services/services-directive/in-practice/contact_en
https://ec.europa.eu/growth/single-market/services/services-directive/in-practice/contact_en

Osnovy informacni listiny 3

Cile In Service sSkoleni

Po ukonceni tohoto skoleni budou VET
profesionalové:
1. Seznameni s planem osnov informacni
listiny,
2. schopni dostat se do e-lerningového portalu,
3. chapat odbornou terminologii a koncepty
kapitol,
4. rozumét odbornym dodacim
metodam/aktivitam v kapitolach.

Potfebné podklady:

Plan kapitol

PPT

Videa
E-Learningovy portal

Osnovy kapitol:

Porozuméni marketingu pro kreativni firmy &
Jak vybudovat marketingovou strategii

Odborna terminologie

Definice:
e Marketing
e Marketingova strategie
e Marketingovy Mix

Modely:
e 4p—-T7p-—-4c
e AIDA Model

Odborné koncepty

Marketingove
postaveni/strategie
Vztahy se zakazniky
Marketingové

postupy
SMART cile

Odborné dodaci
metody/aktivity

Lekce/rozhovory
Brainstorming
Individualni
prace
Skupinova

prace




DalSi odkazy pro studium:
Definice odborné terminologie

Marketing — marketing je process fizeni zodpovédny za identifikaci,
pfedvidani a uspokojovani pozadavku zakaznik(. Kreativni
podnikatelé potrebuji prodavat své zbozi nebo sluzby a potfebuji
nékoho, kdo by je koupil. Musi byt také vidét a slySet v ,hlu¢ném
a rusném® trhu. Techniky, které potfebuiji, aby se ujistily, Ze se dobfe
prodavaji, ziskové a spravnym zakaznikim, jsou stejné. Je dulezité
nejen podélit se o svlj pfibéh se svymi kontakty a v ramci svych
socialnich siti rozSifili svlj dosah a smysluplné propojili SirSi
zakaznickou zakladnu.

Marketingova strategie - marketingova strategie je celkovy herni
plan podniku pro osloveni lidi a jejich pfeménu na zakazniky produktu
nebo sluzby, kterou podnik poskytuje. Marketingova strategie
informuje o marketingovém planu, kterym je dokument, ktery stanovi
typy a naCasovani marketingovych cinnosti.

Marketingovy Mix - marketingovy mix se tyka souboru akce nebo
taktiky, které spoleCnost pouzZiva k propagaci své znacky nebo
produktu na trhu. 4P tvofi typicky marketingovy mix - cena, produkt,
propagace and distibuéni cesty. Cenova politika mdze byt pouZita
k vymezeni a zvyraznéni produktu.

7P-4C Modely

Tento odkaz podrobné vysvétluje modely: https://marketingmix.co.uk/

https://www.bbc.com/bitesize/guides/zw987ty/video

Definice kli¢ovych pojmu

Strategie umisténi marketing - odkaz s informacemi pro uspésné
podnikatele http://www.culturalenterpriseoffice.co.uk/our-
services/resources/marketing/

Zakaznickeé kanaly

Marketingové kanaly — marketingové kanaly jsou zpusoby, jakymi
jsou zbozi a sluzby zpfistupfiovany spotiebitelim. Trasa, kterou
vyrobek urazi na cesté od jeho vyroby ke spotfebiteli je dulezita,
protoZe obchodnik se musi rozhodnout, ktera trasa jebo kanal je pro
jeho konkrétni vyrobek nejlepsi.



https://marketingmix.co.uk/
http://www.bbc.com/bitesize/guides/zw987ty/video
http://www.culturalenterpriseoffice.co.uk/our-services/resources/marketing/
http://www.culturalenterpriseoffice.co.uk/our-services/resources/marketing/

Po stanoveni faktl ohledné produktu a pfislusného trhu, musi uspésny
podnikatel zvazit, jak svlj podnik a vyrobky zviditelnit. Ne kazda
metoda komunikace bude spravna pro jejich podnik. Metody, které
uzivaji, se mohou meénit, jak bude podnik rist a dale se vyvijet.

Pred zahajenim jakékoliv propagacni Cinnosti se musi uspésny podnikatel
ujistit:

— Co chce sdélit?

— Kdo je jeho publikum?

— Jaka je nejlepsi cesta pro komunikaci?

— Jaky ma rozpocet?

— Jaka opatfeni pouzije pro zjisténi, zda byl uspésny?

Jako zacinajici podnikatelé potfebuji co nejlépe vyuzit své finance a
zdroje ke spojeni se svymi zakazniky. Nékteré propagacni activity jsou
drahé a mély by byt zvazovany pouze pro konkrétni produkty nebo
divaky a v urcitych bodech ZzZivotniho cyklu vyrobku. Nema smysl
utracet tisice za reklamu v exkluzivnim Casopise, pokud maji cilovy
zakaznici tendenci spiSe pouzivat socialni média a nakupovat
produkty online. Tvdrci, tedy musi zaméfit svou c&innost co
nejefektivnéji. Nez zacnou, musi zvazit, kde zakaznikim nabidnou
svUj produkt nebo znacku.

Sest hlavnich nastroji pro podporu podnikani a sluzeb:
— Styk s vefejnosti,

— reklama,

— online & marketing na socialnich sitich,

— pfimy marketing,

— podpora prodeje,

— osobni prodej.

AIDA Model - AIDA je zkratka, ktera se sklada ze 4 €asti: pozornost
(Attention), zajem (Interest), touha (Desire) a akce (Action). Vzhledem
k tomu, Zze se mnoho spotfebitell dozvi o obchodnich znackach
prostfednictvim reklamy €i marketingové komunikace, model AIDA
pomaha vysvétlit, jak reklama nebo marketingova komunikace zapoji
a ovlivni spotfebitele pfi vybéru znacky.
SMART cile - SMART je zkratka pro specifické, méfitelné, aspiracni,
realistické, a Casové ohraniCené:
o Specifické: Vas cil musi byt zaméfen na jednu, jasné definovanou
hodnotu.
o Meéritelné: Musite mit zpUsob, jak méfit obsah ktery
publikujete v porovnani s hodnotou.
e Aspiracni: Vas cil Vas musi posouvat nad ramec vysledku,




ktery vase ochota pfirozené vytvofi smérem k cilové hodnoté.
Realistické: Musite udrzet svou touhu na uzdé v kontrole nad
tim, co muzete rozumné zvladnout s prostifedky, které mate
(nebo budete mit) k dispozici.

Casové ohrani¢ené: Vas cil musi mit datum ukondeni,

kdy dosahnete dané hodnoty.
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Cile In-Service Training Po ukonc&eni Skoleni pro VET profesionaly budete:

1. Seznameni s planem osnov informacéni
prirucky,

2. mit pfistup do e-lerningového portalu,

3. rozumét odborné terminologii
v jednotlivych kapitolach,

4. rozumét odbornym dodacim
metodam/aktivitam v kapitolach.

Potfebné podklady: Plan kapitol

PPT

Video
E-Learning portal

Osnovy kapitol: Vytvoreni obchodni sité pro uspésné
podniky

Odborna terminologie e \Vytvareni siti

e Spoluprace

e ZucCastnéné strany
e Rozvoj siti

Odborné koncepty Paretovo pravidlo

80/20

Analyza zuCastnénych stran
Rozvoj obchodni sité
Management fizeni siti

Socialni sité
Doporuceni
Odborné dodaci metody Pfednaska / Rozhovor
a aktivity Brainstorming /
Diskuse

Individualni prace
Skupinova prace
Udeni zalozené na
hie

Hrani roli

DalSi éteni:
Definice odborné terminologie

Vytvareni siti — Vytvareni siti je zivotné dllezitou obchodni Cinnosti,
jejimz prostfednictvim se obchodnici a podnikatelé setkavaji
a vytvareji obchodni vztahy, rozpoznavaji, vytvareji nebo jednaji podle
obchodnich pfilezitosti, sdileji informace a vyhledavaji potencialni




obchodni partnery. Pro kreativni odvétvi a zejména ta, ktera pochazeji
Sifeni povédomi o tom, co délaji, pfedstaveni jejich nadSeni a nalezeni
stejné smyslejicich osob, ktefi bud jako dodavatelé, partnefi nebo
klienti pomohou kreativnimu podnikateli vzkvétat.

Vytvareni siti stoji mnoho €asu, ale ne moc penéz. Nicméné se vSak
stale jedna o investici (v Case), kterou podnikatel musi zohlednit
zejména na zacatku, kdyz podnik prakticky neznamy. Toto muze byt
vyzvou pro osoby, které jsou vice stydlivé a introvertni, zatimco
spoleCenskym lidem to pfijde snadné.

Spoluprace — Spoluprace s dalSimi podnikateli, podniky nebo
jednotlivci za uCelem dosazeni spole¢ného (podnikatelského) cile,
ktery mize byt kratkodoby nebo dlouhodoby, s uzavienym nebo
otevienym koncem. Mnoho kreativnich spoleCnosti ma tendenci
spolupracovat spole¢né v klastrech, protoze je snazSi mit vétsi
hybnost a ,vahu“. Spoluprace muze byt ad hoc, nebo muze byt
formalizovana prostfednictvim smluv, kde ruzné podniky uvadéji
spoleCné cile a své zavazky Kk jejich dosazeni spolu s tim, jak sdilet
jakékoli pfijmy.

Zucstnéné strany — VSechny osoby a subjekty, které jsou ovlivnény
nebo ovliviuji podnik, jsou oznacovany jako zainteresované strany.
Prikladem mohou byt akcionafi, management, zaméstnanci, klienti,
koncovi uzivatelé a dokonce i vlada, mistni urady a Siroka verejnost.
Kazda spolecnost (a nékdy kazda sluzba / produkt) bude mit velmi
odliSné slozeni zuCastnénych stran a je dullezité brat je v uvahu
v pfipadé obchodnich rozhodnuti. Vytvareni siti s rlznymi typy
zucastnénych stran nam také pomaha lépe porozumét tomu, co nase
okoli oCekava a chce.

Rozvoj siti — PéCe o vase obchodni sité a pfidavani uzla a tras, které
by umoznily vasemu podniku vytvofit dalSi pfilezitosti a pfiblizit je k
uskute€néni. Rozvoj sité je nepfetrzita innost, kterou podnikatel nebo
obchodni manazer musi provadét, aby se ujistil, Ze jeho obchodni sit
zUstava nazivu. Tuto €innost Ize provést online (na socialnich sitich,
jako je LinkedIn) nebo osobné (prostfednictvim konferenci,
workshop, akci, obchodnich klubu atd.)

Souvisejici odkazy:
Obchodni sité pro introverty a extroverty

https://www.udemy.com/networking101/



https://www.udemy.com/networking101/

Zainteresovane strany — kratké kurzy

https://study.com/academy/lesson/what-is-a-stakeholder-in-
business-definition- examples-quiz.html

Zpusoby, jak zlepSit své obchodni sité — dovednosti

https://www.bdc.ca/en/articles-tools/entrepreneurial-
skills/improve- networking/pages/business-
networking-tips-entrepreneurs.aspx

Odborné koncepty

Paretovo pravidlo 80/20 - Pravidlo 80-20 je obchodni pravidlo, které
uvadi, ze 80% vysledkd prameni z 20% vSech pfi¢in dané udalosti.
V podnikani se pravidlo 80-20 Casto pouziva k poukazani na to, Ze
80% trzeb spolec€nosti je tvofeno 20% jejich celkovych zakaznika.

https://en.wikipedia.org/wiki/Pareto principle

Analyza zucéastnénych stran - je dulezita technika pro identifikaci
zuCastnénych stran a analyzu jejich potfeb. Pouziva se k identifikaci
vSech klicovych (primarnich a sekundarnich) za€astnénych stran,
které maji zajem o problémy, na které je projekt zaméren.

https://project-management.com/what-is-stakeholder-analysis/

Rozvoj podnikové sité / Management fFizeni siti

Obchodni sité jsou nejucinnéjsi technikou pro vytvareni doporuceni a
budovani udrziteIného a uspésného podnikani... V navaznosti na tato
doporuceni / odkazy a jejich pfeménu na klienty je snazsi dosahnout
vasich obchodnich cill. Odkazy ze sité jsou Casto vynalézavéjsi nez
formy marketingu.
https://www.youtube.com/watch?v=FgC8amJKWOM

Socialni sité

Socialni sité nebo socialni média jsou kolektivni pojem, ktery oznacuje
vSechny typy online komunikaénich kanall uréenych pro komunitni
vstupy, interakci, sdileni obsahu a spolupraci. Mezi ruzné typy
socialnich médii patfi webové stranky a aplikace urCené pro fora,
mikroblogovani, socialni sité, socialni bookmarking, socialni
kuratorstvi a wiki.

Zde jsou nejveétsi priklady socialnich médii:

Facebook je popularni bezplatna socialni sit, ktera umoziuje
registrovanym uzivatelUm vytvaret profily, nahravat fotografie a videa,



https://study.com/academy/lesson/what-is-a-stakeholder-in-business-definition-examples-quiz.html
https://study.com/academy/lesson/what-is-a-stakeholder-in-business-definition-examples-quiz.html
https://study.com/academy/lesson/what-is-a-stakeholder-in-business-definition-examples-quiz.html
https://www.bdc.ca/en/articles-tools/entrepreneurial-skills/improve-networking/pages/business-networking-tips-entrepreneurs.aspx
https://www.bdc.ca/en/articles-tools/entrepreneurial-skills/improve-networking/pages/business-networking-tips-entrepreneurs.aspx
https://www.bdc.ca/en/articles-tools/entrepreneurial-skills/improve-networking/pages/business-networking-tips-entrepreneurs.aspx
https://www.bdc.ca/en/articles-tools/entrepreneurial-skills/improve-networking/pages/business-networking-tips-entrepreneurs.aspx
https://en.wikipedia.org/wiki/Pareto_principle
https://project-management.com/what-is-stakeholder-analysis/
https://www.youtube.com/watch?v=FgC8amJKWOM
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posilat zpravy a udrzovat kontakt s prateli, rodinou a kolegy. Podle
statistik spoleC¢nosti Nielsen Group travi uzivatelé internetu na
Facebooku vice ¢asu nez na kterékoli jiné webové strance.

Twitter — je bezplatna sluzba mikroblogovani, ktera umozriuje
registrovanym c&lenam vysilat kratké pFispévky, které se nazyvaji
tweety. Clenové Twitteru mohou vysilat tweety pomoci vice platforem
a zarizeni a sledovat tweety ostatnich uzivatelu.

Google+ (¢teno Google plus) je projekt socialnich siti spoleCnosti
Google, ktery je navrzen tak, aby lépe replikoval zpUsob, jakym lidé
komunikuji offline, nez je tomu v pfipadé jinych sluzeb socialnich siti.
Slogan projektu je ,Sdileni realného Zivota pfizpusobeno pro web*.

Wikipedia je bezplatna oteviena online encyklopedie vytvofena
prostfednictvim spoluprace komunity uZivatell znamych jako
Wikipediani. Kazdy, kdo je registrovan na webu, maze vytvorit ¢lanek
k publikaci; registrace pro upravu ¢lankd neni nutna. Wikipedia byla
zaloZena v lednu 2001.

LinkedIn je socialni sit ur€ena specialné pro podnikatelskou komunitu.
Cilem stranek je umoznit registrovanym ¢&lendm vytvaret
a dokumentovat sité lidi, které znaji profesionalné.

Pinterest je socialni webova stranka pro sdileni a kategorizaci
obrazkl online. Pinterest vyZaduje stru€ny popis, ale hlavni zaméreni
stranek je vizualni. Kliknutim na obrazek se dostanete k pavodnimu
zdroji, takze napfiklad pokud kliknete na obrazek boty, muzete byt
pfemérovani na misto, kde je muzete zakoupit. Obrazek bortuvkovych
paladinek vas maze pfesmeérovat k receptu; obrazek ptac¢i budky vas
muze pfesmérovat k instrukcim vyroby.

LinkedIn je socialni sit, ktera je specialné navrzena pro spojeni
kariérnich a obchodnich profesionald. Vice nez 550 milion
profesionall vyuziva LinkedIn ke kultivaci své kariéry a podnikd. Na
rozdil od jinych socialnich siti, ve kterych byste se mohli stat "pfateli"
s kymkoli, LinkedIn je o budovani strategickych vztahu.

Snapchat je mobilni aplikace pro Android a iOS zafizeni. Jednim
z hlavnich konceptl aplikace je, ze jakykoli obrazek, video nebo
zprava, kterou odeSlete - ve vychozim nastaveni - je zpfistupnéna
pfijemci pouze kratce pfed tim, nez se stane nedostupnou. Tato
doCasna povaha aplikace byla pavodné navrzena pro podporu
prirozenéjSiho toku interakce.




Vytvorte silnou obchodni sit’, aniz byste museli opustit sviij
stul https://www.forbes.com/sites/kellyhoey/2018/08/22/20-ways-
to-build-a-strong- business-network-without-leaving-your-
desk/#2fb99fd13ac?

19 tipt socialniho marketingu pro malé podniky
https://www.youtube.com/watch?v=wv8KZg6XRYE

Doporuéeni - Doporuceni predstavuji metodu propagace produktt
nebo sluzeb novym zakaznikim prostfednictvim obvykle uUstniho
dopruceni. K takovym doporuCenim Casto dochazi spontanné, ale
podniky je mohou ovlivnit prostfednictvim vhodnych strategii.

25 Zpusobu, jak pozadat o doporuceni, aniz byste pusobili zoufale
https://www.entrepreneur.com/article/292645



https://www.forbes.com/sites/kellyhoey/2018/08/22/20-ways-to-build-a-strong-business-network-without-leaving-your-desk/#2fb99fd13ac7
https://www.forbes.com/sites/kellyhoey/2018/08/22/20-ways-to-build-a-strong-business-network-without-leaving-your-desk/#2fb99fd13ac7
https://www.forbes.com/sites/kellyhoey/2018/08/22/20-ways-to-build-a-strong-business-network-without-leaving-your-desk/#2fb99fd13ac7
https://www.forbes.com/sites/kellyhoey/2018/08/22/20-ways-to-build-a-strong-business-network-without-leaving-your-desk/#2fb99fd13ac7
https://www.youtube.com/watch?v=wv8KZq6XRYE
https://www.entrepreneur.com/article/292645
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Cile In-Service Training

Po ukonceni Skoleni pro VET profesionaly budete:

1. Seznameni s planem osnov informacni
prirucky

2. Mit pfistup do e-lerningového portalu

3. Rozumét odborné terminologii
v jednotlivych kapitolach.

4. Rozumét odbornym dodacim
metodam/aktivitam v kapitolach

Potfebné podklady:

Plan kapitol

PPT

Video

E-Learning portal

Osnovy kapitol:

Pochopeni prizplUsobivosti uspéSného podnikani
(= puvodni nazev z prvni strany) nebo
Pochopeni pfizpUsobivosti pro kreativni podniky

Odborna terminologie

Rozsifitelnost / Skalovatelnost

Odborné koncepty

Plan

pfizpusobivosti

Techniky Skalovani

5 zasad k vytvoreni rozsifitelného podniku

Odborné dodaci metody
a aktivity

Prednaska /
Rozhovor
Brainstorming
Individualni
prace
Skupinova
prace
Pfipadové
studie
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Zdroje uditele / DalSi éteni

Definice odborné terminologoie

Skala - rychlé zvySovani pFijm( pfi zachovani nizkych nakladu.
Mnohé podniky zacinaji jako malé, ale pokud maji byt udrzitelné, musi
se rozsSifit. Mohou napfiklad potfebovat zvysit objemy, aby se snizily
jednotkové naklady a byly tak schopny konkurovat na svém trhu. Nebo
napfiklad umoznénim pfechodu z prace na ¢asteCny uvazek na praci
na plny uvazek.

RozSifeni muze byt vyzvou. Existuje velky rozdil mezi zakazkovou
vyrobou 1 kusu a vyrobou 10 000 identickych kusu. A rozSifovani
vyzaduje diskuzi o obchodnich modelech, vlivech a financich.

PrizplUsobivost - Potencial podnikani nebo aspektu podniku pro
zachovani efektivniho fungovani i pfi zvySovani jeho velikosti.

Techniky Skalovani.

Nominalni skala — Nominalni Skaly jsou nejjednodussi na provedeni,
ale poskytuji nejnizSi uroven meéreni. Na rozdil od jinych technik
nevyjadfuji Zadné vztahy ani hodnoty mezi proménnymi. Vyzkumnici
je pouzivaji k ur€eni Cetnosti, jako je poCet muzu a zen, ktefi preferuji
specifickou barvu produktu nebo velikost. Mizete se napfiklad ptat
respondentl, zda maiji ¢erné, hnédé, blond nebo Sedivé viasy. Pokud
prodavate produkty péce o vlasy, tyto informace vam poskytnou
pfehled o vasem cilovém trhu. Za predpokladu, ze vétSina vasich
zakaznikl ma Sedivé vlasy, muzete vyvinout produkt, ktery pomaha
zakryt Sediny a obnovuje pfirozené barvy

Intervalova skala — Intervalové Skaly se bézné pouzivaji v komerénim
marketingovém vyzkumu. Uvadéji pofadi a rozdily mezi proménnymi.
Charakteristickym rysem této metody je, Ze neexistuje absolutni nulovy
bod. Pfiklady zahrnuji nazorové stupnice a méfitka postoju.

Ordinalni skala — Tato technika Skalovani pomaha méfit necCiselné
koncepty, jako je pohodli, spokojenost, celkovy zazitek a dalSi. Dobrym
prikladem je: Nespokojeny, Spokojeny, Pfevazné spokojeny nebo
Velmi Spokojeny. Respondenti zaskrtnou policko, které nejlépe odrazi
jejich spokojenost. Ordinalni stupnice vam umozni fadit proménné,
které méfite, dle toho, ktera ma méné nebo vice kvality, nez jakou
predstavuje. Neuvadéji velikost rozdilu, ale pouze relativni polohu
polozek.




Srovnavaci Skala — Jak naznacuje jejich nazev, tyto skaly umozniuji
respondentim porovnat rizné produkty nebo sluzby. Jsou Siroce
pouzivany pfi prizkumu trhu a nabizeji cenné pohledy na preference
zakaznikd. Pokud napfiklad planujete zahgjit prodej nového
energetického napoje, mulzete se zeptat, zda budou preferovat
vanilkovou, citrusovou nebo bobulovou pfichut.

Komparativni Skalovaci techniky méfi, jak respondenti interaguji s
poloZzkami, jakoZz i individualni rozdily v tendencich reakce. Spole¢nosti
mohou pouzit tato data pro lepsi definici jejich zakaznikd a vytvaret
produkty, které feSi jejich potfeby a prani.

Promérova skala — Pomérové Skaly jsou nejobsahlejSi ze vSech
metod Skalovani, protoze méfi pfesnou hodnotu odpovédi. Navic maji
pevné pocatky nebo nulové body. Respondenti mohou poskytnout
presvédcivé informace, jako je jejich rocni pfijem domacnosti, Castka
vynalozena na jejich posledni nakup, ¢as straveny sledovanim televize
denné a dalSi. Odtud mohou vyzkumnici aplikovat rizné statistiky, jako
je rezim, frekvence, rozsah, smérodatna odchylka a rozptyl.

Existuje mnoho dalSich technik Skalovani pouzivanych v prizkumu
trhu. PFi spousténi novych produktd nebo sluzeb muzete napfiklad
pouzit techniku zisku. Spole¢nosti mohou také pracovat s
nekomparativnimi méritky, jako jsou linearni Skaly, pribézné ratingové
Skaly a sémantické Skaly. Kazdy ma jiny ucel a jedineCnou metodu
méreni.

Tento odkaz na video vysvétluje Skalovaci techniky:
https://www.youtube.com/watch?v=KIBZUk39ncl

Tato prezentace vysvétluje techniky méfeni a Skalovani:
https://www.slideshare.net/ujjmishral/measurement-and-scaling-technigues

Tento Clanek vysvétluje 5 zasad k vytvofeni rozsifitelného podniku:
https://www.infusionsoft.com/business-success-blog/growth/planning-
strategy/what-is-scalability-in-business

https://tallyfy.com/scaling-your-business/



https://www.youtube.com/watch?v=KIBZUk39ncI
https://www.slideshare.net/ujjmishra1/measurement-and-scaling-techniques
http://www.infusionsoft.com/business-success-blog/growth/planning-
https://tallyfy.com/scaling-your-business/

Osnovy prinosu informacni prirucky 6

Cile In-Service Training

Po ukonc&eni Skoleni pro VET profesionaly budete:

1. Seznameni s planem osnov informacni
prirucky

2. Mit pristup do e-lerningového portalu

3. Rozumét odborné terminologii
v jednotlivych kapitolach.

4. Rozumét odbornym dodacim
metodam/aktivitam v kapitolach

Potfebné podklady:

Plan kapitol

PPT

Video

E-Learning portal

Osnovy kapitol:

Poskytovani poradenstvi novym uspésnym
podnikiim, jak ziskat a hospodafit s financemi
(puvodni z prvni strany) nebo Poradenstvi novym
podnikim v oblasti pfistupu a fizeni financi

Odborna terminologie

Finan¢ni zdroje
Rozvaha

Zisk a ztrata
Tok penéz

Odborné koncepty

Finan3ni plan
Pocatecni investice
e Provozni naklady
e Prodej
e Zisk

Finan¢ni zdroje
e Banky
e Dotace
e Dalsi zdroje

Ceny
DPH




Odborné dodaci metody Pfednaska /
a aktivity Rozhovor
Brainstorming
Individualni
prace
Skupinova
prace
Pfipadové
studie

DalSi zdroje ucitele a DalSi éteni

Definice odborné terminologoie — Vice zde:
http://www.businessdictionary.com/definition

Rozvaha - Zkraceny vykaz, ktery zobrazuje finanéni pozici ucetni
jednotky ke stanovenému datu (obvykle posledni den ucetniho
obdobi).

Mezi dalsi informace, které rozvaha uvadi, patfi (1) jaka aktiva ucetni
jednotka vlastni, (2) jak za né zaplatila, (3) co dluzi (své zavazky) a (4)
jaka 8astka zbyva po zaplaceni zavazk(. Udaje o rozvahach vychazeji
ze zakladni ucetni rovnice (aktiva = pasiva + vlastni kapital) a zarazuji
se do podpolozek, jako jsou obézna aktiva, dlouhodoba aktiva,
kratkodobé zavazky, dlouhodobé zavazky. Spole¢né s vykazem zisku
a ztraty a vykazem penéznich tokl obsahuje soubor dokumentu
nezbytnych pro fizeni podniku.

Zisk a ztrata - Vykaz zisk( a ztrat je ucetni zavérka, ktera shrnuje
vynosy, naklady a vydaje vynalozené béhem urcitého obdobi, obvykle
ve fiskalnim Ctvrtleti nebo roce. Tyto zaznamy poskytuji informace o
schopnosti Ci neschopnosti spoleCnosti generovat zisk zvySenim
pFijmu, snizenim nakladl nebo obojim. Nékteré se tykaji vykazu zisku
a ztraty, vykazu vysledkd hospodareni nebo vykazu o finanénich
vysledcich nebo vynosech, vykazu pfijmua a vydaja.

Tok penéz - Vklady a vyplaty hotovosti, pfedstavujici

provozni €innost organizace.

V ucetnictvi je penéznim tokem rozdil ve vySi penéznich prostfedka,
které jsou k dispozici na zaCatku obdobi (poatecni zUstatek) a Castka
na konci daného obdobi (kone¢ny zlstatek). Pokud je konecny
zustatek vySSi nez pocatecni zlUstatek, oznaCujeme jej jako pozitivni,
v opaéném pfipadé se jedna o negativni. Penézni tok je zvySen (1)
prodejem vice zbozi nebo sluzeb, (2) prodejem aktiva, (3) sniZzenim
naklada, (4) zvySenim prodejni ceny, (5) rychlejSim sbérem, (6)
pomalejSim placenim, (7) zajisténim vétsiho vlastniho kapitalu, nebo



http://www.businessdictionary.com/definition

(8) prevzetim pujcky.

Jak vypada dobré frizeni hotovosti?

Dobré fizeni hotovosti znamena, Ze mate v bance dostatek
finan€nich prostfedkd na uhradu nakladul v jejich splatnosti. Vase
podnikani maze byt ziskové, ale pokud nebudete schopni platit své
dluhy v jejich splatnosti, neprezijete.

Rizeni hotovosti se 8asto nazyva ,fizeni pené&znich tok(*, tj. kolik
penéz proudi dovnitf a ven z vaseho podnikani, a vysledny bankovni
zustatek. To je dlvod, pro€ je snazSi Fizeni hotovosti, pokud mate pro
svUj podnik konkrétni bankovni ucet.

Bézné dlvody hotovostnich problému zahrnuiji:
o Pomalu platici zakaznici.
o DelSi doba na vybudovani podniku nez byla ocekavana.
e Vy&Si pocateCni naklady a nevyhodné uvérové podminky u
dodavateld.
o Penize jsou vazany v neprodanych zasobach.

Fearless Financials’ pét nejlepSich tip pro zlepSeni penéznich toku:

e Vyvijet progn6ézu penéznich tokl - jedna se o bézny nastroj,
ktery se pouziva k odhadu, kolik penéz oCekavate, ze budou
plynout do vaseho podniku a z n&j. Pomaha vam pfedvidat, kdy
budou penize omezené a kdy budete potiebovat dalsi finanéni
prostfedky, napf. kontokorent nebo bankovni uvér.

e Ulehéete svym zakaznikim platby - to zahrnuje rychlou a
presnou fakturaci, online platby, jako jsou inkasa, PayPal atd. a
pouziti zaloh a / nebo splatek k rozlozeni nakladl pro ziskani
platby pfedem

e Sledujte pomalé platce - sledujte splatnosti plateb zakaznikl a
rychle kontaktujte pozdni platce.

¢ Vyjednejte podminky se svymi dodavateli - prozkoumejte, jak
muzete zlepSit své uvérové podminky a zda existuji zpusoby,
jak snizit mnozstvi penéz, které je svazano ve skladu, napf.
placeni dodavatele pfi prodeji zbozi (prodej nebo vraceni).

e Rozlozte kliCové naklady v pribéhu roku - napfiklad pojisténi a
sluzby mohou byt placeny mésic¢né inkasem. Drahé vybaveni
m0ze byt pronajato nebo zaplaceno prostifednictvim
splatkového prodeje po delSi dobu.



http://www.fearlessfinancials.co.uk/

Definice odborné terminologoie:

Pocatecni investice - PoCatecni investice nebo penize pouzité na
zahajeni podnikani. Fondy nebo kapital mohou pochazet z
bankovniho uvéru, vladniho grantu, externich investord nebo
osobnich uspor vlastnika podniku. Penize se pouzivaji na pokryti
takovych pocateCnich nakladld, jako je nakup budov, nakup
vybaveni a zasob a najimani zaméstnancu.

Provozni naklady - Naklady na jednotku produktu nebo sluzby
nebo roCni naklady vynalozené na nepfetrzity proces. Provozni
naklady nezahrnuji kapitalové vydaje ani naklady vzniklé ve fazi
navrhu a realizace nového procesu.

Prodej - Smlouva zahrnujici pfevod majetku a vlastnictvi (nazev)
zbozZi nebo nemovitosti nebo narok na sluzbu vyménou za penize
nebo hodnotu. Podstatnymi prvky, které musi byt pfitomny v
platném prodeji, jsou (1) zpusobilost kupujiciho i prodavajiciho
uzavfit smlouvu, (2) vzajemna dohoda o podminkach smény, (3)
véc, kterou lze pfevést, a (4) zaplacené nebo slibené protipinéni
v penézich (nebo jeho ekvivalent).

Zisk - Prebytek zbyvajici po odecteni celkovych nakladd od
celkovych pfijma, a zaklad, od kterého se vypocitava dan a vyplaci
dividendy. Je to nejznaméjsi mira uspéchu v podniku.

Zisk se promita do sniZzeni zavazku, zvySeni aktiv a / nebo zvyseni
vlastniho kapitalu. Poskytuje prostfedky na investice do budoucich
operaci a jeho absence muze mit za nasledek zanik spolecnosti.
Jako ukazatel komparativni vykonnosti je vSak méné hodnotny nez
navratnost investic. Také se nazyva pfijem, vynos, nebo vydélek.

Finanéni zdroje — Tento zdroj obsahuje informace o tom, jak
mohou kreativni podnikatelé financovat své podnikani. Podrobné
popisuje bézné typy financovani a podnik(, v€etné klad a zaport
kazdého z nich.

K dispozici je ke staZeni pdf.
http://www.culturalenterpriseoffice.co.uk/our-services/resources/finance/



http://www.culturalenterpriseoffice.co.uk/our-services/resources/finance/

Ceny — Jaké jsou naklady na vasi praci

Cenova strategie — Cenova strategie vasi znacky je nezbytna pro
komerc¢ni uspéch. VSe zacina tim, ze identifikujete svého zakaznika
a pozici na trhu. Pro vytvofeni komeréné uspésného produktu
potfebuji navrhafi védét, kdo je jejich zakaznikem, a porozumét
jejich potfebam s cilem poskytnout relevantni produkt a jedine¢né
vyhody:

e Prozkoumejte, kdo je vadim zakaznikem, dukladné se podivejte
na konkurenéni znacky z hlediska maloobchodnich nakladd,
profilu a mista, kde je vyrobek vyroben.

e Postaveni na trhu — Bude vaSe podnikani zaloZzeno na velkém
objemu a budete pracovat s niz§imi marzemi nebo bude
zalozeno na luxusu a budete pracovat s niz§imi objemy a
vySSimi marzemi?

e Cesta ke spotfebiteli - Budete vas vyrobek prodavat do
specializovanych butikl, obchodnich domu, galerii nebo budete
prodavat pouze online prostfednictvim elektronického obchodu
nebo vlastnich webovych stranek? Ur&eni mista, kde se bude
vas vyrobek prodavat, vam pomuze sestavit cenovy model.

e Maloobchodnici oCekavaji vysSi marzi, protoZze musi pokryt
naklady na pronajem, zaméstnance a marketing. V ramci online
prodeje nebo pfimého prodeje muzete prodavat za méné nebo
realizovat veétsSi marze.

e PY¥ili§ nizka cena produktu znamena, Ze nebudete profitovat.
Prilis vysokou cenou, bez zajisténi kvality nebo jedineCnosti,
riskujete, Ze se vade znacka ocitne mimo trh.

Cenové modely — Obecné jsou dva zpusoby, jak pfistupovat k
cené vaseho produktu. Obé metody maiji své zasluhy, ale obecné
se uznava, ze pfistup zaloZzeny na hodnotach je nejlepSi pro
udrzitelny obchodni model,

Je vSak uzite€né pristupovat ke kalkulaci a stanoveni ceny
obéma metodami.

1. Pristup zalozeny na hodnotach

Identifikujte svého cilového zakaznika a prozkoumejte znacky
.konkurentl®, abyste urcili, jaky je spravny cenovy bod, a to
v maloobchodni cené. Poté postupujte zpét, aby bylo mozné urcit
cenu produktu. To vdm umozni urcit, jaké jsou vase cilové naklady
na produkt. Pokud to neudélate, je pravdépodobné, Ze vase
podnikani nebude udrzitelné.




Priklad

RRP / Doporucena prodejni cena =

£90 Velkoobchodni naklady =

rozdéleni RRP od 2.4 do 3.2* = £30

* maloobchodni priraZka je obvykle mezi 2.4 a 3.2

Cilova cena = vydeélte velkoobchodni cenu 2 = £15, tj. pokud vyroba
vaSeho produktu stoji £15, pak byste méli mit cenu svého vyrobku
za maloobchodni cenu priblizné £90.

2. Pristup zalozeny na nakladech

Mnoho novych znacek znaCek vychazi z cenového pfistupu
zalozeného na nakladech. Vyrobni naklady jsou vypocitavany
sCitanim nakladd na material, jeho Upravu a praci, pfiemz se v
poméru k pokryti rezijnich nakladd, jako jsou najemné,
marketingové naklady a mzdy, pfidava pozadovany zisk.

Priklad

Cena nakladi = £10 (Celkové naklady na material, upravu, praci a
podil reZijnich nakladud), tj. pokud vyroba vaseho produktu stoji £10,
pak byste jej méli prodavat mezi £48a

£64

Velkoobchodni naklady = pofizovaci cena x 2 = £20

RRP / Doporu¢ena maloobchodni cena = velkoobchodni naklady
x 2.4 t0 3.2* = £48 az £64

* maloobchodni pfirazka je obvykle mezi 2.4 a 3.2

Tento odkaz obsahuje informace o cenovych chybach, které umélci
na volné noze a kreativni podnikatelé obvykle Cini:
https://www.creativelive.com/blog/top-5-pricing- mistakes-made-
creative-entrepreneurs/

Dan z pridané hodnoty (DPH) - Nepfima daf z domaci spotieby
zbozi a sluzeb, s vyjimkou téch, které jsou nulové (napf. potraviny
a zakladni drogy) nebo jsou jinak osvobozeny (napf. vyvozy).
Vybira se v kazdé fazi vyrobniho fetézce a distribuce ze surovin do
kone¢ného prodeje na zakladé hodnoty (ceny) pfidané v kazdé fazi.
Vyrobci ani ¢lenim distribu€niho fetézce se nejedna o naklady, a
vzhledem k tomu, Ze jeho plnou odpovédnost nese konecCny
spotrebitel, vyhyba se dvojimu zdanéni dané z pfimého prodeje.
Bylo zavedeno Evropskym hospodafskym spole€enstvim (nyni
Evropskou unii) v 70. letech.

Tento odkaz obsahuje informace o dani z pfidané hodnoty pro
kreativni podnikatele:
http://www.culturalenterpriseoffice.co.uk/our-services/resources/vat-for-
creatives/



https://www.creativelive.com/blog/top-5-pricing-mistakes-made-creative-entrepreneurs/
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