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Studijni opora ManaZzerské dovednosti v mezigeneracnim tymu si klade za cil seznamit
studenty profesnich bakalaiskych obort se zdkladnimi predpoklady pro podnikani, vytva-
feni tymu a vyuzivani mezigeneracni spoluprace pii ptiprave projekti.

Tyto znalosti budou nasledné upeviiovany prostiednictvim pribéznych otazek L nebo
samostatnych tkola [, Odpovédi & najdete vzdy na konci textu kapitoly, kterd obsahuje
zakladni shrnuti hlavnich mys$lenek kapitoly =], Pro leps$i orientaci v textu muZete vyuzit
prib&znych shrouti B .

Pro lepsi planovani studijnich aktivit doporu¢ujeme vyuzivat znacky naro¢nosti ¢asu
¢i privodce studiem a textem , ktery Vam muze pomoci zjistit ndvaznost studované
latky na dalsi témata, obsazena v opofte.

Text je urcen pro rozvoj dovednosti a znalosti o tymové praci, predpokladii o podnikani
a proto se neptedpokladaji hlubsi znalosti psychologie ¢i podnikani. Zakladnim stavebnim
kamenem pro studium je logické mysleni, kreativita a chut’ zkusit néco nového.

Samotny text je nasledné doplnén o rozsitujici pasaze a oddily, které mohou zajemctim
priblizit detailn¢ji feSenou problematiku, jak z hlediska ptikladu, tak z hlediska vhodnych
literarnich zdrojii. Tyto pasaze jsou oznaceny ] Dalsi zdroje, L) Pro zajemce a [*| Ukol
k zamysleni. Pfejeme Vam ve studiu a v ptipravé Vasich projektt hodné tspéchui!

Autorky d€kuji za odbornou spolupraci a komentate Ing. Vojtéchovi Beckovi pfi pfi-
prave této opory.

Autorky
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RYCHLY NAHLED STUDIJNi OPORY

Cilem studijni opory je podpora podnikavosti studenti nejen v oblasti socialni. Zame-
feni predmétu je otestovani si vlastnich podnikatelskych schopnosti v mezigeneraéni spo-
lupraci, za pomoci koucinku a mentoringu v ramci utvareni mezigeneracnich tymia. Vy-
stupem Vaseho studia opory by mé&l byt ptiklad mikroprojektu, ve kterém je vyuzita Siroka
Skéla manazerskych a podnikatelskych nastroju, spravné nastaveného marketingu, finan¢ni
strategie a také managementu lidskych zdrojl a je vyuzito znalosti, obsaZzenych v opofe,
vcetné ndvodu na jeho prezentaci.

K dosazeni cile bylo pfipraveno Sest dilc¢ich tematickych celki, které budou postupné
rozvijet myslenku tymové prace, mezigeneracni spoluprace a rozvoj manazerskych doved-
nosti v oblasti vlastniho projektu ¢i prezentace prace tymu. Tyto jednotlivé ¢asti 1ze cha-
rakterizovat nasledovné:

e Uvod do prace v mezigeneraénim tymu. Tato ¢ast zahrnuje zakladni teorii tymové
prace, zpusob mezigeneracni spoluprace, mezigeneracni komunikace a konflikty.
Jsou prezentovany zpusoby prace v tymu. Otestujete si zakladni tymové role.

e ManaZerské dovednosti pro zaloZeni podniku. Seznamite se se zakladnimi vroze-
nymi a ziskanymi dovednostmi pro podnikani. Jsou pfedstaveny motivy k zaloZeni
podniku a etické principy podnikani. Nasledné je kapitola doplnéna o manazerské
typy a zpisoby rozvoje tymi pomoci kou¢ovani a mentorovani, véetné mentorovani
mezigeneracniho.

e Zhodnoceni mySlenky pro projekt. Studenti jsou seznameni s modelem Lean CAN-
VAS pro zhodnoceni myslenky pro podnikani ¢i dobrovolnickou akci, aby byli schopni
myslenku naplanovat a vyhodnotit potiebné dovednosti. Neni opomenuta ¢ast spolecen-
ské odpovédnost projektu, piinos pro socialni skupiny a spole¢nost.

e Specifika projekti a jeho ¢asti. V této kapitole jsou predstaveny typy plant a zpi-
soby vytvareni jednotlivych casti. Je pfedstaven Casovy, finan¢ni, marketingovy a
personalni plan realizace projektu.

e Zhodnoceni proveditelnosti projektu. Je zde vysvétlena struktura studie provedi-
telnosti, vyuziti analytickych dovednosti, dale jsou vymezena rizika a zptsoby hod-
noceni pfinosi pro spolecnost i pro tym.

e Zpisoby prezentace projektu. Kapitola zavr$uje Gsili tymu pfi praci na projektu,
kdy obsahuje navod jak prezentovat projekt pfed moznym podporovatelem. Jsou zde
ptiklady potiebnych dovednosti pro uméni prezentovat.

Zaveérem byste méli byt schopni sestavit jednoduchy plan projektu na napft. jednorazo-
vou akci, byt schopni ji prezentovat a oslovit potencidlni ucastniky. Je tieba postupovat
krok za krokem a vysledek se urcité dostavi!
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1 UVOD DO PRACE V MEZIGENERACNIM TYMU

mowvmneoeray =]

Tato kapitola je rozdé€lena do Ctyf Casti: teorie tymové prace, zplsoby prace v tymu a
mezigeneracni konflikty a spoluprace a generacni diverzita. V prvni ¢asti se studenti se-
znami s vyhodami prace v tymu a faktory, které mohou snizovat tymovou praci. Druh4 ¢ast
je vénovana procesu tymové prace a technikdm tymové prace. Treti cast této kapitoly je
zamétena na mezigeneracni konflikty a spolupréci. V posledni ¢asti je studentim vysveét-
lena generaéni diverzita, jejiz znalost je nezbytna pro tvorbu mezigeneracnich tymu. Zde
jsou pfedstaveny jednotlivé generace a jejich rozdily pfi praci v tymu a Age management,
ktery se zabyva pravé tvorbou mezigeneracnich tymui. V zavéru této kapitoly je uvedeno
nékolik ptikladl neziskovych projektl a jedna ptipadova studie, které byly realizovany
prostfednictvim mezigeneracnich tymd.

Er A ==

e Seznamit s teorii tymové prace.

e Student bude znat jednotlivé zptisoby prace v tymu.

e Student porozumi mezigeneracnim konfliktim a spolupraci.

e Student bude chépat generacni diverzitu, kterda vznikd mezi jednotlivymi genera-
cemi.

e Predstavit piiklady z praxe, kde se mezigeneracni tymy objevuji.

casrormemviesron— [[]

Ke studiu kapitoly a vypracovani ukoll budete potiebovat asi 240 minut.
|
Age management, generacni diverzita, mezigeneracni konflikty a spoluprace, tymova

prace.

|
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Tymova
prdce

Uvod do prace v mezigeneracnim tymu

Komplexni tkoly a vyssi diiraz na originalni a neotielé feSeni problému pfinasi dobry
zaklad pro zavedeni tymové prace. Jednak se pifi ni vyuziva tzv. synergického efektu, kdy
koordinovana ¢innost tymu piinasi vyssi efektivitu prace a na druhé strané piispiva k roz-
voji kompetenci jednotlivych ¢lent tymu.

Tymova prace vede k dosazeni predem stanovenych spolecnych cild, kdy je uplatiiovano
tvotivé spojeni potencidlu a usili vSech ¢lent tymu. V tymové praci dochazi k dopliiovani
prednosti a nedostatki jednotlivei, napady jednotlivych ¢lend tymi pak vedou k podnéco-
vani myslenek ostatnich a je vytvarena nova kvalita, kdy dochazi k uplatnéni tzv. synergic-
kého efektu (Horvathova, 2008, s. 118). Tymova prace je zdkladnim kamenem kazdého
tymu.

1.1 Teorie tymové prace

Tym je mozné definovat jako malou skupinu lidi, ktetfi po ur¢itou dobu pracuji na spl-
néni pfedem stanoveného cile. Pracovni tymy jsou charakteristické vétsi efektivitou prace
a zodpovédnosti. Tymem téz rozumime seskupenti lidi, ktefi se sdruzili, aby sndze dosahli
spole¢ného cile. Je nutné si uvédomit, Ze schopnosti, dovednosti a zkusenosti vSech ¢lent
by mély na sebe vzijemné navazovat.

Tymova prace je tedy spole¢né vynakladané usili ucelové sestavené skupiny osob
ke splnéni pfijatého ukolu. Jejim prostfednictvim se ukoly mohou vyiesit jednoduseji ¢i
vice inovativné, nez by je fesil jeden ¢loveék. Tymove jsou Casto feSeny ukoly pro tvorbu
strategickych programd, slozitéjsi zakazky, které piesahuji do vice odbornosti nebo orga-
nizacni projekty ¢i tvorba kreativnich napadii. Nelze opomenout, ze pomoci tymové prace

se fesi i mimotadné situace typu krize, havarie ¢i ptiprava zmén v podniku.

Zakladem tymové prace jsou dobré vztahy na pracovisti, diivéra, otevienost, vzajemny
respekt, Cetnost a urcita stalost reakci. Pfedev§im diivéra ma velky vliv na spolupréci ¢leni
tymu. Pro udrZeni divéry v tymu je nutné spravné komunikovat, a to o vSech problémech,
nedorozuménich, odliSnostech, nespokojenostech apod. Na vytvafeni atmosféry, ktera
Vv tymu panuje, se podileji vSichni ¢lenové tymu, podstatnou roli v tymu ale hraje vedouci
tymu, jehoZ tkolem je zajisténi dlivéry mezi vSemi ¢leny navzdjem a jasn¢ definované za-
dani pro kazdého jednotlivce.

Ukolem vedouciho je také poskytovat pravidelné zpétnou vazbu ¢lentim tymu, hodnotit
a odmeénovat jejich usili. Vedouci tymu zprosttedkovava prenos informaci od nejvyssiho
vedeni smérem ke svym podiizenym. To by nemél nikdy jen pfedat, ale zaroven vysvétlit
a motivovat zaméstnance k naplnéni vyplyvajicich tkoli. Také posuzuje a vyhodnocuje
pfipadné konflikty a ,,narovnani* v pracovnich vztazich mezi podiizenymi.
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VYHODY PRACE V TYMU

Diky tymové spolupraci je mozné prosazovat slozitéjsi ukoly, které¢ vyzaduji kreativitu
a rizné pohledy na problém. Pokud tymova prace dobte funguje, piinasi lepsi vysledky,
nez kdyby na feSeni problému nebo ukolu pracoval jednotlivec. Mezi vyhody prace v tymu
patii zejména:

e Vic hlav, vic rozumu — Pfi praci v tymu dochdzi ke spojeni znalosti a zkuSenosti
jednotlivych ¢lent tymd, a to z riiznych oblasti, diky tomu je mozné zajistit kom-
zapojeni odbornici z riznych oblasti, protoze mohou posuzovat cil a jeho dosazeni
skrz dopady V jejich sektoru. Avsak zaroven by méli respektovat odbornost svych
kolegli a nevmeésovat se do jejich oblasti. Nékdy muze ptili§ mnoho lidi s moznosti
vstupovat do rozhodovani oddalovat realizaci.

e Inspirace — Pii praci v tymu se jednotlivi ¢lenové inspiruji navzajem. Tvurci piistup
jednoho ¢lena tymt, maze inspirovat dalsi ¢leny v hledani novych feSeni a napadu.
Zaroven se kolegové 1épe poznaji a zjisti vzajemny piinos, potifebnost ¢i nepostra-

datelnost v tymu.

e Propojeni — V tymu dochazi k propojovani riznych ptistupti jednotlivych ¢lent
tymu k préci.

e Povzbuzovdni — Jednotlivi ¢lenové tymu se navzajem povzbuzuji k vEétsi motivaci
i vykonu, nechtéji zistavat pozadu za ostatnimi, pracuji na sob¢, touzi po ocenéni a
uznani za svou praci od ostatnich ¢lenti tymu. Riziko: Pokud je v tymu ,,rozvracec*,
miZe na ostatni pfenaset pochybnosti a demoralizovat tym. Takovy zamé&stnanec se
zpravidla nezméni ani po domluvé s nadfizenym. Proto je potieba do tymu vybirat

,»tymoveé hrace a vyzralé osobnosti, které jsou schopny se tymu piizplsobit.

Dnes existuji firmy, které nabizeji psychologické testovani zaméstnanct. Zjistuji jejich
schopnost pracovat v tymu, jejich miru respektu k nadiizenym atd. Vytipovat spravné
osobnosti Setfi firmam penize.

FAKTORY, KTERE SNIZUJI DOBROU PRACI V TYMU

Aby mohl tym opravdu efektivné pracovat a pfindset vSechny vyhody, tak je nutné ome-
zit co nejvice faktord, které snizuji praci v tymu. Mezi faktory, které sniZuji praci v tymu,
je mozné zaradit naptiklad:

o Spatné mezilidské vztahy — Pokud se mezi ¢leny tymu vyskytuji $patné mezilidské
vztahy, tak se jednotlivi ¢lenové tymu vice soustiedi na jejich fesSeni nez na poda-
vani dobrého pracovniho vykonu. Refeni: Vhodné je pofadat teambuildingy a se-
tk4vat se 1 mimo pracovni prostiedi, zadavat tkoly v tymu tak, aby mél kazdy ¢len
pocit dilezitosti. Ma vyznam také to, zda je pficinou Spatnych mezilidskych vztahti

Pozitiva
tymu



Negativa
tymu

Uvod do prace v mezigeneracnim tymu

n¢jaky externi diivod anebo je to jen zalezitost rozdilu osobnosti. Vedouci by m¢l
byt pro konfliktni ¢leny tymu takovou autoritou, aby nedochazelo k nepiedvidanym
roztrzkam.

e Rozdilnost cilit — Pokud ¢lenové chtéji prosazovat misto spolecnych cila spise své
vlastni cile a zajmy, tak to zhorsuje celkovy podavany vysledek tymu. Reseni: Ve-
douci musi cil jasné definovat a nastavit hodnoceni pomoci KPI (Key Performance
Indicators?).

e Snaha o sebeprosazeni — Jednotlivci, ktefi se chtéji prosadit na ukor ostatnich ¢lenti
tymu. ReSeni: V ramci pravidelnych porad hodnoti praci ¢lenti tymu vzdy vedouci
a ten oceniuje vykony vSech zapojenych objektivné.

e Neschopnost prosadit nazor — Méné pribojni Clenové tymu nedokazou prosadit
zajimavé myslenky a naméty, a¢koliv by mohly byt velmi piinosné. ReSeni: Rizené
porady, kde dostane prostor kazdy.

o Spatnd komunikace — Pokud &lenové tymu nejsou schopni mezi sebou dobie ko-
munikovat, tak se to negativné odrazi na vysledcich prace celého tymu. ReSeni:
Komunika¢ni Sum je ¢asto zplisoben nepfesnym zadanim. Lze tomu piedejit jasnym
uréenim kompetenci, termind a popsanim procesu (napft. v pravidelnych zapisech

z porad).

o Zdlouhavé rozhodovani — Pokud rozhodovani tymu vyzaduje pfili§ dlouhou dobu,
znamena to pro tym zdrzeni a pokles jeho vykonnosti. Re§eni: Jasné stanoveni ter-
mint.

e Negativni tlak skupiny — Mtze dochazet k ovliviiovani jednotlivych ¢lenti skupiny,
¢len tymu piijme takové rozhodnuti, které by v situaci, kdy by se rozhodoval sam
za sebe, nikdy nepfijal. V tymu neni dan prostor k nazorim a pochybam jednot-
livet. ReSeni: 1 nepopularni rozhodnuti mohou lidé piijmout dobie, pakliZe jsou si
dobie védomi divodd, pro¢ k nému doslo. Dobry vedouci tymu musi pied svymi
lidmi umét toto rozhodnuti obhdjit.

o Skupinovd lenost — Jednotlivi ¢lenové tymu nepovazuji jejich osobni piinos ke spl-
néni cile za rozpoznatelny, a pfedpokladaji, Ze na jejich vlastnim pfinosu nezaleZi.
Reseni: Je potieba zjistit, pro¢ tomu tak je. Divodem je mozna demotivace, nebot’
cokoliv doposud tym vymyslel, se realizovalo jinak. Tym pak nespatiuje Zadny roz-
dil v tom, jestli se jeho &lenové osobn& angazuji ¢i nikoliv. Redenim je zvySovani
osobni motivace, k ¢emuz miliZze byt uzitecny napft. tymovy koucink.

1 KPI je mozné piekladat, jako kli¢ové ukazatele vykonnosti jsou indikétory, ukazatele ¢i metriky vykon-
nosti, které jsou pfifazeny k procesu, sluzb¢, organizacnimu utvaru nebo celé organizaci a které vyjadiuji
pozadovanou vykonnost. Jsou pouzivany na vSech urovnich fizeni organizace, a to zejména ve strategickém
fizeni, fizeni podle cili a fizeni sluzeb.
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1.2 Zpusoby prace v tymu

Pro zajisténi efektivni prace tymu, je dulezité, aby kazdy pracovnik dosahoval aktivniho
pfistupu a mimotadného pracovniho nasazeni. Prace v tymu neni ovSem vhodna pro kaz-
dého, ne kazdy clovék dovede, chce nebo miize v tymu efektivné pracovat. Pii sestavovani
tymu je tento fakt stejné vyznamnym kritériem jako odbornost konkrétniho pracovnika.
Proto je nezbytné, zatadit do tymu odborniky s odpovidajicimi ptedpoklady ke spolupraci.

Tym se od svého zalozeni az do ukonceni jeho Cinnosti vyviji v n€kolika (nejéastéji
Ctyfech az Sesti) etapach. Jednotlivé etapy pomahaji tymu ziskat dobrého tymového ducha,
a proto neni dobré proces urychlovat ¢i etapy preskakovat. To Ize pouze v piipadé, kdy
stejny tym fesi dalsi ukol, potom prvni tii stmelovaci etapy mizeme vynechat.

Etapa prvni: Formovdni tymu. Clenové tymu Se V této etapé poznavaji, upravuji pravi-
dla chovani a prace. Rovnéz se seznamuji se zadanym ukolem a precizuji cil.

Etapa druha: Krystalizace. Zde Clenové optimalizuji svij zptisob prace, pfichazeji na
fadu prvni konflikty a problémy diky praci na ukolu a posouvani se smérem k plnéni cile.

Etapa ti‘eti: Normovani. Tym je jiz stabilni a prace v tymu se jiz fidi pravidly prace
v tymu k naplnéni zZadouciho cile.

Etapa étvrta: Fungovani. V této fazi jiz tym pracuje v optimalnim sloZeni a plni ty-
mov¢ zadani. Dil¢i uspéchy posiluji soundleZitost a motivuji k dalsi praci. Jakmile je za-
dany ukol vyfesen, etapa je ukoncena a tym zanika.

Nekdy jsou doplnény jesté dve dilci etapy, které mohou byt uvadény samostatné ¢i jako
soudast &tvrté etapy. Jedna se o etapu pdtou: Unava. Lze ji zpozorovat ke konci etapy
&tvrté, kdy se nahle aktivita tymu zpomaluje a pracovni vykon se snizuje. Castou pfi¢inou
jsou dil¢i netispéchy s feSenim problému, vy€erpani ¢i Spatné planovani. V posledni, Sesté
etapé, tym definitivné uzavird svou ¢innost, proto se etapa nazyva etapou zdniku. JSOU
uzavieny veSkeré formdlni a finan¢ni dokumenty k danému tymu a jeho ¢lenové se vraci
ke svym hlavnim pracovnim ukolim.

1.2.1 PROCES TYMOVE PRACE

Proces tymové prace je mozné charakterizovat podle Sesti zékladnich krokt (obr. €. 1),
kdy jednotlivé kroky na sebe navzajem navazuji. Nejprve je nutné stanovit cile prace, dale
dochazi k vytvoreni tymu, ktery je schopen danych cilti dosdhnout. Tfetim krokem je tvorba
zékladni podoby, jak dojde k feseni ikolu. Ctvrtym bodem je vlastni feSeni ukolu. Potom
dochazi k ukonc€eni a zhodnoceni prace v tymu, na ktery navazuje zpétna vazba, ktera cely
proces tymové prace ukoncuje.
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Obrazek 1 Proces tymové prace

Zpétna vazba ; Stanoveni

cild
Ukonceni a Vytvoreni
zhodnoceni yt ymu
prace v tymu Y
i Tvorba
Viastni zakladni

roces reseni
P ol podoby
feSeni ukolu

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Horvathové (2008).

STANOVENI CILU

Cil nebo cile tymu je nutné dobie vymezit, vysvétlit a mély by byt v souladu s cili celé
organizace. Jejich stanoveni by mélo vychazet z metody SMART. Stanoveny cil by tak mél

byt:

e S —specificky,

e M —m¢fitelny,

e A —dosazitelny,

e R —realisticky nebo relevantni,

e T —casové specificky, dany terminem.

Velmi dileZité je také to, aby se stanovenymi cili ztotoznili vSichni ¢lenové tym, protoze
bez divéry ve stanovené cile nemohou ¢lenové tymu odvadét dobte svou praci. Velmi vy-
znamnd role zde pfipada vedoucimu tymu, ktery musi jednotlivym ¢lentim objasnit veSkeré
otazky, které se stanovenim cile souvisi. Plati, Ze co si neumime pifedstavit, to nejsme
schopni ani zrealizovat.

VYTVORENI TYMU A TYMOVE ROLE

Podle zaméteni tymu milze mit tym nemenné sloZeni po celou dobu feSeni ukolu, avsak
¢asto dochazi k doplnovani jeho ¢lenti na specializované dil¢i ¢asti nebo vyjimkou neni ani
spolupréce s externimi specialisty. V této fazi je nutné mit stale na paméti cil, pro ktery byl
tym sloZen, jsou vytvofeny podminky pro tymovou praci, je navrZzena zodpovédna osoba
za vedeni tymu a jsou postupné vybirani clenové na zaklade jejich zkuSenosti, dovednosti
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a kompetenci tak, aby se vzdjemné dopliiovali. Velikost tymu neni pfesn¢ vymezena, zpra-
vidla to ale byva 5-8 ¢lenti. V Cele kazdého tymu stoji vedouci, ktery:

e ma cit pro praci s lidmi,

e je pro ostatni ¢leny tymu pfirozenou autoritou,

e disponuje vysokou emocni inteligenci,

e neschovava se za problémy,

e jec otevieny nazorim a novym piistupiim ostatnich Clena tymu,
e pii feSeni problémil nenarusSuje citovou hladinu.

Pro optimalni fungovani tymu se ¢asto pfid&luji tymové role, které pro jeho nositele Chovani
predstavuji soubor specifickych ¢innosti a povinnosti pro praci celého tymu. Osobnost v yme
¢lena a jeho odborné znalosti ovsem mohou vyhovovat dvéma i vice tymovym rolim zaro-
veini, proto mohou byt pfidéleny primarni a sekundarni role v tymu. Tyto role 1ze odhalit
pomoci specializovanych testil. (napf. Belbiniv test tymovych roli, viz samostatny tkol
,»Otestujte si svou roli v tymu!*®) V optimalnim tymu jsou zastoupeny rizné typy osob-
nosti:

o Vizionaisky typ — umi predvidat jednotlivé situace a dokaze piehlizet drobné nedo-
statky.

e Analyticky typ — je schopny realistického jednani, analyzuje vzniklou situace
a chape mozné disledky.

o Akéni typ — uptednostiiuje rychlé efekty a udrzuje projekt v pohybu.

o  Administrativni typ — udrzuje potadek v projektu.

TVORBA ZAKLADNI PODOBY RESEN{ UKOLU A STANOVENI PRAVIDEL V TYMU

V této Casti jsou jednotlivi €lenové sezndmeni s cilem tymu, s jednotlivymi cleny
a k tvorbé zakladni podoby feseni ukolu. Dochazi zde k pfesnému stanoveni pravidel prace

tymu.
VLASTNi PROCES RESENi UKOLU

Zde dochazi k popisu jednotlivych dil¢ich ¢innosti, které je nutné vykonat pro dosazeni
stanovené¢ho cile. Déle jsou stanoveny terminy pro splnéni jednotlivych aktivit i celého
ukolu, volby kritérii, méteni uspéSnosti feSeni a urceni technik, které budou pouZity.

UKONCENI A ZHODNOCEN{ PRACE TYMU, PREZENTACE DOSAZENYCH VYSLEDKU

V této fazi dochazi k oficidlnimu ukonceni tymové prace, kdy je hodnocena, zda a jakym
zpusobem tym dosahl planovanych cili. Tymovéa spoluprace znamena, ze tym jako celek
uznava spolecné autorstvi vysledki, a tak také ptistupuje k jejich prezentaci, neni zde pro-
stor pro individualismus.
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ZPETNA VAZBA

Prostiednictvim zpétné vazby po ukonceni prace v tymu je mozné ohodnotit celkovou
praci v tymu a generovat moznd pouceni pro budouci tymovou préci, at’ uz pozitivni ¢i
negativni. Pii zpétné vazbé dochazi k hodnoceni pfedevsim nasledujicich ¢innosti:

e jaky byl vlastni proces tymové prace,

e které pouzité techniky tymové prace se osvédcily,

e posouzeni stanovenych pravidel pro tymovou praci, jsou vhodné, ¢i potiebuji po-
zménit,

e posouzeni mezilidskych vztahii v tymu a jaky mély vliv na tymovou praci,

e jak se tym vyporadal s konflikty,

e diskuze o chybach celé skupiny i jednotlivych ¢lenti tymu,

e co se ve spolecné tymové praci osvédcilo a co by naopak bylo vhodné zménit.

[ [sawosramvoors ]

Otestujte si svou roli v tymu! 2 V kazdé sekci (I — VII), rozdélte 10 bodii mezi jednot-
livé véty podle toho, do jaké miry vystihuji vase chovani. V krajnim ptipad¢ miizete roz-
délit téchto 10 bodli mezi vSechny véty nebo dat vSech deset boda jedné véte.

l. Jak si myslim, e mohu byt pro tym prospésny:

Myslim, Ze doké&zu rychle poznat a vyuzit vyhody novych pfileZitosti.

Dokazi dobfe pracovat s riznymi lidmi.

Jsem od pfirody napadity.

Mam schopnost nechat lidi tak, aby se voln¢ projevili, kdykoliv zjistim, Ze dispo-
nuji néim cennym pro splnéni tikolu.

Mam schopnost dotahovat véci do konce a diky tomu jsem efektivni.

Jsem ptipraven Celit do¢asné nepopularnosti, pokud budu mit vhodné vysledky.
Rychle vycitim, co bude fungovat v Situacich, které dobte znam.

Mohu nabidnout padny argument pro alternativni akce bez toho, ze bych byl zau-
jaty anebo mél predsudky.

COow>

Temm

Z‘:’:’:Z;’;"’ Il.  Mam-li nedostatky v tymové prdci, miize to byt tim, Ze:

Necitim se dobfte, pokud porady nejsou dobfe zorganizované a vedené.

Mam sklon byt uznaly k tém, jejichz nadzory nebyly nalezité prosazovany a jsou

pfitom hodnotné.

C. Mam sklon k mnohomluvnosti, jakmile se ve skupin€ za¢ne jednat o novych napa-
dech.

D. Mij racionélni ptistup mi ¢ini potize, kdyz chci do véci okamzité a s nadSenim
s kolegy jit.

E. N¢&kdy ptisobim autoritativnim dojmem, kdyz je tieba rychle véci dodélat.

w >

2 https://www.dataplan.info/img_upload/2fee7fa2e72b4bdcd8foba761433e67a/belbinuv_test.doc
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Je pro mé& obtizné vést druhé¢ z tidici pozice, coz je asi zptisobeno tim, zZe jsem pii-
1i§ citlivy na atmosféru ve skupiné.

Nechavam se unést vlastnimi myslenkami a ztracim kontakt s dénim ve skuping.
Mi kolegové si mysli, ze jsem Uzkostlivy na detaily, a ze mam strach, ze se véci
nebudou dafit.

P¥i zapojeni do projektu s druhymi lidmi:

Maém schopnost lidi ovliviiovat bez toho, ze bych na n¢ vyvijel natlak.

Ma bd¢lost mi zabranuje délat chyby z nepozornosti a preskakovat.

Jsem pfipraven naléhat na né¢jakou akci, abych m¢l jistotu, Ze porada nebude ztra-
tou Casu, anebo ze ztratime ze zietele hlavni cil.

Mohou se na mé spolehnout, ze piijdu s né¢im originalnim.

V obecném zajmu jsem vzdy piipraven branit dobry navrh.

Velice rad hleddm nové poznatky a myslenky.

Druzi si ceni mé schopnosti posuzovat véci s chladnou hlavou.

Je na mé& spolehnuti, Ze dohlédnu na to, aby se nejdulezité;si prace zorganizovala.

Mij pFistup ke skupinové prdci spocivd v tom, Ze:

Mam zé4jem poznat své kolegy.

. Nepostradam ochotu provokovat nazory druhych nebo si ponechat mensinovy na-

ZOr.

Obvykle dokazi nalézt argumenty k odmitnuti nezdravych navrhd.

Mam talent na to zabezpecCit fungovani véci, jakmile za¢ne byt plan realizovan.
Mam sklon pfichazet s neobvyklym a vyhybat se bézZnému.

Pii jakékoliv praci mam sklon k perfekcionismu.

Jsem pfipraven sjednavat dohody mimo skupinu.

Zajimaji mne vSechny nazory, ale ve spravné chvili nevaham udélat rozhodnuti.

Prace mé uspokojuje, protoZe:

R4d analyzuji situaci a vazim vSechny moZznosti.

Zajimam se o nachazeni praktickych feseni problémd.

Jsem rad, kdyz citim, Ze podporuji dobré pracovni vztahy.

Mam znacny vliv na rozhodovani.

Setkavam se s lidmi, ktefi maji co nabidnout.

Dokazu lidi pfimét, aby souhlasili s nezbytnymi opatienimi.

Mam pocit, ze dokazi vénovat veskerou pozornost odborné strance tikolu.
S radosti nalézdm oblasti, které rozsifuji mou predstavivost.

Mam-li provést ukol v omezeném Case s neznamymi lidmi

Uchylil bych se do tstrani, abych nasel cestu ze slepé ulicky.

. Byl bych pfipraven pracovat s ¢lovékem, ktery prokazal pozitivni ptistup, 1 kdyz

ukol je obtizny.

Ptenesl bych piispévek k tkolu a na ¢leny skupiny podle jejich moznosti.
Diky vrozenému smyslu pro dochvilnost bych stihl termin.

Zachoval bych si chladnou hlavu a udrzel schopnost uvazovat racionalng.
Bez ohledu na rizné tlaky bych se soustiedil na ucel.
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G. Pokud by skupina nedélala pokroky, pfezval bych vedeni.
H. Otevfel bych diskusi ke stimulaci vzniku a pohybu novych myslenek.

=

Mym problémem je:

Jsem schopen vyjadftit svou netrpélivost, pokud nékdo brani pokroku prace.
Mohu byt kritizovan, protoze nedokézi spravné analyzovat a odhadovat.
Moje snaha o nalezité dokonceni prace muze zabrzdit dalsi véci.

Brzy se za¢nu nudit a spoléham, Ze jini ve mné zazehnou jiskru.

Tézko dokazi zacit pii nejasnych cilech.

Objasnéni slozitych problémt mi nékdy déla potize.

Snazim se potlacit nazory ostatnich, protoze sviij povazuji za lepsi.

Nerad se poustim do diskusi, kdyz mam proti sob¢ silnou opozici.

ITOGMMOO®m>

Nejprve sepiste body do tabulky, dle bodi, které jste pridélili jednotlivym tvrze-
nim.

Vyhodnoceni testu najedete na konci kapitoly.

Sekce Tvrzeni (body)

l. A B C D E F G H
Il. A B C D E F G H
1. A B C D E F G H
1\ A B C D E F G H
V. A B C D E F G H
VI. A B C D E F G H

VII. A B C D E F G H

1.2.2 ZPUSOBY VEDENI V TYMU

VVezmeme-li v uvahu s ohledem individualni specifika ¢lend tymu, v prubéhu jeho bu-
dovani se utvaieji jejich stabilni tymové role a hierarchické vztahy. V ramci tymové prace
1ze zpozorovat 1 viidce tymu, 1 kdyZ formaln€ nebyl nijak dosazen ¢i zminén.

Roli viiddce tymu zpravidla piejima ten ¢len, ktery méa dispozice pro to byt respektovan
dal§imi jeho cleny, at’ na zdklad€ zkuSenosti a dovednosti ¢i na zaklad¢ rysii osobnosti
(Dlouhé a kol., 2011).
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Existuje nékolik pohledi na to, jak se vedouci tymu skupiny mize své role ujmout.
Podle Plaminka (2007) miZeme rozlisit tfi zakladni typy vedeni:

o Autokraticky, kdy ,,vidce” vydava ptikazy pro skupinu a nedava prostor k diskusi
¢1 ndvrhiim alternativnich feSeni. Dobrou sluzbu tento typ vedeni v tymu vykona pfi
ukolech, které se tykaji krizového tizeni nebo specidlnich postupti.

o Liberalni, ktery naopak motivuje k samostatné praci a je opakem ptistupu piedcho-
ziho. Pfistup se da vyuzit, kdyZ tym chce najit néjaké neotielé feSeni a pottebuje
generovat napady nebo naopak, ve fazi, kdy jsou ukoly rozdéleny a kazdy potiebuje
sviyj vlastni prostor pro to, aby mohl na tkolu pracovat.

e Demokraticky je kompromisem mezi obéma uvadénymi extrémy. Vidce nejenze
motivuje svlj tym, ale nechavaji si prostor pro koordinaci a moznost zdsahu do prace
tymu, pokud by vybocoval z pfedem nastavené¢ho sméru.

S timto typem vedeni potom souvisi i orientace vidce (lidra) na vykon ¢i na atmosféru
v tymu. Dlouha a kol. (2011) k popisu ¢lend tymu na zakladé vztahu ¢lenti k praci ¢i pod-
pote tymového ducha vyuzivaji tzv. Morenovu typologii, ktera rozliSuje tyto typy ¢leni:

e Alfa (a), které prezentuji ¢leny s predpoklady stat se vidci,

e Beta (B), coz jsou ¢lenové, ktefi hraji roli experta, spolupracuji s alfou a rozvijeji
jejich myslenky,

e Gama (y), jsou to ¢lenové, ktefi zpravidla nepfipominkuji navrhy a udélaji to, co se
jim zada,

e Epsilon (€) hraji roli kritikt ¢lent alfa.

Alfy, bety i gamy jsou platnymi a dtlezitymi ¢leny tymu. Epsiloni pfedstavuji opozici
sestavené¢ho tymu a tlohou mentora je najit jim jinou vhodnou roli ¢i najit jim jiny vhodny
tym. Na za¢atku prace v tymu se krystalizuje skupina osob s predpokladem alfa. Kdo se
Jim nestane, najde si pozici alfa napiiklad v otazce fizeni procesti ¢i motivaci tymu nebo
pfijme alternativni ulohu beta. V nefesitelné situaci se stavaji epsilony a kritiky v§ech ukolt
V tymu.

Morenova
typologie

[ 1Y

Pti praktickém sestavovani tymu je opravdu vhodné si tymové role ujasnit. Pfedejdete
tim mnoha nepfijemnostem a bude se Vam v tymu Iépe pracovat.

Nebojte se kritiky nazort, prace v tymu ma sviij prib¢h a nelze ihned dosdhnout ideal-
niho rozlozZeni sil a atmosféry.

17



Techniky
prdce

Uvod do prace v mezigeneracnim tymu

1.2.3 TECHNIKY TYMOVE PRACE

Tym pii tymové praci musi fesit celou fadu ukoll. K jejich feSeni tymu slouzi techniky
tymové prace, kterych existuje cela fada. Vzdy je nezbytné vybrat tu nejvhodnéjsi podle
sloZeni tymu a ukolu, ktery ma byt splnén. Mezi techniky, které mize tym pouzit, patii
naptiklad:

e myslenkové mapy,

e (Occamova britva,

e Ishikawiv diagram,

e SWOT analyza

e synektika,

¢ morfologicka mtizka,

e Drainstorming,

e brainwriting,

e Delfi metoda,

e vicekriteridlni rozhodovani.

Porovnejte si sami vyhody a nevyhody jednotlivych technik. VyuZijte vlastni zkuSenost,
internetové zdroje ¢i zdroje ze seznamu literatury! Na tutoridlu porovname Vase zavéry.

1.3 Mezigeneraé€ni konflikty a spoluprace

Demograficka situace se v poslednich letech velmi zménila, spolu s ni se zacalo také
prohlubovat spolecenské napéti mezi generacemi. Jedinou moznosti, jak této situaci Celit,
je podporovat dialog a spolupraci mezi lidmi riiznych vé€kovych kategorii.

1.3.1 MEZIGENERACNI KONFLIKTY

Problémy mezigenera¢nich konfliktii vétSinou vznikaji v disledku ptredpojatosti rozdil-
nych generaci vici sobé navzajem a trvani na nejriznéjsich, byt i nepravdivych klisé. Vét-
Sina mezigeneracnich konfliktd vychazi z poktiveného nazoru a piedpojatych predstav o
jinych generacich, ptfedevsim se jedna o povyseni téchto pfedstav na jedinou pravdu. Pii-
stupy ke konfliktim jsou rizné, muze se jednat o psychologicky, hodnotovy, zajmovy, po-
stojovy atd.
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I pfes to maji vSechny konflikty stejnou metodologickou vystavbu, ktera je tvofena KO“If“th a
v, v+ . , - . . e, , spolu-
ctyfmi zékladnimi rovinami (Jiraskova a kol., 2005, s. 27): préce

1. Porozuméni konfliktu, které¢ zahrnuje:

e definice konfliktu,

e postoje ke konfliktu,
e cyklus konfliktu,

e typy konfliktd.

2. Vyhroceni konfliktu zodpovida:

e pficiny konfliktd,
e druhy konfliktu,
e prolomeni konfliktt.

3. Pristupy ke konfliktu, kam patii:

e Unik,

e pfizpisobeni,
e Kkonfrontace,
e souboj.

4. ReSeni konfliktu, zahrnuje situace:

e feseni problému,
e kompromis,
e dohoda.

1

Spatnou interpretaci, které je potfeba vcas rozpoznat a vysvétlit. Dobrym feSenim je napf.
supervize. Nezavisly arbitr popiSe a posoudi pfic¢iny konflikti. Je uZite¢né, kdyZ ma ve-
douci tymu zkuSenosti s napf. transakéni analyzou. Ta pomoci rozdéleni ega do tii slozek
— dospély, rodic, dit€¢ a uvédomeéni si toho, jak na sebe vzajemné piisobi, dokdze konflikt
zptehlednit.

1.3.2 MEZIGENERACNIi SPOLUPRACE

Mezigeneracni spoluprace je velmi Siroké téma, které zasahuje mnoho aktivit napfic
spole¢nosti. Dobra komunikace mezi jednotlivymi generacemi ma pozitivni dopad nejen
na kvalitu rodinného Zivota, ale je také velmi ptinosna predevsim v socidlnich a zdravot-
nich sluzbach.

Mezigeneracni vztahy jsou uzce spojeny se zmeénami postoji spolecnosti vici starSim
obCantim a starnutim populace obecné. Predevs§im oblast dobrovolnictvi je oblasti, ktera

19



Uvod do prace v mezigeneracnim tymu

muze jednak poméhat vztahim mezi generacemi a zarovei rozvijet ob¢anskou spolecnost.
Dobrovolnictvi je pak €astou formou mezigeneracni spoluprace, kdy na jedné stran¢ dob-
rovolnicka ¢innost napomahé zvyseni kvality Zivota seniori, kteti potfebuji podporu, po-
moc ¢i péCi, a na druhé strané zde vyvstava prilezitosti pro aktivni zapojeni do spole¢nosti
po opusteni trhu préace a slouzi tak jako prevence socidlniho vylouceni ve vys$sim véku. Zde
se setkdvame se dvéma nejzakladnéjSimi typy mezigeneracni spoluprace v rdmci nezisko-
vého sektoru, kdy jsou na jedné strané zapojeni dobrovolnici z fad mladsi generace, aby
délali spolecnost osamélym seniortim.

Oproti tomu, druhy ptiklad je, kdy byvali ispéSni manazefi se po opusténi trhu prace
stavaji dobrovolniky v neziskovych organizacich, aby jim zdarma poskytli své schopnosti
a znalosti, kdy diky tomu spatiuji také jiné poslani své prace nez jen materialni zajisténi
rodiny. Nejcastéj$imi dobrovolniky z fad osob 50 + jsou starsi osoby, které maji dobré fi-
nan¢ni zazemi, vyssi vzdélani a jedna se predevsim o zeny (50+ Aktivng, s. 156).

[H[erovopcerecren ]

Spoluprace v mezigeneracnim tymu mize byt ovlivnéna nejen generacni, ale i tymovou
diverzitou, kterd se projevuje odliSnym postojem k postojiim, rolim, ¢asu, struktuie a pro-
cesum, které v tymu probihaji. (Zofi, 2012). V tomto pojeti dochazi k tymovému uceni
(Janisova a Ktivanek, 2013), které ndm poméha odpovédét na otazky typu:

e Jsou v naSem tymu rozdily a konflikty feSeny otevien&?

e Povzbuzujeme ¢leny tymu k aktivni Gi¢asti a vyjadifovani nazor?

e Navrhuji ¢lenové tymu sami navrhy na feSeni, anebo ¢ekaji na ndzory lidra ¢i ostat-
nich?

e KdyZ tym pfijima feSeni, vytvaii pocit rovnosti a pratelskou atmosféru pro vSechny
Cleny?

Stereotypy . .. , 0 ow- C . L, e ., ... vy
Spolecnost je Casto plna stereotypll viici seniorim, kdy média maji na jejich vytvareni

vyznamny podil tim, Ze je zobrazuji jakozto ekonomickou zatéz pro spolecnost. Proto, aby
byly tyto stereotypy minimalizovany je potfeba seniory aktivizovat a zvysit jejich zapojeni
do dobrovolnictvi, tim dojde k naplnéni role seniort jakozto plnohodnotnych a aktivnich
¢lenti spole¢nosti.

[i[erozbemwes ]

Slyseli jste pojem ,,mezigenera¢ni solidarita®“? Zamyslete se nad jeho moznym vyzna-
mem a piinosem pro praci v tymu.
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1.4 Generacni diverzita

Generacni diverzita je v soucasné dob¢ velmi castym jevem v tymové praci. Podle soci-
ologickych a demografickych prizkumi je mozné lidskou populaci v obdobi od 40. let mi-
nulého stoleti az po soucasnost d¢€lit do Sesti generaci. Rasticova (2012) vymezuje generace
Vv nasledujicich ¢asovych obdobich: baby boomers (narozeni 1943-1960), generace X (na-
rozeni 1961-1980), generace Y (narozeni 1980-2000) a generace Z (narozeni od roku 2000
do 2009) a generace alfa, ktera teprve vstupuje (narozena od roku 2010). Generace Z je
doposud neprozkoumand generace, protoze je v soucasné dob¢ na zacatku svého vyvoje,
proto ji ani nebude vénovana blizsi pozornost. Kazda z téchto generaci ma své specifické
vlastnosti, hodnoty, spolecenské normy a zptisoby chovani.

BABY BOOMERS

Pro lidi narozené v tomto obdobi je charakteristickd vysoka mira individualismu, ego-
centri¢nosti a soutézivosti (Tolbize, 2008). Mezi jejich zakladni motta patii: ,,Zivot je
prace* (Bercup, 2014). Z jejich pohledu tymova prace ma vést k dosazeni jejich osobnich
cilt. Uspéch v praci a celkové smér jejich pracovniho Zivota je pro né zasadni prioritou.
Tato generace povazuje za zasadni: ,,svédomitost, pracovitost, pili a sebeobétovani a zapo-
cala trend workoholismus *“ (Bursh, 2014.) Pravé kvuli vysokému pracovnimu nasazeni po-
ttebuje tato generace 1 néjaké osobni uspokojeni, které ji poskytuje prace, a to ve smyslu
sounalezitosti a propojeni.

GENERACE X

Na rozdil od baby bommers, pro kterou byl hnacim motorem pracovni uspéch, kterému
se podfizoval jejich osobni Zivot, ma generace X jiné uspofaddani hodnot. Pro tuto generaci
je dilezitad rovnovaha mezi osobnim a pracovnim zivotem, kdy rodina je na prvnim mist¢.
Piesto ovSem v praci travi mnoho hodin. Zivotnim mottem baby boomers bylo: ,,Zijeme,
abychom pracovali!“, generace X ho ale méni na: ,,Pracujeme, abychom zili!* (Bursh,
2014). Tato generace je podnikava a ochotna pfijimat riziko, rychle se rozhoduje a vyhle-
dava nové prilezitosti. Je oteviend k inovativnim a netradi¢nim feSenim. Chce byt produk-
tivni, pracovat rychleji a efektivnéji a mit z prace radost, dale je velmi flexibilni a adapti-
bilni. V tymové praci preferuje prostiedi, které ji umoziiuje, aby ¢lenové tymu méli moz-

P4

nost pracovat samostatné na urcité ¢asti projektu.

GENERACE Y

Nejvice charakteristické pro tuto generaci je jejich technicka zdatnost a technologicka
zavislost, kdy pfi préci s technologiemi né€kolikanasobné prekonava generaci X. Je schopna
vyuzivat velké mnoZzstvi zdrojl a pii feSeni problémi filtrovat podstatné informace, které
vedou k feseni problému (Eisner, 2005). Dochazi zde k lepSimu sladéni pracovniho a ro-
dinného Zivota nez u generace X. Tato generace nema problém komunikovat a sdilet infor-
mace prostifednictvim webu, blogii, mobilniho telefonu nebo tfeba socidlnich siti, ¢asto je
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nazyvana tzv. ,,digitdlni generaci*‘. Vzdélani povazuje za kli¢ k tspéchu a chce se vzdéla-
vat celozivotné. Schopnost a ochota této generace sdilet informace z ni d€la vynikajici ty-
mov¢ hrace. V Zebficku hodnot pro ni ma velky vyznam zodpovédnost, zdjem, svoboda a
flexibilita. Potfebuje kazdodenni zpétnou vazbu, kdy pochvalu popiipadé odménu ocekava
bezprostiedné po odvedeném vykonu. V tymové praci o¢ekava otevienou a pratelskou ko-
munikaci, vzdjemné sdileni a pfedavani informaci a uceni se od sebe navzajem.

GENERACE Z

Tato generace vyrtstala v odliSném konceptu rodiny, nez ve kterém byly vychovany
generace predchozi. Casto se rodila star§im rodi¢tim, co pro ni znamenalo dobré majet-
kové a financni zdzemi. Vyskytuji se zde také rozdily v péci o domacnost a vychovu déti.
Ur¢itym zptisobem se do chovani této generace promitd i mnohonasobné vyssi rozvodo-
vost, kterd je mozna predevsim diky lepsi ekonomické situaci obou partnert. Mnoho déti
Z této generace vyrusta v nekompletni rodin€. Tato generace je povazovéana za technolo-
gicky nejgramotng&jsi generaci, a to z divodu toho, Ze technologii vnima jako néco co zde
bylo a jejich pouzivani je pro ni zcela intuitivni a pfirozené. Velky rozdil je také v oblasti
vzdélavani, kdy piislusnici této generace zacinaji do skoly chodit v diivéjsim véku a ukon-
¢eni studia planuji az mnohem pozdé&ji nez generace predchozi (McCrindle a Wolfinger,
2011). Tato generace se jiz nechce ucit veskera data zpaméti, a to predevsim z divodu
jejich okamzité dostupnosti. Jejich vyuka by tak méla byt zamétena spiSe na to, jak a kde
hledat spravné informace, jak je ovéfit, interpretovat a spravné vyuzit.

GENERACE ALFA

Generace Alfa ma uz od raného détstvi diky internetu snadny pfistup k Sirokému spektru
informaci. Bude vyrustat v dob¢ starnouci populace a bude o ni pe¢ovat. Ocekava se jeji
vys§i mira vzdélanosti, protoze s u¢enim skon¢i pozd¢€ji nez generace predchozi (Horvat-
hova a kol., 2016).

1.4.1 GENERACNI ROZDILY PRI PRACIV TYMU

Jednotlivé generace, které vyrustaly v riznych ¢asovych obdobich a v odlisSném pro-
stfedi, pfindsi do prace tymu 1 odlisné zkuSenosti. V pracovnich tymech se tak setkavaji
rizné generace, které spolecné musi vychdzet a fungovat a je nezbytné, aby tvirci ¢i ve-
douci téchto tyml o generacnich odlisnostech a shodach doptfedu védéli, mohli se na né
ptipravit a pracovat s nimi. Kromé rozdili, které vychazeji z Zivotnich zkusenosti, rozdil-
nych genera¢nich hodnot v oblasti vzdélani a rozvoje, benefitl, péce o déti a podobné, z4-
lezi také na aktudlnich potfebach kazdého jedince. Mezi nejCastejsi oblasti, ve kterych se
jednotlivé generace nazorove stretavaji, patii (Burke, 2004):

e Generace X preferuje neformalnost a rovnovahu mezi praci a osobnim Zzivotem.
Oproti tomu star$i generace povazuje za dileZitou pevné stanovenou podnikovou
hierarchii a o praci ve spole€nosti uvazuji v dlouhodobém casovém horizontu.
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V rdmci tohoto stfetu starSi pracovnici poukazuji na Spatnou pracovni moralku mla-
dych pracovnikd, ktefi ale tuto skute¢nost vnimaji pouze jako rozloZeni ¢asovych
dispozic mezi pracovni a osobni Zivot.

e Mladsi lidé ke své praci a jednani nevyzaduji osobni kontakt, coz vede ke zvyseni
flexibility pii vykonu préce.

e Star$i pracovnici hodnoti mnozstvi ¢asu, které stravi v praci, kdezto mladsi pracov-
nici se zamé&fuji na kvalitu vykonané prace, oproti tomu, kolik ¢asu se tomu vénuji.

e Mladi pracovnici povazuji za problém, pokud ve své kariéte nedosahuji takového
kariérniho postupu, jaky by si pfedstavovali, a to proto, Ze na téchto mistech stale
setrvavaji starSi pracovnici.

e Star$i zamé&stnanci preferuji jistotu a stabilitu v jednom zaméstnani. V narocich na
mzdu jsou realisticteéjsi. Pro mladsi generaci je typictejsi fluktuace, avsak diky tomu
je prubojnéjsi, ma vic zkuSenosti s vice zaméstnavateli, 1épe snasi cestovani (vEtsi
ochota dojizdét), ma lepsi jazykové dovednosti a také zadaji vyssi finan¢ni ohodno-
ceni.

S touto oblasti souvisi pojem ,,mezigeneracni uceni (Kamanova, 2014). To je defino-
vano jako uceni po cely Zivot (celozivotni uceni) a také jako uceni ve vSech Zivotnich ob-
lastech (vSezivotni). S timto typem uceni souvisi zejména programy, kdy se jedna generace
od druhé u¢i v oblasti:

e starnuti, hodnot a aspiraci,
e 0 svété, lidech, historii, socidlnich udalostech nebo
e sdileji své zkuSenosti a rozvijeji akademické znalosti.

1.4.2 AGE MANAGEMENT

Age management velmi uzce souvisi s mezigenera¢nimi tymy, a to jak v ziskovém, tak
I V neziskovém sektoru. Pravé Age management bere v ohledu rtizné slozeni pracujicich
a snazi se o vybudovani takovych postupti a procest, které usnadni komunikaci a spolupraci
jednotlivych generaci. Age management pracuje s budovanim diverzity pracovnich tymd,
kdy se jednotlivé generace mohou od sebe navzajem ucit a dosahovat tak lepsich vysledk.
Pokud je Age management aplikovan spravé, tak pro organizaci mize znamenat mnoho
vyhod. MiiZe dojit ke zvySeni pracovni schopnost jednotlivych pracovniki, ke zlepseni je-
jich situaci na trhu, zvySeni image organizace, rozsifeni zdkaznické zékladny a v nepo-
sledni fadé¢ tak posilit mezigeneracni spolupraci.
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Je vsak nutné vnimat benefity riznorodé pracovni sily pozitivné a umoznit zaméstnan-
cim plné vyuzivat jejich potencial. Jedin¢ timto zpisobem mohou byt pro organizaci roz-
dily ve véku pracovnikl pfinosem (Chladkova, 2015).

[llczmmmarove ]

CSR kon-
cept

Age management pfedstavuje komplexni néstroj fizeni organice, ktery zohlediuje vek,
schopnosti a potencial vSech zamé&stnancii. Zaméstnavatelé, které aplikuji koncept Age ma-
nagementu tim posiluji image firmy a ¢asto naplnuji standarty CSR.

Zavadéni Age managementu ve firmé¢ by mélo byt postaveno na analyze stavajiciho
stavu tzv. Age management audit. Jedna se o standardizovany proces, ktery by mél provést
nezavisly externi subjekt, jenz provadi hloubkové Setfeni ve formé standardizovanych roz-
hovori se zaméstnanci, vedoucimi pracovniky, top managementem, déle také s firemnimi
personalisty, aby ziskal komplexni informace, které mize porovnat s kli¢ovymi oblastmi
Age managementu. Mezi klicové oblasti auditu patii vékova struktura zaméstnanct, kli-
coveé pracovni pozice, pracovni neschopnost, stavajici opateni pro zaméstnance, naborova
politika a vzd€lavani a rozvoj pracovnik.

Vystupem auditu je zpracovana zavérecna zprava s navrhem konkrétnich opatieni, které
by méla auditovana firma provést neboli plan implementace Age managementu. Age ma-
nagement zlepSuje image firmy, kdy zaméstnanci vnimaji dobrou pracovni atmosféru
a firma ma v ocich vefejnosti postaveni diivéryhodného zaméstnavatele. Pracovni tymy,
které jsou vékové diverzifikované, zpravidla generuji pozitivni atmosféru na pracovisti
a také zvysuji produktivitu prace (Storova a Fukan, 2012).

[el[erovopcerxren ]

S aplikaci Age managementu izce souvisi | Zakon ¢. 198/2009 Sb., o rovném zachazeni
a o pravnich prostfedcich ochrany pted diskriminaci (antidiskrimina¢ni zakon).

Vékova diverzita a jeji zohlednéni se projevuje v dobré znalosti vékového sloZeni tymu,
potazmo pracovisté, které je fizeno vedoucim pracovnikem. V rdmci Age managementu
jsou zohlednovany podminky pro préci tim, ze se aktivnhé méni pracovni proces tak, aby
byl vyhovujici starnouci generaci pracovniki, kteti mohou pomoci vychovavat mladsi spo-
lupracovniky. Tato patfeni ¢asto zahrnuji rozvoj pracovniho prostfedi, rozvoj pracovniho
programu a mezigeneracniho uceni. Aktivni podpora mezigeneracnich tymu a vytvareni
mezigeneracnich pracovist’ souvisi s rozvojem planovani lidskych zdroji, podpoie firemni
kultury a se spolecenskou zodpoveédnosti firem.
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waemrosan 8]

Cim vice jsou tymy riiznorodé, tim mohou vice odpovidat i zikaznické zékladng a budou
1épe reagovat na jejich pozadavky ¢i problémy. Mezigeneratnimu tymu to pfinasi vyssi dyna-
miku, rozhled a diky zastoupeni mladsi generace také kreativitu a odvahu. Porovnejte vyhody
anevyhody zamé&stnavani starsi generace pracovnikil (v€k 50+, dle Jezkové 2014).

Kli¢ova skupina Charakteristika Piinosy Rizika

Zaméstnanci 50+ Zazivaji  diskriminaci kvuli | Loajalita, zkuSenost, | Pomalej§i  osvojovani
véku, kombinace handicapl | zodpovédnost, pecli- | modernich technologii a
(v€k a zdravi), pecuji o své ze- | vost, dobré zvladani | postupli, jazykova vy-
starlé rodice a zaroven o své ne- | stresu bavenost

osamostatnélé déti, nedostatek
flexibilnich pracovnich mist

Zaméstnavatel Neochota podporovat pro- | Kontakty a Zivotni | Nutnost pracovat indivi-
gramy pro vék 50+, problém | zkuSenost pro zamést- | dualné
vytvéiet piileZitosti navatele

prozaewee ][]

AGE MANAGEMENT

Neziskova organizace Age Management, z.s. sdruZzuje odborniky z oblasti lidskych
zdroju, kteti dlouhodobé pisobi v oblasti Age managementu. Jejim poslanim je napomahat
rozvoji Age managementu v Ceské republice. Pro rozvoj Age managementu realizovala
projekt Profesni seniorita. V ramci tohoto projektu je prostiednictvim metody Smérem
k uspésné profesni seniorité¢ (Towards Successful Seniority), kterou vyvinuli odbornici
z Finnish Institute of Occupational Health (Finsky institut pracovniho zdravi) za tcelem
podpory fizeni kariéry, odborné kvalifikace a duSevni pohody zaméstnanci. V ramci tohoto
projektu byl vytvoren také bezplatny online kurz ,,Budujte tispé$nou kariéru®, diky kterému
je snazs§i pochopit problematiku Age managementu. Odkaz na tento kurz je mozné nalez-
nout na strankach projektu www.profesniseniorita.cz.

Naleznéte si tedy tento kurz a absolvujte ho.
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[ [omonzmorsiew ]

PRIKLADY DOBRE PRAXE MEZIGENERACNICH PROJEKTU

Pozndvame spole¢né

Z 7 "l‘)""’,dy Pedagogicky sbor a studenti Gymnazia a Stfedni odborné $koly socialné pravni v K14s-
o re . w7 M M . r v o 14 r Id r W 14 M
praxe terci nad Ohii zrealizovali seminafe na rGizna témata (vytvarné uméni, divadlo, psycholo-

gie, cestomdnie, seznamovani s cizimi jazyky, poznavani IT techniky apod.), kde byli pted-
nasejicimi jak studenti, tak i samotni seniofi. Cilem projektu byla predev§im mezigeneracni
spoluprace, celozivotni vzdélavani a aktivizace seniord. Diky projektu pak dochézelo ke
vzajemnému preddvani zkuSenosti a navazovani kontaktli mezi studenty

a seniory i mimo seminare®.

Archa — Mezigeneracni bydleni

V komunitnim centru Archa v Karviné vznikl v roce 2018 zcela ojedinély projekt, na
kterém participuji tii subjekty. Jednak komunitni centrum Archa, které provozuje volnoca-
sove¢ aktivity pro seniory, dale Slezska univerzita v Opave, Obchodné podnikatelskd fakulta
v Karviné a spolecnost RESIDOMO, s.1.0., ktera nabizi ndjemni bydleni. Studenti Slezské
univerzity ziskali zdarma od spole¢nosti RESIDOMO k uzivani byty, které se nachazi v ko-
munitnim centru Archa, oni na oplatku ve svém volném case vytvaii aktivni program pro
seniory, ktefi toto centrum navstévuji.

Propojovani déti se seniory oceriuje nova znacka ,,Mezigeneracné“

Zkuste najit priklady téchto projektii, propojujici generace, ve Vasem okoli!

O | e

Projekt Jeziskova vnouata vznikl v roce 2016 za pomoci Ceského rozhlasu, kdy si no-
vinaika Olga Strejbarova uvédomila, Ze opusténi lidé tvoii az tietinu obyvatel domovii pro
seniory a vanoc¢ni darek nedostali mnohdy roky. Oslovili tedy domovy pro seniory, které
na stranky www.jeziskovavnoucata.cz vkladali pani svych klienti a poslucha¢i Ceského
rozhlasu je plnili a stale plni. V projektu jiz bylo splnéno 14 000 ptani nebo zazitkl. Byl
tak spustén projekt na spolupraci napii¢ mezi ne¢kolika generacemi. Na jedné stranég, se
objevovali osaméli seniofi, kteti méli své ptani, ale nikoho, kdo by jim je mohl splnit, a na
druhé strané Siroké generacni spektrum dobrovolniki, ktet jim jejich ptani chtéli splnit.

3 Poznavame spoleéné https://www.mpsv.cz/files/clanky/27324/formular_priklad_dobre_praxe.pdf

26


http://www.jeziskovavnoucata.cz/

Jarmila Sebestova, Zuzana Palova, Petra Krejci - v mezigeneracnim tymu

Twvirci tohoto projektu se rozhodli pokracovat dal v této mezigeneracni spolupraci. Proto
vznikla také jarni a letni ¢ast projektu, kterou tvirci nazvali Vnoucata na piani. Domovy
pro seniory a dalsi podobna statni ¢i nestatni zafizen mohly do jednoduchého formulaie
vkladat svoji poptavku po dobrovolnych spole¢nicich pro seniory. Dobrovolnici tak méli
moznost prohlédnout si poptavku po spolecnicich, domluvit si v pfislusném domové
schiizku a navazat spolupraci se seniorem podle jeho instrukci. Toto dobrovolnictvi funguje
na bazi dobrovolnici podle zakona 198/2002 Sb. o dobrovolnické sluzbé. Aby seniofi (kli-
enti domovill pro seniory) nebyli vystaveni piipadné ijme, snazi se domovy pro seniory
dbat na dobry vybér dobrovolnik.

Tito dobrovolnici si vZzdy predem musi rozmyslet, kolik volného ¢asu maji a jestli ho
opravdu chtéji vénovat této praci, vzdy musi védét, co miizou nabidnout a co by chtéli délat.
Vzdy musi ovSem pocitat s moznosti, ze se jejich snaha nemusi setkat s pozitivni odezvou
na strané poskytovatele (domov pro seniory), to je ale zptisobeno predevsim z divodu, ze
domovy pro seniory musi dbat na to, aby jejich klientim nebyla zptisobena néjaka prede-
v§im psychicka Gjma, kdy by napiiklad dobrovolnik po jednom nebo dvou setkanich svoji
¢innost bezdlivodné ukoncil. Na osamélé seniory by to totiz mohlo mit velmi negativni
nasledky.

e el |

CSR manazer ve véku tficeti let se rozhodl, Ze by chtél v ramci spoleenské odpovéd-
nosti firmy pomoci osamélym seniorim, aby se mohli ,,spojit se svétem®. Proto pfipravil
projekt na pfipojeni seniort k internetu. V prvni fazi zkompletoval firemni vytazené poci-
tace, dale od svého dodavatele internetu dojednal ptipojeni téchto pocitacti na rok k bez-
platnému uzivani internetu a v posledni fazi se dohodl s neziskovou organizaci, ktera za-
jist'uje dobrovolniky, aby tito dobrovolnici seniory naucili, jak se spojit se svétem. Bohuzel
tento CSR manazer si na zafatku neudélal prizkum trhu, zda by seniofi tento pro-
dukt/sluzbu vlastné chtéli. Ve vysledné fazi, po spousté ndmahy, mél CSR manazer pfipra-
vené velké mnoZstvi pocitacii, moznosti k bezplatnému pfipojeni k internetu a dobrovol-
niky, ktefi seniory budou ucit s pocitaci pracovat, co mu ale chybélo? Seniofi. Téch m¢l
jenom par. Prosté ho nenapadlo, Ze kdyz bude zdarma rozdavat pocitace, internet i mluvici
manual (dobrovolnici), Ze o tento projekt nebude zajem. Proto je nutné si zapamatovat, ze
ackoliv pfipravujete projekt, ktery je pro cilovou skupinu zcela zdarma, tak to jesté neza-
ruci, ze tu cilovou skupinu mit budete.
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Uvod do prace v mezigeneracnim tymu

7]

1) Mezi vyhody prace v tymu nepatfi:
a) inspirace
b) povzbuzovani
C) snaha o sebeprosazeni

2) Proces tymové prace se sklada ze:

a) stanoveni cilt, vytvofeni tymu, ukonéeni a zhodnoceni prace v tymu,

Opakovani b) stanoveni cill, vytvofeni tymu, tvorba zakladni podoby feseni tikolu, vlastni proces
feSeni tkolu, ukonceni a zhodnoceni prace v tymu, zpétna vazba
C) vytvofeni tymu, feSeni konflikt, vylouceni nevhodnych ¢lent tymu, ukonéeni
prace tymu

3) Cil kazdého tymu podle metody SMART mél byt:
a) méfitelny

b) neurcity
C) inovativni

4) Zpétna vazba po ukonceni prace v tymu:
a) neni dulezita

b) hodnoti vlastni proces tymové prace
C) nefesi, jak se tym vypoiadal s konflikty

5) Do feSeni konfliktu patii situace jako:

a) kompromis
b) souboj
c) konfrontace

6) Pro generaci X je charakteristické, Ze:

a) uspéch v prace a celkové smér jejich pracovniho Zivota je pro né prioritou
b) hledaji rovnovahu mezi osobnim a pracovnim Zivotem
C) ze se chce vzdélavat celoZivotné

7) Age management:

a) pracuje s budovanim diverzity pracovnich tymu, aby se jednotlivé generace mohli
od sebe navzajem uclit a dosahovat tak lepsich vysledkt
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r~r

b) vytvaii tymy, kde maji vSichni ¢lenové stejny veék
C) ve vytvofeném tymu je vedouci tymu vzdy ten nejstarsi ¢len

8) Mezigeneracni neziskové projekty:

a) V prostiedi Ceské republiky viibec neexistuji

b) mezigeneracni neziskové projekty realizuji lidé ve véku od 40 let

¢) v Ceské republice existuje fada neziskovych mezigeneraénich projektd, kde roli re-
alizatorti 1 ucastniki vystupuje Siroké generaéni spektrum

9) Generace Z neni:

a) povazovana za technologicky nejgramotnéjsi generaci
b) ochotna se ucit veskera data zpaméti
C) neumi pracovat S internetem a socialnimi sitémi

10) Pevnou pracovni hierarchii poZaduje piredev§im generace:

a) baby boomers
b) generace Y
C) generace Z

D A

V této kapitole se studenti seznamili s teorii tymové prace, ktera umoznuje dopliovat
prednosti a nedostatky jednotlivych ¢lenti tymu. Byly zde zminény vyhody prace v tymu,
které spocivaji predevsim v tom, Ze vice hlav vice vi, jednotlivi clenové se mohou inspiro-
vat, dochazi k jejich propojeni a vzadjemnému povzbuzovani. Samoziejmé existuji faktory,
které naopak praci v tymu mohou negativné ovlivnit jako $patné mezilidské vztahy, rozdil-
nost cilil jednotlivych ¢lenti tymu, snaha o sebeprosazeni, zdlouhavé rozhodovani, nega-
tivni tlak skupiny, skupinova lenost atd.

Dale zde byly vysvétleny zplisoby prace v tymu, které je mozné vysvétlit pomoci Sesti
zékladnich krokt, které charakterizuji proces tymové préce: cile prace, vytvoieni tymu,
tvorba zékladni podoby feSeni tikolu, feSeni tkolu, ukonceni a zhodnoceni prace v tymu
a nakonec zpétna vazba.

Studenti byli rovnéz sezndmeni s mezigeneracnimi konflikty a spolupraci. Problémy
mezigeneracnich konflikta vétSinou vznikaji v disledku pfedpojatosti rozdilnych generaci
vuci sob€ navzajem a trvani na nejraznéjSich, byt’ i nepravdivych klisé. Mezigeneracni spo-
luprace je velmi Siroké téma, které zasahuje mnoho aktivit napfi¢ spolecnosti. Samotna
mezigeneracni spoluprace zavisi piedev§im na dobré komunikaci mezi jednotlivymi gene-
racemi.
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Posledni ¢ast byla vénovana generacni diverzité, jejiz znalost je nezbytna pro tvorbu
mezigeneracnich tymil. Zde byly studentim ptedstaveny zékladni charakteristiky generaci
rozdélenych na baby boomers, generace X, generace Y a generace Z. Dale se studenti se-
znamili s pojmem Age managementu, ktery pracuje s budovanim diverzity pracovnich
tymt, kdy se jednotlivé generace mohou od sebe navzajem ucit a dosahovat tak lepsich
vysledkd.

MEETE

Samostatny kol 1: Vyhodnoceni Belbinova testu. Z pfedem pfipravené tabulky na-
slednég zjistime, jakou roli byste méli vykondvat, tim, Ze ptevedeme body do tabulky a se-

cteme sloupce. Nejvyssi souCet nam ukazuje, kterd role je pro nds nejvhodnéjsi. Druhy

vwr

se k nasemu profilu viibec nehodi.

Vy- Vidce Usmérno- | Inovator | Hleda¢ Pozoro- | Tymovy Dokon-
kona- vatel zdroju vatel Elovek Covatel
vatel
l. G D F C A H B E
. A B E G C D F H
M. H A C D F G E B
V. D H B E G C A F
V B F D H E A C G
VI. F C G A H E B D
VII. E G A F D B H C
soucet

Vykonavatel. Je to organizator, patii k dobrym metodikim, rad planuje a vytvaii ¢asové
harmonogramy. Nerad vede, ale je velmi dobry pro administrativu projektu.

Viidce. Ma ptirozenou autoritu a je vhodny pro vedeni tymu. Je dobrym posluchacem,
fecnikem 1 posuzovatelem. V tymu udrzuje rovnovéhu, drzi se vytyceného cile.

Usmérnovatel. Je hnacim motorem tymu, v neptitomnosti viidce piebira jeho roli. Slabi-
nou mu je precitlivélost a netrpélivost, ktera je hnana vysokou motivaci a vykonnosti.

Inovator. Jeho dominantou jsou napady a navrhy. Ma vysokou predstavivost, je krea-
tivni. Slabinou je Spatné pfijimani kritiky a nedbani o detaily. Je Casto introvert a musi se
ho stimulovat.
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Hleda¢ zdroji. Je oblibenym Clenem tymu, je ptatelsky, otevieny a uvolnény. Prinasi
kontakty, posouva vyvoj myslenky. Je dobrym vyjednavac¢em a obchodnikem. I on potie-
buje podporu tymu.

Pozorovatel. Je dobrym analytikem, provéiuje kvalitu prace a proces tvorby feSeni. Miize
byt netaktni €i chladny vii¢i ostatnim Clenim tymu.

Tymovy ¢lovék. Je to ten, kdo tym drzi pohromadé¢, chape ostatni a podporuje je. Mnoho
lidi si jej nemusi vS§imat, ale pokud jeden den schazi, v§imnete si toho.

Dokon¢ovatel. Jeho role je nepopulérni, protoZe kontroluje plnéni dil¢ich praci na ukolu
dle harmonogramu tak, aby se vse stihlo v¢as. Bez néj by tym nikdy nedosahl kyzeného
vysledku.

Otazky:

1)c,2)b,3)a,4)b,5)a6)b,7)a 8)c,9) Db, 10)a
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Manazerské dovednosti pro zalozeni podniku

2 MANAZERSKE DOVEDNOSTI PRO ZALOZENIi POD-
NIKU

el wemrnimeoaproy ]

Pted zaloZenim podniku ¢i feSenim jakéhokoliv projektu je vhodné zjistit, jaké vrozené
a ziskané dovednosti pro podnikdni by bylo vhodné mit ¢i ziskat, aby snaha o tuto ¢innost
byla co nejlepsi. BEhem studia této kapitoly se seznamite s portfoliem dovednosti, které je
mozno rozvijet i v ramci mezigenera¢niho tymu. Téma je zastfeSeno zakladnimi motivy
k zalozeni podniku Vv souladu s etickymi principy podnikani. Seznamite se s tim, jak je
mozno rozvijet manazerské kompetence pomoci koucinku a mentoringu v ramci mezige-
neracniho tymu.

Hewewwrory ]

e Student se sezndmi s portfoliem dovednosti, potiebnych k vedeni tymu ¢i k podni-
kani.

e Student pochopi rozdilnou motivaci k podnikani.

e Student je schopen rozlisit mezi typy manazera a lidrii, véetné narok, kladenych na
jejich dovednosti a kompetence.

e Student je schopen vnimat rozdil mezi technikami kou¢inku a mentoringu.

[[easpommesvvmesroon ]

Ke studiu budete potiebovat asi 180 minut.

._________________________________________________________________________________________________________________________________________|
_

Dovednosti, manazer, lidr, motivace k podnikani, etika v podnikani, mentoring, kou-
¢ing, mezigenera¢ni mentoring.

Uspésny podnikatel by mél mit v sobé dispozice jako odborné znalosti, kompetence,
schopnosti, védomosti a dovednosti, ¢imz se rozumi inteligence, organiza¢ni schopnosti,
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komunikac¢ni znalosti nebo aplikace védomosti pii feSeni konkrétnich problémd. Dale by
mél mit osobni vlastnosti typické pro podnikatele jako je beztthonnost, divéryhodnost, po-
ctivost, zasadovost, duslednost, cilevédomost, vytrvalost a kladny vztah k praci. I kdyz neni
Vv jeho moci celé portfolio spliiovat, mize vykonné a schopné lidi zaméstnavat. Nese to v
sob¢ ov§em rizika v podob¢ vyssich nakladt, mensim piehledu o chodu podniku (Veber a
Srpova 2012, s. 50 — 60).

Pro podnikatele je dilezitym momentem schopnost porozumét aktualnim pfilezitostem,
protoze netrvaji dlouho (Veber a Srpova 2012, s. 54 — 56). Dalsimi faktory, které ovliviiuji
vstup do podnikani, mohou byt rodina (rodinny podnik), vzdélani, financni situace, aktualni
prilezitosti na trhu, zaméstnani (vypovéd nebo nespokojenost v zaméstnani), ¢i zmény v
zivoté a mnoho dal$ich. Nékteré rysy osobnosti jsou piehledné shrnuty v tabulce 1.

Tabulka 1 Priklady podnikatelskych vlastnosti (rysi)

Oblast piiklady vlastnosti

Vyhledavani prilezitosti zvidavost, hleda¢ ptileZitosti, aktivni, potfeba nééeho dosdhnout

Nesoulad, nejistota tolerance nejistoty, nezavislost, vlastni start, vnitfni sebekontrola, individualismus,
sklonu K riziku, tvofivost, inovativni

Omezené zdroje sité, budovani koalic, tymova prace, hrdinstvi, vira v osobni uspéch, zru¢nost, vytr-
valost, odhodlani.

Dynamicky, turbulentni | improvizace, empiricky, pragmaticky experimentalni, odvazny

Zdroj: Pendergast, 2003, s.41

MOTIVACE K PODNIKANI{

V podnikani je také vyraznym faktorem motivace. Motivy jsou podnéty lidského cho-
vani a integruji psychickou a fyzickou silu ¢lovéka smérem k vytyCenému cili. Motivace je
vazana na vnitini potieby ¢lovéka — ptredstavy, tuzby, zajmy, a hlavné neuspokojené po-
tteby. Musi existovat diivod k tomu, aby podnikatel zacal podnikat. M¢&jte na paméti, Ze
podnikatelé mysli jinak nez nepodnikatelé. Mohlo by to byt vidét z prace Stokese a Wilsona
(2010), kteti uvadéji dva zdroje motivace k zahajeni vlastniho podnikani:

o tlak (push) — ¢loveék musi svoji situaci fesit, divody jsou silngjsi, ale o to rychleji
vyhasinaji, vét§inou nevedou k mimotadnym vysledkiim, motto: ,,Negativni externi
sily, které mé do podnikani tla¢i.*

o nadbytecnost,
o hrozba nezaméstnanosti,

o nesouhlas s pfedchozim zaméstnavatelem.
e tah (pull) — vyuziti ptileZitosti je vyznamnym prostfedkem k uspokojeni podnikate-

lovych potieb, divody jsou trvalejsi a méalokdy vyhasinaji, motto: ,,Podnikat chci,
jsem vnitiné motivovan.* Pfikladem mohou byt:
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Manazerské dovednosti pro zalozeni podniku

touha po nezavislosti,

touha vyuzit ptilezitost,

otaceni hobby nebo piedchozi pracovni zkuSenosti v podnikani,
finan¢ni pobidky.

o O O O

Role podnikatele je vétsinou chapana jako uréity souhrn vzorct chovani (s charakterem
popisnym, normativnim), které vyjadiuji potfebu nebo ocekavani. Z toho souhrnu pak lze
vyc¢lenit dalsi role, a to:

e roli vlastnickou (vztah podnikatele k majetku),

e roli spravce (zajistovani a udrzovani pottebnych zdrojii dle pozadavki vlast-
nika a potieb podniku),

o roli manazera (vykon ¢innosti k dosazeni cilit),

e roli prodejce (nejen vyrobit, ale zejména prodat).

ETICKE PRINCIPY PODNIKANI

Pti zakladani podniku a zptisobu jeho vedeni je nutné si ujasnit, jaké hodnoty budou
V podnikani dtlezité a stanou se soucasti nového podniku. Tuto roli mize spliovat etika,
ktera je uzce spjata se zamétenim podniku a ma vliv na podnikatelskou kulturu a projevuje
se v oblasti socialni, moralni a environmentalni odpovédnosti. Navenek se projevuje v jed-
nani s obchodnimi partnery, zadkazniky ¢i v chovani s konkurenci.

Etické chovani ma vliv na dobré jméno podniku i samotného podnikatele. Mnohé pod-
niky proto vytvareji své etické kodexy, kde 1ze nalézt zékladni pravidla chovani a hodnoty,
ktera dana spolecnost buduje a dodrzuje. MliZe tim ziskat a podpofit i loajalitu zakaznika.

[H[erovopceromen ]

V dal$im textu se zamétfime na roli manazera a tomu bude uzplsoben i vyklad textu.
V této roli se nejvice projevi mezigeneracni diverzita, tj. zplisob, jak dosdhnout cile.

2.1 Manazerské dovednosti a manazerské typy

Ziskani manazerskych dovednosti je Casto zavislé na zralosti manazera a jeho schopnosti
pracovat se svou osobnosti. Zvladnuti manazerskych dovednosti je nekon¢icim procesem,
a proto je tfeba byt pfipraven na celoZivotni u¢eni (Lojda, 2011).

ManaZer je mimo jiné chapan jako odbornik na fizeni vedouci pracovnik podniku nebo
osoba, ktera zastupuje zajmy umélce, sportovce, vedouci skupiny osob napt. mezigenerac-
niho tymu. Rozdily mezi jednotlivymi manazery jsou dany jejich znalostmi, dovednostmi,
vlastnostmi, schopnostmi nutnymi k vykonavani manazerské funkce. To, jaky manazer je,
ovliviiuji zakladni predpoklady a to:
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e Ziskané predpoklady — predpoklady, které je mozné ziskat vychovou, vycvikem
nebo vzdélanim, (schopnost komunikace, zkuSenosti, znalosti, asertivita). Intelektu-
alni dovednosti jsou vrozené, ale ¢astecné se daji zménit vychovou.

e Vrozené predpoklady — nedaji se moc ovlivilovat, patii sem pfirozend inteligence,
temperament, fantazie a kreativita.

Na pocatku je tieba zanalyzovat kazdou osobnost manazera tak, aby bylo mozno zjistit,
jaké ma hodnoty, kam sméfuje a jak se ztotoziluje s hodnotami organizace ¢i projektu se
kterym pracuje.

okzmreen ]

Jste dynamosaurus nebo pasivosaurus?

Lojda (2011) rozliSuje dva typy chovani manazera, které pak ovlivni i samotnou jeho
reakci na rozvoj dovednosti nejen v organizaci, ale i pfi praci v tymu.

Zatimco dynamosaurus je stale aktivni, vyhledava pfileZitosti a mate z n¢ho pocit, Ze
nestiha, je to ¢lovek, ktery neustale fesi problémy, ovsem na dlouhodobé tkoly nema ¢as.

Na druhé stran¢ pasivosaura najdete ¢ekat na svou piilezitost a to, ze ji jesté nedostal,
pricita okoli, které povazuje za neptejici.

Manazerské dovednosti, které vyzaduje efektivni fizeni, je mozné rozdélit do tii zaklad-
nich druh:

e Technické (odborné dovednosti). Ma schopnost vyuzivat postupy, znalosti a tech-
niky teoretickych a praktickych disciplin, vyuZivat specializované pracovniky. Ma-
nazer musi mit specifické dovednosti technického razu stejné, jako maji lidé, které
fidi.

e Lidské (socialni) dovednosti — schopnost spolupracovat, chapat a efektivné komu-
nikovat a motivovat ostatni pracovniky.

e Koncepéni (praktické) dovednosti — schopnost fidit, integrovat a vzéjemné uzi-
tecné slad’ovat z4jmy a aktivity, které v podniku probihaji. K tomu vyuziva vzdélani,
sebevzdélavani, veetné podplrnych znalosti napt. prava, personalni ¢innosti.

2.1.1 MANAZERSKE TYPY

Manazerské typy vznikaji porovnavanim stylu podpory prace a mirou otevienosti kK ve- "’ff’:’fe’ -
. 1 x . v w v , . , FERTH ske typy
denému ¢lovéku. Hickman (1995) rozliSuje ¢tyfi zakladni typy, které jsou vice piiblizeny

v tabulce 2)
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Tabulka 2 ManazZerské typy

Podporujici styl
Nepiimy piatelsky typ Piimy viidcovsky typ
e  Spontanni v ¢inech,
e pomaly v aktivitich a rozhodovani e Rad se zapojuje do vedeni,
e ma rad blizké osobni vztahy e Jenerad sam,
e nemd rad konflikty, e Zveli¢uje a zevieobeciiuje
* podporuje a nasloucha druhym, e Je snilek a zapojuje do toho ostatni,
e slaby pii ur€ovani cilt a priorit e  Skace z jedné aktivity do druhé,
e schopny ziskat podporu, e  Pracuje rychle a zruéné
e pracuje pomalu a soudrzng, e  Vyhledava uctu a uznani
e ma smysl pro spolutcast e Ma dobré schopnosti presvéddovat a motivo-
e dobra schopnost poradit. vat
Hodnotici styl
Nepiimy myslitelsky typ Ptimy fidici typ
e Rozhodny Vv ¢inech
e Obezietny v ¢inech a rozhodnutich e M4 rad kontrolu, nenavidi ne¢innost,
* Marad strukturované véci a organizaci, e Preferuje svobodu pii sebefizeni a fizeni dru-
e Jerad zatahnuty do centra déni, hych,
e Marad objektivnost, tkoly, e Chladny, soupefivy, nezavisly,
e  Chce mit vzdy pravdu, a proto spoléha na e Nizka tolerance k pocitiim, postojim a radam
sbér dat, druhych,
e Ma4 dobré schopnosti fesit odborné pro- e  Pracuje rychle, plisobivé a nejradéji sam,
blémy e M4 dobré administrativni schopnosti

Z této tabulky vyplyva, Ze v osobé manaZera miZzeme najit dva druhy ,,0sobnosti, a to:
Fidici typy a viidcovské typy.

Ridici typy davaji na prvni misto ,,tvrdé“ dovednosti typu planovani, rozhodovani, kontrola
a prosazuji plnéni tkolll za kaZzdou cenu tak, aby bylo dosaZeno cile. Na prvnim misté jsou
pro n¢ fakta a pak pocity ostatnich.

Naproti tomu witdcovské typy preferuji praci s lidmi, tymovou praci a podporuji vzajemné
dobré vztahy. Velkou roli pro né hraji pocity a zkuSenosti. Jeho tspé$nost zavisi na komu-
nikacnich dovednostech.

A

Zamyslete se nad tim, jaky manazersky typ jste Vy osobné? Ktery z nich je Vam nej-

v

bliz§i? Model typtd pomaha odhalit silné a slabé stranky Vaseho potencialu.
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RiZEN{ LIDi VERSUS VEDENI LIDi PRO TYM A PODNIKANI

Rozdil mezi fizenim lidi (manazerské typy) a vedenim lidi (viidcovské typy, lidii) spo-
¢iva ve vybéru zptisobii komunikace pfi pracovnim kontaktu.

Lidry (vidcovské typy) mizeme nazvat srdcem podnikdni. Jsou velice vnimavi pro
nove piilezitosti a dobfe urcuji smér podnikani. VEétSinou maji dar osobniho charisma a pt-
sobi jako osoby s dobrymi piesvédcovacimi schopnostmi. Projevuji zajem o ostatni, doda-
vaji jim energii a odvahu. Jejich filozofii je davat tymu svobodu rozhodovani a motivovat
je k tomu, aby za né piijimali zodpovédnost. Naproti tomu manazefi jsou hlavou a mozkem
uspésného podnikani. Nastavuji pravidla, systém, zavadéji procesy a kontroluji vysledky.
Manazer vnima lidi jako prvky, bez kterych nelze dosahnout splnéni ukolu. Jeho tkolem
je pouze zajistit jim piislusné pracovni zazemi. Jeho zdjem o podtizené ve vétSin€ piipadi
kon¢i splnénim ukolu ¢i koncem pracovni doby.

2.1.2 MANAZERSKE KOMPETENCE

Manazer vV neposledni fad¢ i podnikatel musi byt vybaven rozsdhlym mnozstvim nej-
ruzn¢jSich znalosti, dovednosti a zkuSenosti a musi umét tyto kompetence v pravy ¢as uzit.
Tyto kompetence miizeme nazvat jako obecné a specifické. Obecné kompetence odpovidaji
na otazky ,,védét pro¢* ¢i,,védeét jak™. Specifické kompetence pak dotvareji obraz manazera
dle tkolt, které jsou mu svéfeny.

Zamyslime-li se nad obecnymi kompetencemi, které odpovidaji na otazku ,,védét proc*,
pak zde mizeme uvést:

o strategickd perspektiva kompetenci, ktera v sob¢ zahrnuje schopnost vnimat podnik
v Sirokém kontextu trendl a fetézcl pricin a nasledkt. K ni patii porozuméni vlast-
nimu podniku jako celku v souladu s pozadavky zékaznikd,

e podnikatelsky cit, ktery se poji S rizikem, ochotou zodpovidat za své Ciny a schop-
nost identifikovat priority.

Obecné kompetence ,,védét jak* v sobé zahrnuje:

e plinovani a organizovdni. ManazZer by mé€l byt schopen identifikovat dlouhodobé
cile podniku a udrzovat smér rozvoje k jejich dosazeni.

e analyza a usudek. M¢l by byt schopen fesit problémy v alternativach, mél by byt
schopen rozhodnout.

e vedeni lidi. Manazer by m¢l byt schopen vyhodnotit potencial lidi, m¢l by umét de-
legovat a umét sestavovat tymy.

e presvédcivost. Musi byt schopni vyuzivat postupy jako je presvédciva argumentace,
modelovani chovani, vytvareni alianci, apelace na z4jmy ostatnich, apod.

e asertivita a rozhodnost. Museji byt schopni strukturovat ukoly a pfidélovat je tak,
aby jejich splnéni vedlo k dosazeni cile, a k tomu patii schopnost je obhajit.
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o citlivost v mezilidskych vztazich. Schopnost vytvaret tymy lidi, v nichz se kazdy citi
byt platnym, uzndvanym a uziteCnym ¢lenem. K tomu lze vyuzit taktu, citlivosti,
schopnosti ziskat si divéru i respekt, stejn¢ jako toleranci k odliSnym nazorim, za-
jmiim a hodnotam ostatnich.

e komunikace. Komunikaéni dovednosti vrcholového manaZera jsou potiebné k vy-
tvotfeni sounalezitosti pracovnikii s podnikem, ke sdileni vize a cilii podniku.

e motivace. Musi byt schopen a dostate¢né vytrvaly, aby realizoval i ta rozhodnuti,
jejichz realizace je obtizna a byt schopen motivovat ostatni.

Specifické manazerské kompetence jsou pomérné Siroké, a proto z nich vybirame ty nej-
Castéjsi.

Rizeni konkurenceschopnosti. Ke zvladani konkurenceschopnosti museji manazefi tr-
vale sledovat globalni prostfedi, zejména zmény podminek na trzich, konkurenéni pod-
minky, socioekonomické a politické trendy, které mohou mit vliv na podnik a jeho strate-
gicky zamér.

Rizeni vztahii. Od vrcholovych manazert je vyzadovéana schopnost dosahnout kompro-
misu, zvladat konkurujici si zajmy a rozpory, které jsou pro globalni prostredi typicke, a
snaha rozsifovat své znalosti.

Schopnost orientovat se ve sloZitych vitazich globalniho svéta. Vrcholovy manazer
musi nejen zvladat problematiku podnikové mise, vize a strategie, ale také rozumét disled-
km, které mohou mit pro globalni struktury, kulturu a zajmové skupiny.

Rizeni tymii. Manazefi museji byt schopni sestavovat, vést a fidit tymy, jejichz ¢lenové
pochézeji z rizného kulturniho prostiedi a pracuji v riznych ekonomickych podminkéach.

Zvladani nejistoty. Schopnost vyrovnavat se s rostouci mirou nejistoty tak, aby jej vyu-
zivali ke stalému zlepSovani a zaroven byli schopni pruzné vyuzivat ptilezitosti, které s se-
bou pfinasi méné zietelné strukturované prostiedi. Zmény je nutno vnimat jako ptilezitosti
nikoliv jako ohroZeni.

Rizeni uceni. Manazeti museji ve vztahu k uceni zvladat trojjedinou roli: neustéale se
ucit sami o sob€, podporovat proces uceni ve vlastnim podniku (organiza¢ni u€eni) a trvale
se ucit jak se ucit Iépe.

2.2 Techniky rozvoje dovednosti

P11 vytvateni podnikatelskych projektt, plani ¢i pfi fizeni tymu at’ pracovniho ¢i multi-
generacniho je nutné se vice vénovat dalSimu odbornému rozvoji. Jak jiz bylo zminéno
diive, v pribéhu prace na projektech v tymu budou vznikat rtiznorodé ndzory a mize do-
chazet ke konfliktim a problémtm. Z vhodnych technik jsme vybraly pro praci v mezige-
neracnim tymu koucovani, mentorovani a mezigeneracni mentorovani.
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2.2.1 ZAKLADY KOUCOVANI

Smyslem koucovani je napomoci druhému (koucovanému), aby feSené problému nalezl
sam. Nechce radit, co mate ud¢lat a jak, ale pomize nalézt cestu, jak problém vyiesit alter-
nativnim zptisobem. Casto se vyuziva u pracovnikii, ktefi jsou vystaveni velkému tlaku na
vykon ¢1 nemohou najit alternativni feSeni zadané¢ho tikolu. Rovnéz se vyuziva pii hledani
variant a kou¢ splnuje roli nezavislého posluchace. Nesmime zapomenout, Ze kou€ink neni
manipulace.

Ke koucovani se pristupuje zejména v ptipadech, kdy dosavadni feSeni nepiinasi uzitek
nebo tym pracuje na novém a narocném ukolu, kdy pokrok brzdi osobni nedostatky. Rov-
n¢z se da vyuzit pfi feSeni problémi v tymu a zhorseni vztaht.

Koucovani

., Nemuizete lidi nic naucit. Miizete jim pouze pomoci objevovat, co je v nich samotnych. *
Galileo

PrRINCIP GROW

Zakladni technikou je rozvoj koucovaného ve Etyfech oblastech, které definoval Whit-
more (2005) a ty napomahaji k celostnimu rozvoji kou¢ované osoby. Tyto &tyfi oblasti na
sebe navazuji a tvoti celkovy kolobéh zlepSovani (viz obrazek ¢.2)
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Obrazek 2 Kolobéh koucovani. Zdroj: vlastni zpracovani.

Pribéh
koucovani

Realita
(Reality)

MozZnosti
(Options)

Koucovani tedy miizeme rozd¢lit do Ctyt fazi:

o Cile (Goal setting). Mohou byt dlouhodobé i kratkodobé, jak v osobnim rozvoji, tak
ve vztahu k tymu,

o Provéieni reality (Reality). Je nutné zjisténi skute¢ného stavu véci, provést analyzu
pracovniho prostiedi, provést sebepoznavani.

e MoZnosti (Options). KouCovany musi zvazit alternativni strategie a zptsob, jak na
vzniklou realitu reagovat.

e Vile (Will). Od koucovaného se vyzaduje viile chtit a mit energii pro urcity cil také
néco udélat. K tomu je tfeba vybrat i vhodny typ kouce.

TYP KOUCE

Koucem se mtuize pro koucovaného stat kdokoliv, kdo rozumi zvolené problematice — at’
v oblasti rozvoje osobnosti ¢i ziskani odbornych dovednosti. Miize byt ziskani jako externi
spolupracovnik ¢i interni zaméstnanec. V koucovani miizeme vyuzit nékolik zékladnich
ptistupti:

e Expertni pfistup, kdy kouc je odbornikem v daném oboru.

e Systémovy ptistup, kdy kou¢ znd metody a techniky pro systémovy ptistup k feSeni
problémi a pomaha aplikovat védecké poznatky do praxe.

e Ucitelsky piistup, kdy kou€ je v roli ucitele, klade diiraz ne pfedani znalosti a do-
vednosti, je zaloZeno na piikladech dobré praxe.

e Nedirektivni pfistup — u¢i kou€ovaného samostatnosti na zdklad€¢ vymezenych pra-
videl hry a vede ke zménam postojlii kou¢ovaného.
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okzmsien ][]

Zamyslete se nad tim, zda byste mohli délat kou¢e svym ¢lentim tymu a ve které oblasti?
Jaky pftistup byste zvolili?

2.2.2 MENTOROVANI

Podstatou mentorovani je vyuziti vyskolenych pracovnikl (mentorit), nékdy i externistu,
k tomu, aby vedli a radili pfidélenym ,,chranéncim* (mentee), a tim jim pomahali rozvijet
jejich kariéru ¢i jejich dovednosti. Pfinosem mentorovani je rozvoj osobniho uceni, moz-
nost feSeni problému ¢i feSeni podnikatelskych problému. Spravni mentoii dokazi odhad-
nout rozdily mezi Gispéchem a nezdarem svého klienta. Tito lidé poméahaji zac¢inajicim pod-
nikateltim vytvofit a zdokonalit podnikovy model, najit nejlepsi talenty, postavit zakladni
podnikové procesy, ovefit jejich myslenky na trhu a prilakat potencialni investory.

MENTORSKE ROLE

Je tfeba si uvédomit, Ze mentoifi nemohou byt odbornici na vSechny problémy mentoro-
vaného. Casto je tfeba spoluprace i s jinymi mentory tak, aby bylo dosazeno kyzeného vy-
sledku. Mezi zdkladni mentorské role patti sochar, psycholog, diplomat, trenér $éfii, laka-
dlo na talenty, procesni inZenyr a kouzelnik.

Mentorska role: Sochai. V této roli mentor pracuje se zakladni myslenkou pro podni-
kani a poméha mentorovanému stanovit zakladni smér, propracovava s nim alternativy,
vybrusuje predstavené myslenky tak, aby dostaly konkrétni podobu a tvar jako ,,socha®.
K tomu pfispiva vyuziti zpétné vazby a testovani, zda zamysleny smér je ten spravny.

Mentorska role: Psycholog. Je tieba si fici, ze kazdy zacatek prace je t€Zky a proto role
mentora spociva v tom, Ze posiluje schopnost komunikovat, zejména pfi fizeni tymu. Po-
mahaji mentorovanému rozeznat zdvaznost konflikt v tymu ¢i ptichazejici krize. Také jej
mohou povzbuzovat v dalsi praci, kdyz ztraceji odvahu projekt dokondit ¢i prezentovat.

Mentorska role: Diplomat. V kazdém tymu se najde rozdilna smés osobnosti s jinou
urovni dovednosti a znalosti. Odlisnost sice pomaha ziskat varianty pro spole¢ny projekt,
ale zaroven ztézuje fungovani tymu jako celku. Uloha mentora je teda Zadouci v tom
smyslu, ze v ramci tymu odstraniuje tfeci plochy zptsobené nedorozuménimi mezi lidmi
s odlisSnym zptuisobem mysleni (vysvétluje postoje, nazory) ¢i neutralizuje emoce. Mentor
pomaha zvladnout i komunikacni dovednosti vné tymu.

Mentorskd role: Trenér $éfit. Role mentora spociva v prubézném zaskolovani novacki
pro piipravovanou roli v tymu ¢i v ramci podnikd. Pomahaji jim pfekonat obavy z odpo-
védnosti vii¢i investoriim, zakaznikiim ¢i zaméstnanciim. Napomahaji jim s prezentacnimi
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dovednostmi a ptedavaji své zkuSenosti. Lze je vyuzitiv pfipad¢, kdy ,,5¢f* neni dostatecné
zraly pro svou roli a je tfeba mu pomoci pochopit, Ze tuto roli by mél zastavat s pomoci
podpirného tymu.

Mentorskd role: Lakadlo pro talenty. Mentoii v této roli aktivné vyhledavaji talenty pro
zvolenou profesi, navrhuji vhodné osoby s tim, Ze jim nabizeji vhodny rozvoj a pracovni
pozici ve spolupraci s profesionalnimi personalisty.

Mentorska role: Procesni inZenyr. Uloha mentora je zde usmérnit procesy v nové or-
ganizaci €1 tymu. Napomahd k rozdé€leni prace v tymu, nastaveni pravidel chovani. Déle
tesi priority ukold, role v tymu a zodpovédnost za svétené ukoly.

Mentorskd role: Kouzelnik. Role mentora spociva v tom, Ze vyuziva vlastnich kontakt
a metod, aby ptedstavil tym a jeho praci. Na zakladé¢ jeho referenci mentorovany tym zis-
kava finan¢ni podporu a muze aktivitu rozvijet. Mentor zde plni funkci tzv. predstavova-
tele ¢i ,,mecenase” talentovaného tymu ¢i inovativni myslenky.

[H[omonzmorsew ]

Mezigene-
raéni men-
toring

Kdybyste mohli vykonavat roli mentora, jaka role by Vam byla nejblizsi? Které doved-
nosti byste potiebovali?

2.2.3 INTERNi MEZIGENERACNI MENTORING

V ramci tizeni lidskych zdroji nejen podniku, ale i v tymu je potieba si uvédomit, ze
zde budou stale vice pracovat clenové riznych veékovych skupin, z nichz kazdy z nich pfi-
sp&je nemalym dilem k uspéchu podniku, nicméné nebude vzdy snadné rozdilné generace
sladit a vyuZivat jejich potencidlu. K rozvoji téchto dovednosti patii vyuZiti mezigeneracni
vymény zkuSenosti pomoci aplikace mezigeneraéniho mentoringu. (Jezkova a kol., 2014)

Star$i generace na jedné strané ptispiva dlouhou Zivotni zkuSenosti, mladsi generace by
ovSem méla byt témto zkuSenostem a jejich piijeti oteviena. Zakladni podminkou fungo-
vani je podpora feSeni projektll a planti na zakladé spoluprace rozdilnych generaci, které
vychazi z pravidel chovani v podniku, se zavedenim vhodnych vzort k napodobeni, vyu-
Zivanym stylem fizeni.

4
-

Na zakladé Vasich zkuSenosti z pracovniho procesu nebo teoretickych znalosti — co by
mélo byt soucasti podnikové kultury tak, aby se podpoftil mezigeneracni mentoring? Jaké
hodnoty a pravidla by méla byt dodrzovana?
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Byli byste schopni vytvofit, na zéklad¢ znalosti profili svych spoluzakli mezigeneracni
tym?

Specifikem interniho mezigeneracniho mentoringu (IMM) je vyuzivani internich pra-
covnikil do role mentora ¢i mentorky, kdy se diisledné dodrzuje pravidlo mezigeneracni
spoluprace (tj. mentorovani osobou starsi 50 let) a pracuje s obecnymi rolemi mentora,
které byly uvedeny v podkapitole 2.2.2. Jeho zavedeni podporuje vyuziti potencialu zkuse-
nych zaméstnanct pro zvyseni tymové spoluprace a integraci novych ¢lenti tymu do pod-
niku. Jejich ¢innost napomaha k rychlejsimu osvojeni kompetenci novych clent tymu a
stavaji se tak prvkem neformalniho vzdélavani v podniku. Stavaji se soucasti podnikové
kultury a podporuji zlepSeni vztahti na pracovisti ¢i v tymech.

ETAPY ZAVADENI IMM

Mentoring jako proces neni jednorazovy, probiha v etapach, kdy je dulezité vénovat
pozornost kazdé z nich. Jezkova a kol. (2014) uvadi pét etap (obrazek 3), jak IMM zavést
a jaka uskali ptinasi kazda etapa.

Obrazek 3 Pét etap IMM
( N\ N\ N\ N\ )
Piipravnd Proskoleni Zahajeni Aplikace Zpétna
Féze mentord a programu mentoring vazba
mentorek IMM u (feedback)
\. / L / \L J L /L J

Zdroj: Vlastni zpracovani

Faze 1: Pripravna faze. V této fazi je provadén vybér mentora/mentorky, protoze ne
kazdy zaméstnanec nad 50 let mize spliiovat predpoklady pro mentora. Zajemce o tuto roli
(nejen v mezigenera¢nim tymu) by mél mit pfirozenou autoritu a mozna si v§imate nefor-
malnich vazeb s ostatnimi (jiz je v této roli neformalng). V této fazi je nutno nastavit pra-
vidla chovani, v ramci podniku se sestavuje tzv. eticky kodex pro mentory a mentorované.
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Faze 2: ProSkoleni mentori a mentorek. Nyni je na fadé¢ sdilet odbornosti vybranych
mentort a posilit rozvoj jejich mékkych dovednosti a technik v oblasti mentorigu. Zde se
muze vyuzit jak interniho Skoleni, tak specializované¢ho kurzu, ktery by mél pomoci men-
toriim, jak vhodné predavat své zkuSenosti mladsi generaci.

Faze 3: Zahajeni programu IMM. Zde jsou zGc¢astnéné strany seznameny s etickym
kodexem, jsou feSeny mozné napady, vyhrady vici procesu mentorovani a sdileni infor-
maci. Klicovou ¢asti této faze je budovani diveéry mezi mentorem/kou a mentorovanym/ou.
Je nutné zminit, ze mentorovani je dobrovolné zapojeni obou stran a bez oboustranné dii-
very nelze praktikovat.

Faze 4: Aplikace mentoringu. Zde se jedna pfedevsim o praktické vyuziti mentoringu,
kdy mentor aktivné pomaha mentorovanému zvladat ukol, ktery mu byl pfidélen, poptipadé
rozviji jeho dovednosti v ramci jeho personalniho rozvoje. Muze byt vyuzit v procesu adap-
tace pracovnika na nové ¢i zménéné podminky.

Faze 5: Zpétna vazba (feedback). Po ukonceni mentoringu by mélo byt provedeno
hodnoceni toho, zda cil, pro¢ bylo mentorovani zvoleno, byl splnén. Je nutné se domluvit,
jak bude hodnoceni provadéno. Nemél by se hodnotit piijemce mentoringu, ale vysledek
napf. zda doslo k pokroku ¢i nikoliv.

[lczmmmarove ]

Pti zavadéni mezigenera¢niho mentoringu je doporucovano si nejprve definovat oblasti,
ve kterych zaméstnanci ¢i ¢lenové tymu potiebuji mentora a jak to budeme uskuteciiovat
(soucast faze 1). Na ni nasleduje mapovani ,,zdroji* mentorti a jejich mozné zapojeni (faze
2). Pii aplikaci je tfeba diveéry a otevienosti tak, aby byl systém nastaven spravné (faze 3
az 4), stejné tak je tfeba potlacit predsudky o mezigeneracni spolupraci a jejich vyhodach
(faze 4). Zaroven je tieba dbat na zpétnou vazbu nejen od ucastnikli programu, ale také na
vnimani tohoto prvku externim pozorovatelem.

Nezapomente, Ze mentoring je zaloZen na sebepoznani mentora a mentorovaného, ktery
pak na zaklad¢é spravné vybranych komunikacnich technik mize vést ke kyzenému vy-
sledku. Na druh¢é strané nezapomenme na budovani sebevédomi a to, Ze mentorovani je
stale stresova prace.

2.3 Tymové procesy a reseni konfliktu

Zivot tymu a tymova prace se sklada z velkého mnoZstvi procest, které se rizné proli-
naji a smétuji k cili. Tymové procesy délime do Ctyt skupin, a to:
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e Ridici procesy, které v sobé navic zahrnuji koordinaci, planovani zmén a zménové
fizeni, hodnoceni a rozhodovani a kontrolovani jako zpétnou vazbu.

e Procesy pro ieSeni problémii, kdy mtizeme vyuzit riznych metod jako standardni
metody (grafické metody - schémata, diagramy, normogramy, modely, vzorce, ma-
tematické metody, programovani); tvofivé metody (brainstorming, brainwriting, gra-
ficka projekce, metoda PZN: pozitiva - zvlastnosti - negativa) a nasledné tvorbu
dokumentace jako akéni plany, hodnotici zpravy ¢i zpracovani podkladu pro prezen-
taci.

e Procesy interakcni, které postihuji vazby a dosah mezilidskych vztahti v ramci
tymu. V téchto procesech hraje tlohu aktivni naslouchéni, vyjednavani, kritika ¢i
presvédCovani.

e Procesy podpory a rozvoje tymové prdace. Mezi tyto procesy mizeme zahrnout bu-
dovani davéry, posilovani soudrznosti tymu, trénink roli, sebeanalyzu tymu, sesta-
veni vlastni metodiky prace, vyuziti kou¢ovani a mentorovani.

2.3.1 TYMOVE KONFLIKTY

Na priibéh prace v tymu pusobi hodné vnéjSich i vnitinich vlivii. Jejich u¢inky mohou
pracovni tempo naruSovat a brzdit. Tyto vlivy vychazeji z definovani cile tymu, vybéru
¢lenil a nastaveni tymovych procest. PotiZim v tymové praci se da ptfedchazet pribéznymi
analyzami vyvoje prace a vztahtl, preventivnim tréninkem chovéni nebo zpracovanim po-
stupu pro feSeni krizovych situaci.

Vngjsi vlivy v sobé zahrnuji zmény jak ve firemni strategii, tak v zaméfeni tymu, coz
muze vést ke konfliktnim situacim. Naproti tomu vnitini vlivy vyplyvaji ze ztraty motivace
jednotlivych ¢lenti tymu, Spatného planovani pracovni ¢innosti ¢i zvySeni ndzorovych ste-
reotypil v ramci tymu. K feSeni konfliktli se vyuziva Siroké Skaly technik, které kombinuji
praveé dobrou znalost manazerskych dovednosti.

ZAKLADNI PRISTUPY K RESENI KONFLIKTU

Metoda natlaku - pozice Zraloka. Tento pfistup vyuZiva pozice sily, moci, nadfize-
nosti, zkusenosti nebo autority. Clovék timto pfistupem sice konflikt vyfesi dost rychle,
avSak hlavné ke své spokojenosti. Druh4 strana ov§em miva pocity utlaku, nespravedlnosti
a malé Sance se pofadné ke konfliktu viibec vyjadrit.

Metoda prizpusobeni se - pozice medvéda. Tento ptistup je charakterizovan vysokou
mirou vstticnosti a potlacenim vlastnich naroki. Lidé s timto pfistupem maji zajem na vy-
feSeni konfliktu 1 s védomim, Ze jejich prava nebudou respektovana. Vazi si korektnich a

rrrrrr
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Metoda kompromisu - pozice li§ky. Cilem tohoto pfistupu k feSeni konfliktu je snaha
obou stran nalézt vzajemné pfijatelné stanovisko a dohodnout se na vzajemnych vyhodach
a ustupcich. Tento piistup ¢asto znamena, Ze ucastnici sporu usiluji o vlastni prospéch vice
nez o efektivni feseni problému.

Metoda vyhnuti se - pozice Zelvy. Tento piistup si neklade za cil vyfesit vznikly spor,
ale naopak zbavit se ho. Postupuji tak lidé, ktefi si piili§ nevéii nebo neuméji jednat a boji
se konfrontace. Nékdy mohou jen byt Thostejni anebo arogantni viici druhé strané.

Metoda spoluprace - pozice sovy. Optimalni cestou jak vyiesit konflikt je piistup Spo-
lupréce, ktery predpoklada zajem obou stran na urovnani sporu. K tomu je zapottebi pie-
konat vlastni hrdost, sestoupit z vySin osobni neomylnosti a otevien¢ diskutovat s ,,protiv-
nikem* o podstaté konfliktu, o stanoviscich vSech zacastnénych a o formach napravy.
Tento ptistup zabere mnohem vice ¢asu nez jiné, ale ndmaha je vyvazena tim, zZe ob¢ strany
aktivné prispély k vyfeSeni a jsou s dosazenym zavérem spokojeny.

VYBRANE NASTROJE PRO RESENT KONFLIKTU — KOMUNIKACE

Vyjednavani. Postup zalozeny na diskutovani o konfliktu s cilem smirn¢ vytesit cely
problém. Vyjednavani ma bohaty rejstiik nejriznéjSich metod a forem, k nejznaméjSim
patii kompetitivni (soupetivé) a kooperativni vyjednévani.

Mediace. Tento zpusob feseni konfliktu znamena, Ze pti jednani je piitomna dalsi osoba,
ktera zprostiedkovava a koordinuje komunikaci mezi obéma konfliktnimi stranami. Osoba
se nazyva mediator — prostfednik, a k jejim prvoradym vlastnostem nalezi nestrannost,
spravedlivost, Cest a odpovédnost. Je vyhodou, ma-li prostfednik psychologické zazemi.

Facilitace je jednani ¢lovéka, ktery svym vstupem do procesu feseni konfliktu vSemi
zpusoby usnadiiuje konfliktnim stranam jejich vzajemné sblizeni a pochopeni podstaty
konfliktu. Facilitator pomahéa s navrhem pravidel diskutovani, s formulaci cile a dil¢ich

shrnuti, reaguje na odklony od tematiky, vede k usmiteni a k hledani optimalni cesty z kon-
fliktu.

Asertivita. Asertivnim chovanim rozumime nejcastéji prosazovani sebe sama, svych
prav a narokd. Asertivita vSak predev§im znamena otevienost, jak k ostatnim lidem, tak
k sobg, kritické mysleni, odpovédnost a posilovani sebeduvéry.

Elfsmrmaproe ]

ManaZerské dovednosti se uzce prolinaji nejen podnikatelskou Cinnosti, ale 1 praci
v tymu. Na zacatku je tieba zjistit, jaky mé kazdy z Vas potencidl a jak ho Ize rozvijet.
Kazdy z nas ma soubor dovednosti a vlastnosti, které ma vrozené a spravnou volbou roz-
vojovych technik je Ize jen podpofit nebo naopak jsou dovednosti ziskané, které cloveku
az tak pfirozené nejsou a je schopen se je naucit. K rozvoji manazerskych dovednosti mii-
zeme vyuzit koucingu ¢i mentoringu a v piipadé mezigeneracnich tymi i mezigeneracni
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mentoring. Pii slad'ovani roli v tymu mohou vzniknout konflikty, které jsou zplisobeny
prave odlisnostmi v dovednostech jednotlivych ¢lenti tymu. Opét 1ze vyuzit vhodnych tech-
nik, které pomohou konflikt ptekonat.
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3 ZHODNOCENI MYSLENKY PRO PROJEKT

[el[wemrmineommerar ]

Myslenky pro projekt ¢i ndpad pro podnikani mohou byt na prvni pohled skvé€lé a jedi-
necné. Ale jak si vybrat tu spravnou cestu, kterou pak budeme rozpracovavat v jiz sestave-
ném tymu? MoZnou variantou je vyuzit postupu hodnoceni vzniklych myslenek a nésledné
je utridit do myslenkové mapy. Na zaklad¢ téchto predpokladii si vyzkousite, jak pracovat
S jednostrankovym nastrojem Lean Canvas pro zhodnoceni myslenky pro podnikéni ¢i dob-
rovolnickou akci, taktéz v modifikaci pro neziskovou sféru. Zamyslite se nad tim, jaky spo-
lecensky dopad bude mit Vas projekt.

Hewewwrory ]

e Student pochopi proces generovani myslenek.

e Student se nauci pracovat s myslenkovou mapou.

e Student pochopi zéklady modelu Lean Canvas a jeho modifikaci pro neziskovou
sféru.

e Student bude schopen zhodnotit svou vlastni mySlenku pro projekt pomoci Lean
Canvas ¢i dalSich technik.

[[essrormeavvesroon ]

K prostudovani této ¢asti budete potfebovat asi 180 minut.

._________________________________________________________________________________________________________________________________________|
I

Myslenka, myslenkova mapa, hodnoceni myslenek, obchodni model, Lean Canvas,
Canvas, spolecenskd odpoveédnost projektu

Na zacatku vSech projekti a plant je dobry napad. Napady ovsem neptijdou samy od
sebe. Je tfeba mit tvotfivého ducha, pfedstavivost a schopnost potom napad i ,,zhmotnit®.
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Tento proces muze byt rizné dlouhy a jinak naro¢ny, podle schopnosti a dovednosti nosi-
tele napadu.

Rada napadt ovem zlistane nepov§imnuta anebo neuskuteénéna. Cim to asi bude? Kde
hledat napad, inspiraci pro svou ¢innost ¢i ¢innost tymu? Jak pfijit na dobrou myslenku,
ktera by se dala uskutecnit?

Kazdy tento proces ma sviij fad, ktery by se mél dodrzet, aby Vase myslenka dosla k na-
plnéni. Bragg a Bragg (2005) tento proces popsali ve ¢tyfech krocich:

e Hledani a tvorba ptilezitosti.
e Vytvafeni novych napada.
e Hodnoceni a volba napadd.

e Planovani, jak napad uskutecnit.

Hledani a tvorba prileZitosti. Pfedstavuje prvni krokem ve vytvatfeni podnikatelského
napadu. Ve své podstaté se jedna o hledani a formovani piileZitosti pro tento napad. Castym
jevem muze byt jednoduchost feSeni v reakci na jasnou ptilezitost. Mize to byt zptisobeno
tim, Ze nas napad predstavuje pouze jedno z mnoziny feseni uréitého problému ¢i vzniklé
socialni situace. V tomto kroku nam jde zejména o to, abychom poznali, ktera ,,cesta je ta
prava. K tomu ndm mohou pomoci analyzy ¢i tymova intuice. Dobrou volbou je také po-
zorovani ¢i testovani navrhu feSeni kone¢nym uzivatelem. Vysledkem tohoto kroku by mél
byt fakt, Ze plné¢ pochopime podstatu svého ndpadu 1 moznosti, jak jej rozvijet ve svém
okoli (trhu). Jsme schopni definovat potencidlniho uzivatel a jeho potieby.

Tvorba pri-
lezZitosti

e T 5

Zhodnot’te tuto podnikatelskou mySlenku. Jaky Fesi problém? Zamé&stnankyné pri-
myslové zony dostala napad zfidit svacinovy bufet. V primyslové zon¢ se pouze dovazely
do jidelny obédy, ale jinak byly vSude instalovany automaty na kavu a napoje. Pracovnici
Vv dobé¢ prestavky neméli moznost zakoupeni svaciny a napoji. Jedinou piekdzkou byl ne-
dostatek prostiedki pro start podnikani.

Vytvareni novych napadi. Diky zpétné vazbé z predchoziho kroku, miZeme vytvaret
celou fadu feSeni, kterd pak seskupujeme dle riznych priorit, riznych podobnosti. Pokud
tym bude prochazet dalsi napady, miize zjistit, Ze tento ndpad je tfeba nepouzitelny a bude
se muset vratit ke kroku prvnimu.
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[ [omonzmorsow: ]

Volba na-
padd

Pokracujete z ukolu 1. Méli byste jiné FeSeni problému? Jaké by byly varianty FeSeni
problému neexistence bufetu v primyslové zoné?

Hodnoceni a volba napadii. Béhem piedchoziho kroku vznikly rizné napady, které
vytvareji moznosti a nyni je musite Vy nebo Vas tym zhodnotit a nasledn€ vybrat moznost,
kterd se bude realizovat. Krok zahrnuje tfidéni jednotlivych variant napt. pomoci riznych
kritérii, diagramii. Vysledkem je identifikace hlavniho napadu, ktery se bude dale rozpra-
covavat podle rad, které budou soucasti kapitol 4 az 6. Davejte pozor, i tato faze Vas mize
vratit ke kroku jedna, pokud zadné feSeni nebude absolutnim vitézem.

[ [omonzmorsiows ]

Pokracovani tkolu 2. Nyni své moznosti vyhodnot'te. Jaka budou Vase kritéria? Co bude
vitéznym napadem?

Pro nézornost ptfiddvame pomocnou tabulku. Pro zavaznost kritérii doporucujeme Skalu
laz5s

Varianta — popis Kritérium napf. naro¢nost, schopnosti. .. Suma bodt Poradi
feSeni (Skala 1-5)

Ukoly miizeme prodiskutovat v ramci tutorialii.

Planovani, jak napad uskute¢nit. Posledni krok, jak zjistit, zda vybrany napad ma svij
potencial. Je tieba zjistit, jaké potencidlni problémy Ize ocekavat, pokud budeme chtit na-
pad realizovat. V ramci tymové prace doporucujeme vyuZzit brainstormingu a zvazit své
moznosti, nejen financni, ale 1 lidské. V neposledni fad¢ zapojte svou schopnost casového
odhadu narocnosti feSeni. V zavéru tohoto kroku budete pfipraveni utfidit vSechny casti
napadu do formalniho planu.

Na zaklad¢ sestaveného tymu se snazte vyhodnotit mySlenku pro sviij spole¢ny projekt
¢i dobrovolnickou akci. Smyslem cvi€eni je zhodnoceni pfilezitosti a vy¢€lenit nevhodné
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prilezitosti. Podivejte se na svou ¢innost ¢i projekt a definujte klicova fakta. Poté se na né
zkuste podivat i naruby.

e Déva vam to novy pohled na nové mozZnosti?

e Bude mij nas projekt zaloZen na koniccich zdjmech, hobby, rodiné?
e Ceho budete chtit dosdhnout?

o (Cas:15-20 minut, poté cca 2-3 min. prezentace vysledku

Piiklad generace myslenky:
Fakt: Knihovna pujcuje pouze tisténé knihy.
Pohled naruby: Knihovna nepiijcuje pouze tisténé knihy.

Myslenka: Knihovna za¢ne pujéovat nejen tisténé knihy napt. elektronické
vcetné Ctecky.

vvvvv

technologii, neda se podnikat. Neni to tak. Podnikani, stejné tak i projekt je Vasi osobni
vizitkou a ma svlij ptibéh. M4 sviij thel pohledu, ktery Vas odliSuje od ostatnich. Je nutna
v§imavost a ta Vam muize ptinést neotiely napad, jak pomoci ostatnim nejen v neziskové
sféfe. Staci jen zpozorovat nedostatky, které mohou odstartovat lavinu napadi a potom i
samotny projekt pro podnikani. Nezapominejte na diskuse se svymi blizkymi — ti mohou
byt zdrojem nekone¢né smrsti napadu at’ diky nespokojenosti s néjakym produktem ¢i sluz-
bou nebo Ze sluzba je Spatn¢ dostupnad. Pokud tyto ,,stiznosti* aktivné poslouchate, pak
muZzete najit skvély napad pro Vas projekt.

Jak si po-
radit s pro-
jektem

provovcsrers  [[#]

KdyzZ nevite jak dal s ndpadem ¢i projektem, zvazte jednu z nasledujicich moZnosti:

néco nahradit,

néco sloucit s né¢im jinym,

néco prizpusobit okolnostem,

néco zvetsit,

néco pouzit jinak,

néco vyradit,

podivat se na néco naruby,

néco preskladat Ci sefadit jinak.
|
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3.1.1 MYSLENKOVE MAPY

Pti utvareni podnikatelskych ideji je dobrou pomuckou vytvareni myslenkové mapy,
kteréa rozviji jak zakladni myslenku, tak dalsi logické kroky v jednoduchém sledu. Myslen-
kové mapy byly metodicky rozpracovany Buzanem (2007). Myslenkova mapa je hlavnim
nastrojem, jak zapojit obé mozkové hemisféry a napomaha si ziskané informace nejen zis-
kat, ale také dobie zapamatovat, coz je velkou vyhodou pro praci v mezigenera¢nim tymu.
Myslenkové mapy mizeme vSeobecné vyuzit pro délani poznamek, mapovani napadi, pla-
novani, ziskani vétsiho a hlubsiho nahledu na feSenou problematiku.

Zakladni postup je naznacen v obrazku 4. Je v podstaté jedno, jakou grafickou podobu
mapa bude mit, avSak méla by se zachovat ,,centralni mysSlenka®, barevnost, stru¢na hesla.

Obrazek 4 Proces mySlenkové mapy

Pro lepdi pfehlednost Piekleslete o

Seskupte nebo spojte T
pfibuzné myslenky Pouzijte

prazdny papir Navysku
~\ Na sitku
Y
.. 7 Barvy
Nakreslete \
" uprostfed |
‘ ® symboly Tt Zacnéte obrazek L /
Lo . Vytvoreni = |
Pouzlve;tee < ; uprostied J Nebo napiste [ |
.3 - mysSlenkové mapy — =====—=={ uprostied ]
f. Q" Obréizky pro uceni tuéné nadpis )

=

Tuéna pismena \ e Klicova slova _ f

Podtémata Hlavni téma o

Detallx J-
Zdroj: http://lwww.e-profess.cz/data/MM%20jak%20na%20to.jpg

TIPY K VYTVORENI MYSLENKOVE MAPY

Tip 1. PouZijte vidy Cisty papir. Mapu vzdy zaénéte tvofit uprostied na Sitku/vysku ¢is-
tého papiru. Vase myslenka je sttedobodem mapy, proto ji neutlacujte v rohu.

Tip 2. Hlavni myslenku vyjadiete obrdazkem. Pokud jste schopni k hlavni myslence pfi-
druzit obrazek, aktivujete Vasi predstavivost. Nezapomeiite na barevnost, V4§ mozek se
timto aktivuje.

Tip 3. VyuZivejte klicovych slov a hlavnich témat tim, ze pripojujete vétve k hlavni
myslence, které dale ¢lenite. Vyuzivejte nerovné ¢ary, méte i sklon pisma, otacejte papi-

rem, dopisujte slova. Tim stimulujete sviij mozek i napady.

Tip 4. Uzivejte obrdzky a symboly v celé mapé, protoze obrazky Casto vyjadii vic nez
slova.

52



Jarmila Sebestova, Zuzana Palova, Petra Krejci - v mezigeneracnim tymu

=
.

Vyzkousime nyni Vasi souhru v tymu. Méjte pted sebou Cisty papir, nejlépe A4, pas-
telky, fixy a dobrou nédladu. Zadejme si téma ,,Salek kadvy* jako hlavni myslenku mapy.

e Vasim Ukolem je vepsat ¢i nakreslit informace okolo hlavni myslenky tak abyste
smétovali od stfedu papiru k jeho okrajiim.

e Piste a kreslete, co vas k tématu napadne.

e Postupujte dale az do doby, kdy véas nebudou napadat zddné dalsi ndpady ani
K pojmu ,,8alek kavy*, ani k dal§im pojmim v map¢.

Byla to zabava? Pokud ano, miiZzeme se v dalSich ¢astech vénovat VaSemu na-
padu na spole¢nou akei!

MENTALNI MAPY A JEJICH TVORBA V MEZIGENERACNICH TYMECH

Jednoznaéna odpoveéd’ na to, zda zvolit elektronickou variantu myslenkové mapy ¢i ji
kreslit, neexistuje. Kazdy prostfedek ma sva omezeni i vyhody. Pro starSi generaci bude
jednodussi vyuzit techniku tuzka a papir, kdezto mladsi ¢lenové, aktivni uzivatelé riiznych
aplikaci, budou chtit vyuzit riznych softwarovych novinek. Pouzivani myslenkovych map
je jednou z dalSich manaZzerskych dovednosti, ktera mitize obohatit praci v tymu.

Mentalni
mapa

roemroiw 8]

Pokud chcete vyuzivat myslenkovych map pravidelné ve svém tymu, zvazte zakoupeni
jednoduchych pomtcek, jak doporucuje Matyskova (2009), kde uvadi:

e krouzkovy blok A4, nejlépe s moznosti jednoduchého odtrhavani listd, malé lepici
listecky a sadu tenkych barevnych fixi pro ilustrace

e V pfipade¢ tvorby mapy na velky format ¢i tabuli je urcité lepsi si koupit vétsi lepici
listky, které mizete pfemistovat po vytvorené map¢.

Soucasné 1ze vyuzit osvédcené softwarové podpory, kterou v tymu vyuzije mladsi ge-
nerace a tfeba oslovi i generaci starsi.

e FreeMind — voln¢ dostupny nastroj pro tvorbu mentalnich map, ktery si pro své
potieby vedeni projektl vytvoftili programatofi. Je vhodny pro zacate¢niky.

e Freeplane — jedna se o sestersky produkt FreeMind, 1isi se jen v malych detai-
lech.
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2?3 '::;: e Mind42 — neboli myslenkové mapy ,,pro dva* (ve skutecnosti vice nez dva uzi-
lenkové vatele). Jedna se o webovou aplikaci pro tvorbu mentalnich map uréenou pro
mapy sdileni a spolupraci.

e Aplikace pro mobilni telefony — existuje spousta aplikaci, nicméné nejsou vzdy
zdarma a funguji na bazi ptedplatného. Jednoducha aplikace s intuitivnim ovla-
danim hodici se hlavné pro mapy mensiho rozsahu mize byt pro Vas Mind Map
Memo (https://market.android.com/details?id=com.takahicorp. MindMap).

[ [eroztiemwes ]

Hotovou myslenkovou mapu piedstavujeme na nize uvedeném obrazku Katefiny
Langhammerové (https://www.rekvalifikacepraha.cz/1-obrazek-vyda-za-1000-slov/)

3.2 Vyuziti obchodnich modeli
Termin obchodni model, ktery byl pielozen z anglického slova ,,business model*, se da

voln¢ definovat jako zjednoduSeny popis postupu nebo piistupu vytvareni podnikové hod-
noty, diky produkci zbozi, ¢i sluzeb.
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Hlavni ucel téchto modelu je v analyze toho, jak vytvaret a udrzet podnikovou hodnotu
nebo zplisob, jak znazornit vztah mezi napadem, nebo novou technologii, a potencidlnim
zékaznikem. Na nize uvedeném obrazku je znazornén vliv obchodniho modelu ve vztahu
k technologiim, organizaci a plnénim strategického cile. Tyto tfi dimenze by mély byt mo-
delem vyrovnany.

Obrazek 5 Dimenze modelu

Zdroj: vlastni zpracovani dle Van Oosterhout (2008).

Strategie

Obchodni
model

Organizace Technologie

Pokud chce podnik realizovat vytvoteny plan, musi byt pfipraven na to nést nasledky za sva
rozhodnuti. Podnik ma tento plan implementovat do chodu spole¢nosti, aby byl schopny nést
nasledky. Je zavisly na soucasnych podminkach, ve kterych se organizace nachazi, stejné tak,
jaké slozeni tymu ma k dispozici. Je tfeba se ujistit, ze madme splnény vSechny predpoklady pro
to, abychom mohli vytvaret nova feSeni pro problém, ktery chceme fesit. K tomuto ucelu slouzi
tvorba obchodnich modeld, jeZ pomaha ujasnit si svou soucasnou situaci, své zdroje, predstavit
si svého klicového zékaznika €i popsat situace a rizika, kterd mohou tymovy projekt naprosto
zlikvidovat (podrobné&ji téz kapitoly 4 az 5). Obchodni (business model) se rozviji pravé v sou-
ladu s internimi a externimi faktory.

Externi faktory v sob¢é zahrnuji predvidani zmén v okoli, zména chovani vytipovaného uzi-
vatele produktu ¢i sluzby ¢i zména chovani jinych subjektii na trhu. Dal$im vlivem je zvySovani
cen vstupnich zdrojii napft. energii, najmu prostor, které chceme vyuzivat pro své aktivity. Na
druhé strang interni faktory mohou rozlozit jak sloZeni tymu, tak jeho proces prace. Jsou zavislé
na spravném manazerském rozhodovani a schopnosti provézat si ziskané informace s dal$imi
ocekavanimi. Dilezitost tvorby modelu je mozno vidét také v podpote manazerské odpoved-
nosti za dilezité a zdvazné informace, které jsou posouzeny.

Margretta (2002) ptirovnava business model k psani piibéhu o Vasem projektu. Proto si
miuzeme problematiku zjednodusit tak, ze obchodni (business) modely muZzeme charakterizo-
vat jako fetézec vztahti od myslenky néco vytvofit aZ po to, jak ji prodat. Zkoumani a tvorba
obchodnich modela zacinaji predevsim feSenim zakladnich otazek typu: Kdo, Co a Jak.

55

Obchodni
modely

Podstata
modelu



Zhodnoceni myslenky pro projekt

Pokud zname tyto zakladni typy otazek, pak na n¢ tym musi najit i pfesnou odpovéd™- tj.
kdo bude projekt délat a jak? Kdo bude klicovym zdkaznikem? Co bude hlavni mysSlenkou,
kterou budeme nabizet v podobé produktu ¢i sluzby? Jak to budeme délat a v neziskové sfére
se jesté ptame — jaky to bude mit spolecensky dopad? V takovém ptipade je nutné projit vSemi
¢astmi modelu a véci a vztahy si fadné ujasnit. (Scott-Kemmis, 2012).

KDO BUDE ZAKAZNIiK CI UZIVATEL

Vétsinou jste si v§imli, ze s urcitym vyrobkem ¢i znackou je spojena skupina zakaznik,
ktera timto snaZzenim neni viibec zaujata, produkt ji viibec nezajima a ignoruje ho. Zamys-
lete se nad tim, ¢im to asi je. Je to tim, Ze je produkt slozity? Je drahy? Nebo vysel z mody?
I to mlze byt jadro diskuse mezigeneraniho tymu pii volbé koncového uzivatele VaSeho
napadu. Zkuste se zaméfit na to, jak vyhovét 1 zdanlivé nespokojenym zakazniklim diky
Vasemu netradi¢nimu feseni ¢i napadu.

Wfsmwosrarwvoc ]

Pti segmentaci trhu, tedy jeho rozdéleni a vybéru nejvhodnéjsiho segmentu (zakaznikd,
uzivateld) pro projekt je dilezité odpoveédét si na nasledujici otazky:

e Co akce pro neziskovku/pro okoli piinese?
e Pro koho se bude akce konat?
e Jak bude akce probihat?

Podrobnéjsi vysvétleni segmentace si blize prostudujte bud’ v nize nabizenych odka-
zech, nebo z vlastnich zdrojt:

e http://www.vladimirmatula.zjihlavy.cz/segmentace-trhu/

e https://is.mendelu.cz/eknihovna/opory/zobraz_cast.pl?cast=3878
Piiklad tvorby segmentace v Ceské spofitelné: https://www.sas.com/cs_cz/customers/lo-
cal/ceska-sporitelna-segmentation.html

Vase poznatky diskutujte na tutoriale.

CO BUDE HLAVNI MYSLENKOU?

Zkoumani otazky ,,co* zahrnuje popis nabidky, pfistupovych kanalli a zkuSenosti zékaz-
nikl pokryvajici v§e od pfedstaveni po ucinéni ndkupu ¢i ucast zdkaznika na akci. Mé&li
byste si nechat zaleZet na tom, aby Vase myslenka byla jasné¢ formulovana a dobte pocho-
pitelnd tim, pro koho byla uréena. Zachovejte si svou odliSnost od téch, kteti délaji podobné
véci. Nekopirujte ostatni, bud’te sami sebou.
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Pro tvorbu Vaseho projektu je tieba zhodnotit také vliv prostiedi. Jednd se hodnoceni
prostfedi vnéjsiho a prostiedi vnitiniho.

Analyza vnejsiho prostredi:

Na zacatku analyzy je vhodné si odpovédét na tyto otazky

e Které faktory prostiedi ovliviiuji neziskovku a Vas projekt?

vvvvvv

o Kter¢ faktory budou nejdilezitéjsi v nasledujicich letech, pokud budete chtit projekt
opakovat?

Mezi nejCastéji vyuzivané metody pro analyzu vné&jSiho prostfedi patii PEST nebo
PESTLE analyza. Nazev PEST analyza je sloZzeninou poc¢ate¢nich pismen anglickych slov,
ktera udavaji oblasti, které analyza zkouma. Patii k nim:

e Politicko-pravni faktory (Political)

e Ekonomické faktory (Economic)

e Socialné-kulturni faktory (Social)

e Technologické faktory (Technological)

Podrobny popis si blize prostudujte bud’ v nize nabizenych odkazech, nebo z vlastnich
zdroju:

e http://www.edolo.cz/pest-analyza/t2569
e http://www.vseomarketingu.estranky.cz/clanky/marketing/pest-analyza.htmi
e https://zsf.cz/show/pest-analyza-pri-ktere-neusnes

Analyza vnitniho prostiedi a blizkého vnéjsiho prostiedi:

e urceni silnych a slabych stranek znamené odpoveédét na otazku

e "Z ¢eho se sklada moje nabidka?"

e rozeznani prilezitosti a ohrozeni nabidky na trhu znamena odpovédét na otazku "Co
ovlivituje tispéSnost nabidky na trhu a v jakém sméru?*

e vysledkem analyzy silnych a slabych stranek a jejich porovnani s konkurenci je od-
haleni specifické ptednosti, kterou se vyrazné liSime.

e jde obvykle o faktory oznacené stupném dulezitosti 1, a to ptedevsim v ptipade, kdy
se pfi analyze konkuren¢ni nabidky stejnému faktoru pfifadi niz$i stupen dileZitosti

Podrobny popis si blize prostudujte bud’ v nize nabizenych odkazech, nebo z vlastnich
zdrojt:
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e https://www.cevelova.cz/proc-swot-analyza/
e https://www.marketingmind.cz/swot-analyza/
e http://excel-navod.fotopulos.net/swot-analyza.html

JAK TO BUDEME DELAT

Resenim otazky ,.jak* poméha uréit, jak je produkt &i sluzba vytvaien a jak se dostava
ke koncovému uzivateli. Je potteba zajistit efektivni a icelny zplisob komunikace, v¢etné
umeéni prezentovat své vysledky (blize v kapitole 6).

Uspéch naseho sili zavisi na tom, jestli bylo dosaZeno logického propojeni viech tii
oblasti a zda jsme byli pfesvéd¢ivi. Musime si uvédomit, Ze stale vice lidi vyuziva internetu,
socialnich siti a spoléhaji na reference ostatnich. I to mize byt dilezité pro podporu Vaseho
napadu a zdroven zde pocitite podporu mladSich ¢lenti tymu, ktefi s témito technologiemi
umi dobie pracovat a umi vyuzivat jejich potencidlu. Nicmén¢ modernizace obchodnich
modelil spoc¢ivd v mysSleni manazert a tim muzete narazit na prvni bariéry v personalni
oblasti Vaseho tymu — schopnost pfijimat nové véci a nové piistupy a piijmout riziko, které
se Vaze s novym projektem a novymi plany. Je jasné, ze kazdy ptistup by mél byt otesto-
van, naptiklad tvorbou myslenkové mapy ¢i experimentu, ovSem v soucasné dob¢ se vyu-
zivéa grafické mapy, kterou vytvofil Osterwalder a Pigneur (2010) nazvana jako Canvas,
kterd pomaha utiidit si mySlenky a zhodnotit alternativy. V soucasné dobé¢ existuji i modi-
fikace, se kterymi se rovnéz seznamime.
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Nyni Vas tym by mél byt schopen vyhodnotit souc¢asnou situaci a tim i proveditelnost
své myslenky.

e Piemyslejte nad vlivy vnéjsiho okoli. Do kazdé kolonky dejte dva ptiklady téch,
které budou mit vliv na Vas projekt. Oznamkujte je 5- hodné dulezity, 1- netyka
se m¢. Vyuzijeme PEST analyzu.

Politické faktory Ekonomické faktory

Faktor body Faktor body
soucet soucet

Socialni faktory Technologické

Faktor body Faktor body
soucet soucet

e Nyni se podivame na konkurenci — mate blizkou konkurenci anebo na mezinarod-
nim/piehrani¢nim trhu? (berme v tvahu sidlo neziskové organizace ¢i podniku)
https://samizdat.cz/data/podnikani-mapa/

Analyza konkurence (kdo je lepsi?)

Faktor (piiklady) Ja
Produkt

Cena

Kvalita

Povést na trhu,
image

Konkurent .... Konkurent. . ..

Nyni zanalyzujeme soucasnou pozici, scelime Vase informace do analyzy SWOT (silné a
slabé- z podniku/tymu , ptileZitosti a hrozby z PEST a analyzy konkurence

Silné stranky Slabé stranky

Faktor body Faktor body
soucet soucet

Prilezitosti ohroZeni

Faktor body Faktor body
soucet soucet

Zakaznik (uzivatel) pro vas obchodni model:

e Popiste svého idedlniho zakaznika....
e Budeto...........
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e Bude se chovat jako...........
e Jaké bude mit zajmy?

Vysledek zakomponujte do Vasi semestralni prace.

3.3 Vyuziti modelu CANVAS

Anglické slovo Canvas dé ptelozit doslova jako Platno, ale v tomto studijnim textu bude
pouzivan anglicky original slova. Autory této grafické mapy jsou Osterwalder a Pigneur
(2012), ktefi vyuzili jednoduchého znazornéni vztahti pomoci tabulky a deviti prvku. Hlav-
nim piinosem této koncepce je jednoduché mapovani a moznost diskuse, coz shleddvame
pfinosné pfi praci v mezigeneraénim tymu. Model i koncepce podporuje aktivni komuni-
kaci a tim, ze vyuziva ikon a grafickych prvki, vychézi jiz z Vami zvladnuté myslenkové
mapy. Ovsem jako kazdy model ma sva tiskali v podobé mén¢ jasného cile ¢i zptisobu me-
feni vysledku (Maurya, 2010). Grafické schéma Canvas se d4 rozd¢lit na dve strany, stejné
tak, jak jsou zapojeny ob& mozkové hemisféry. Levou strana Canvas ktera zobrazuje pro-
dukt a prava strana se zabyva trhem a vztahy mezi jednotlivymi prvky.

Osterwalder a Pigneur (2012) popisuje devét bloka jako pilife podnikani ¢i projektu:

e hodnotovou nabidku,

e zakaznicky segment,

e distribu¢ni kanaly,

e vztah se zdkazniky,

e klicové zdroje,

e popis klicovych obchodnich ¢innosti,

e finan¢ni stranka planu v podob¢ nékladi a vynost.

Canvas je doporucen sestavit na velky papir nebo platno (odtud plyne nazev) a umistit
ho na vhodné misto tak, aby ¢lenové tymu mohli prfemyslet, diskutovat a jasné si predsta-
vovat, jak dojit k vytvofeni spravného obchodniho modelu.
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Obrazek 6: Devét bloku obchodniho modelu Canvas

Zdroj: Osterwalder a Pigneur, 2012
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$im ukolem je jim porozumét. Z tohoto diivodu bychom méli byt schopni jim nabidnout
produkt usity na miru, v souladu s jejich potfebami. M¢li byste byt schopni si zakaznika

pfedstavit, charakterizovat ho.

Hodnotova nabidka. Blok piestavuje nasi nabidku pro zvoleny segment zakaznikd.
Tato nabidka mize byt vyjadiena kvalitativné (napf.: zkuSenosti zakazniki, inovativnost,
design vysledného produktu), tak kvantitativné (napf.: cena, ¢as obsluhy, objem produkce).

Distribuéni kanaly. Tato ¢ast odpovida na otazku, jak se naSe feSeni dostane k zadkaz-
nikovi. Jaky typ komunikace vyuZijeme, jaké distribu¢ni kanaly budou osloveny, zda vyu-
zijeme novych technologii ¢i netradi¢nich zpiisobti distribuce. RovnéZ fesi, zda zlistaneme,

pfi jiz zavedenych procedurach ¢i vymyslime nové.

Vztah k zakaznikim. Zde popisujeme rizné modely vztahi se zékaznikem s cilem zis-
kat nové. Rovnéz dbé na to, jak si zdkazniky udrzet.

Zdroje prijmu. Tato ¢ast popisuje zakladni zplsob, jak bude projekt podporovan — za

jakou cenu bude feSeni prodavano. Je mozno vyuzit odlisnych cenovych modeld, jako,

smlouvani, aukce, nabidky mnoZstevnich slev.
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LEVA STRANA MODELU CANVAS

Klicové zdroje. Zde jsou popsany vSechny ,,ingredience®, které potiebujeme k tomu,
aby mohl byt produkt ¢i sluZba nabizena zdkaznikovi — napf. je ovlivnéna VaSimi schop-
nostmi a dovednostmi, zdroji organizace apod. Tato ¢ast tvoii opak k hodnotové nabidce.

Hlavni aktivity. Nejen zdroje jsou dilezité. Zdroje musime umét pouzit, aby nabidka
mohla vzniknout. Musime umét popsat, jaké aktivity budeme k tomu potiebovat. Znalosti
aktivit vychazeji z toho, Ze vime, ze kazda ¢innost generuje naklady a naSim ukolem je
vynakladat néklady efektivné.

Hlavni obchodni partnefi. V této ¢asti popisujeme, kdo ndm pomdha s hlavnimi ¢in-
nostmi. Kdo je na§im obchodnim partnerem a jaké ma vztahy viic¢i nam, tj. jaky vliv bude
mit 1 na naSe rozhodovani pfi zménach (konkurent, strategicky partner ¢i konkurent).

Struktura nakladi. Nakladova struktura ovlivituje v kone¢ném dusledku uspésnost
projektu. V modelech miizeme rozlisit dva zakladni sméry, a to hodnotové fizeny pfistup,
kdy model je zaméfen na necenovou vyhodu na trhu a v opa¢ném piipadé se snazime sni-
zovat naklady a tim si budovat svou trzni pozici.

Zména jednoho bloku modelu Canvas nebo ¢asti bloku vede k potfebé zménit i ostatni
komponenty, coz je zpsobeno tésnou propojenosti a navaznosti jednotlivych slozek v pro-
jektu. Jedna se tedy o dynamicky a zivy model, se kterym miuizete pracovat neustale.

V kazdém pfipad¢ je dilezit¢ modelu porozumét. Ty Vam umozni identifikovat Vase
silné a slabé stranky, pomohou najit tu spravnou nabidku pro spravného zakaznika.

4
.

Zkuste sestavit se svym tymem ndvrh Vaseho projektu v podobé Canvas.

3.3.1 LEAN CANVAS

Jako kazdy zakladni model i model Canvas se dockal své modifikace. Modifikaci dle
Maurya (2010) je nazvan jako Lean Canvas. Je tvofen stejnym poctem stavebnich blokii,
které ovSem vice vyjadiuji situaci, kterou tvtirci modelt prochazeji, a zda se byt pon¢kud
jednodussi. Lean Canvas piedstavuje podklad pro tymovy brainstorming moznych
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obchodnich modelti, stanoveni priorit. Je také vhodny pro ty, ktefi maji vice variant a po-
ttebuji je mezi sebou porovnat. Neni nic jednodussiho nez si nakreslit vice variant v podob¢
platen Lean Canvas.

Obrizek 7 Lean Canvas Zdroj: Maurya (2010)*

Problém Redeni Unikatni nabidka Meférova vyheda Zikaznici
hodnoty
Indikatary Cesty K zakaznikum

Existujici alternativy Srozumitelny opis Prvni viadtovky

Struktura nikladi 5 Cenovy model

Pravdépodobné uz mate v hlave problém feSeni a potencialniho zékaznika. Zacnéte bra-
instormingem seznamu moznych zakaznikd, jak vy jste v pozici, jak mu predstavujete sviij
produkt. Pamatujte si:

e RozliSujte mezi zdkazniky a uzivateli. Pokud mate ve svém produktu vice uZivatel-
skych roli, identifikujte zdkazniky. Zakaznik je nékdo, kdo zaplati za vas produkt.

e Rozd¢lte siroké zakaznické segmenty na mensi. Nemuizete efektivné vytvaret, na-
vrhnout a umistit produkt pro vS§echny. Zatimco byste se mohli zamétit na budovani
hlavniho proudu, za¢néte s konkrétnim zdkaznikem.

e Nakreslete Lean Canvas pro kazdy zédkaznicky segment. Jak zjistite brzy, prvky va-
Seho obchodniho modelu se mohou lisit vyrazn€ podle segmentu zakazniki. Dopo-
ru¢ujeme zacit se 2-3 segmenty zakaznikl, které povazujete za nejlepsi a nejvice
slibné.

4 Lean Canvas vytvoiil Ash Maurya na zidklad& Business Model Canvasu, je distribuovan pod licenci CC
BY-SA 3.0. Prelozili Jan Vesely a Petra Hajkova
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CASTI MODELU

Problém a segmenty zakazniki (1). Dvojice "Problém-zakaznik" obvykle fidi zbytek
platna, a proto je vhodné fesit je spolecné, a to tim, Ze si ud€late seznam tii problémii pro
zakaznicky segment, se kterym pracujete, které pottebuji Vasim feSenim vytesit. Je vhodné
udélat Seznam existujicich alternativ, abyste zjistili, zda se vasi pfedchtdci zabyvaji témito
problémy. Pokud fesite zcela novy problém (coz je Casto nepravdépodobné), nejvice pro-
vas business snazi zaplnit. Podkapitolou je zde jeste otazka, jaké jsou existujici alternativy
(1b) — jakym zptisobem lidé dany problém doposud fesili nebo fesi.

Mnohokrét to nemusi byt snadné. Nemuzete také délat nic, pokud zakaznik sam neciti,
Ze toto feSeni potfebuje. V této ¢asti byste si meli urcit zplisob prace se zakaznikem, tedy,
jak s nim budete spolupracovat. ,,Uplné na zagatek je tieba rozlisit rozdil mezi zakazniky
a uzivateli — zékaznik plati, uzivatel pouziva“. M¢Ii byste si urcit, kdo budou ,,prvni vlas-
tovky®, ktery Vas napad vyzkousi a na zékladé jejich referenci je k nim ptida skupina,
0 kterou mate zajem.

Unikatni nabidka hodnoty (2). Nachazi se v srdci modelu Lean Canvas. Jedna se
strané plana. Unikatni hodnotu je tézké popsat, protoZze musite znat podstatu svého pro-
duktu, ktery se bude hodit do tvodu Vasi prezentace ¢i webu. Navic vase hodnota musi
naprosto odli$na a na prvni pohled zjistitelna.

Prvotni navstévnici stravi na vstupni webové strance v pruméru 8 sekund. Pokud je in-
formace zaujme, brouzdaji po zbytku webu. V opa¢ném ptipadé odchazeji jinam. Vylep-
Sovani informaci o hodnoté Vaseho feSeni nevzejde z prvniho napadu, vSe chce ¢as. Pomoci
platna pouze navrhnete hlavni myslenku. Vyberte si peclivé slova a vlastni Slova jsou kli-
cova pro kazdou skvélou kampan marketingu a brandingu. Dobra koncepce hodnoty musi
jasn¢ odpovedét na otazky: Co je Vas produkt a pro jakého zakaznika. Inspirujte se u jinych
produktli a tim ziskate pfedstavu, jak hodnotu svého napadu zviditelnit.

,Jedine¢ny navrh hodnoty: Jedine€nd jasna a presvédciva zprava, ktera uvadi, proc jste
odlisni a stojite za nakup.* Steve Blank

Reseni (3). Po predchozich krocich jste piipraveni pfipravit moznosti feeni. Jelikoz
vSe, co mate, jsou jen nevyzkouSené hypotézy, nedoporucujeme, abyste do platna dali
piesny popis. SpiSe navrhnéte kli¢ové slovo a myslenku dal rozvijejte v rdmci tymu. Pro
definici jedine¢né hodnoty napiste si pétihvézdickové hodnoceni vaseho produktu tak,
jak by ho napsal maximalné spokojeny zakaznik (3b).
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Cesty k zakaznikim (4). Je dobré, Ze tento model Vas nuti pfemyslet nad otazkou, jak
se Vas produkt ¢i sluzba k zakaznikovi dostane, pomérn¢ brzy. Bohuzel zatim nemate ho-
tovy realny produkt ani projekt, proto by feseni nemélo pfesahnout Vase moznosti v ramci
feSeni problému (3).

Kromé vymezeni spravného produktu, ktery chcete nabizet, je stejné dilezité zacit zjis-
tovat, budovat a testovat cesty k vasim zakaznikim. Vzdy je k dispozici velké moznosti
cest (kanald), nekteré z nich mohou byt zcela neuplatnitelné pii spusténi akce, zatimco jiné
mohou byt pouzitelné az pozdé&ji. Obvykle hledejte nasledujici vlastnosti: placena (paid)
versus mén¢ placena (freerer) cesta k zékaznikovi. Kanaly, které jsou spojovany s tim, ze
jsou volné, jsou napiiklad socialni média a blogovani, ovSem nezapomeiite, Zze nemaji nu-
lové naklady na lidsky kapital spojeny s nimi. Obvykle uvadény placeny kanal je marke-
tingovy vyhledavac napf. pomoci sluzby Google Adwords.

PFichozi versus odchozi kandly. Piichozi kanaly vyuzivaji funkce "tahu", aby vas za-
kaznici mohli najit, zatimco odchozi kanaly spoléhaji na "tlak™ aby se dostaly k zakazni-
kam.

e Ptiklad pfichozich kanalt: blogy, e-knihy, webové seminéte.
e Priklad odchozich kanalt: tiskové / televizni reklamy, obchodni vystavy, ukazky,
volani.

Piimé versus automatické kanaly. Opét zalezi na typu zakaznika i typu produktu. Za
nejucinngjsi se povazuje komunikovat piimo s klientem. Totéz plati v ptipadé ptimych
a nepiimych distribu¢nich cest. Nejprve prodavejte sami sebe a pak nechte ostatni to udélat
za Vas. Stejna zasada plati i pro najimani externich prodejci.

Cenovy model a struktura naklada (5). Mnoho zaéinajicich podnikatel se rozhodne
odlozit "cenovou otazku", protoze ne vzdy je jejich produkt zcela ptipraven. Pokud jste byli
schopni definovat unikéni nabidku, pak je to hodnota, za kterou by mél byt ochoten zakaz-
nik platit. To, co uctujete za vas produkt, je zaroven jedno z nejvice komplikovanych a
znacku a urcuje Vase zdkazniky. VaSe cena je soucasti vaSeho produktu. Ackoli existuje
mnoho v&dy o cenach, cena je vic neZ véda.

Pro zacatek zkuste plan "ZkuSebni verze zdarma" Tento test Vam umozni zKusit expe-
rimenty s cenami, abyste se mohli nakonec rozhodnout, jak Vase cenova politika bude vy-
padat. Casto se stava, Ze pro novou myslenku ¢&i feSeni neméte dostatek informaci, jak cenu
dobfe nastavit a nemate jasn¢ dany referencni hodnoty na trhu.

Na druhé strané musite vzit v ivahu VasSe néklady. Kone¢nym cilem Vasi prace na pro-
jektu je najit skalovatelny obchodni model, ktery by mél dodat feseni a zajistit, Ze je zajis-
téna marze. Také musite byt schopni spocitat sviij bod rovnovahy, kdy vynosy pokryvaji
naklady.
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[H[erovopceromen ]

Cenik je o nastaveni spravného vnimani. - Neil Davidson

Indikatory (6). Staci definovat jednu nebo dvé klicové aktivity, o kterych si myslite,
ze budou tidit pouzivani vaseho produktu. Muze to byt pocet uzivatelii, pocet referenci
apod.

A

g:ﬁ(/ ’;‘:’” Neférova vyhoda (7). Toto je vétSinou nejt&zsi ¢ast, kterd se vypliiuje, proto se nechava
naposled. Mélo by to byt néco, co nelze snadno kopirovat nebo koupit. Pouze ¢as prozradi,
zda se tato ,,vyhoda“ ukazala byt tou pravou. Muze to byt tieba unikatni recept, ktery nikdo
Jiny nema, nebo vyhradni distribuce n&jaké technologie ¢i suroviny. Neférovou vyhodou
muze byt také fakt, Ze dodavate do firmy, jejiz generalni feditel je vas bratranec. Méli byste
v8ak zaroven pfemyslet nad tim, jak si tuto vyhodu udrzet do budoucna.

[llczmmmaroves ]

Jakmile budete mit Lean Canvas nakreslen pro kazdy zdkaznicky segment, poloZte si je
vedle sebe a vyberte nejlepsi obchodni model, se kterym byste mohli zacit. VaSim cilem je
najit dostatecné velky trh, na kterém muiZete oslovit zakazniky, kteti potfebuji Vas produkt
a zaplati cenu, kterou si urcite. Zacnéte asi takto:

e Vyberte zakaznické segmenty, které nejvice potiebuji Vas produkt. Cilem je mit je-
den nebo vice feSeni pro problémy, které jste nasli.

e Vytvoite jednoduché cesty k zakaznikiim. Pokud mate snadnéjsi cestu k jednomu
segmentu zédkaznikid neZ ostatni, zvaZte to jako nefér vyhodu. Nezarucuje to, ze se
neobjevi problém, ale miiZete rychleji ukazat své feseni.

e Vyberte segment zakazniki, ktery Vam umozni maximalizovat cenu. Cim vice si
muzete uctovat, tim méné zdkaznikl potiebujete k dosazeni bodu zvratu, kdy vynosy
pokryji veSkeré naklady.

e Vyberte si zdkazniky, ktefi pfedstavuji dostatecné velky trh, aby byli pro Véas do-
statecnym odrazovym mustkem.
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Zavérem si mizeme ob¢& koncepce srovnat v pichledné tabulce.

Tabulka 3 Srovnani Canvas a Lean Canvas

Prvky Business model Canvas Lean Model Canvas
Cil Nové a existujici podnikani Prevazné Start-up projekty
Zaméreni Zakaznici, Investori, Podnikatelé Pouze podnikatelé
Zékaznici Diraz na zékaznické segmenty, | Vzhledem k zaméfeni na start-up
vztahy se zakazniky projekty, nedava proto draz na za-
kaznika
Pristup Urcuje infrastrukturu, zdroje financo- | Zacind s problémem, navrhuje jeho
vani a pifjmi podnikani feseni a s tim souvislé naklady a pii-
imy
Konkurence Zameétuje se na hodnotovou propo- | Hodnoti, zda-li existuji nefér vyhody
zici z hlediska kvality i kvantity oproti zbytku a jak je zpené&Zit
Aplikace: Podporuje pochopeni, kreativitu, dis- | Predstavuje jednoduché feSeni krok
kuzi a konstruktivni analyzu po kroku

Zdroj: http://canvanizer.com/how-to-use/business-model-canvas-vs-lean-canvas

Cely Lean Canvas je jen pfedpokladem pro pokracovani dal§iho planu. Grafické zna-
zornéni pomaha spojit si myslenky ¢i vazby a vyhodnotit alternativy. Napomaha také ke
kreativnimu mysleni a stru¢nému vyjadieni VaSich myslenek.

3.3.2 LEAN CANVAS PRO NEZISKOVOU SFERU

Lean Nonprofit Canvas byl vytvoien pro neziskové projekty za ucelem podpory nezis-
kovych projektii. Jako zaklad je zde vyuzit model Lean Canvas. V modelu je potom pouzito
n¢kolik inovaci, a to propojeni S mistni komunitou v rdmci spolecenského dopadu, dale
budovani vztaht a projekt je budovan spolecné s komunitou, které pomaha fesit problém,
ktery nastal. Model ma dv¢ ¢asti, nejprve ,.klasickou* tabulkovou podobu platna a druhou
¢ast, kde se zapisuji jednotlivé aktivity a méfi se jejich ocekavany dopad, ¢imz se model

diametralné 1isi od ostatnich.

Tabulka 4 Lean Canvas pro neziskovou sféru

1 Problém / Po- | 2 ReSeni 3 Jedinena soci- | 4 VVztahy 5 Spolutvirci
tireba alni hodnota Vasi
nahidkv
6 Méritka 7 Neférova vyhoda
Inovatori  (Brzci
Piijemci)
Existujici  alterna-
tivni FeSeni
8 Struktura naklada 9 Planované vystupy

Zdroj: https://www.skylance.org/nonprofit-business-model-canvas/®

5 Canvases merged: Ash Maurya 's Lean Canvas + Bryann Alexandros's Nonprofit Business Model Canvas
Credit: Michael Idris Merchant | www.linkedin.com/in/mimercha/
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Problém / Poti‘eba (1). Zjistéte, jaky problém ma Vas zakaznik a jak je dnes vnima.
Popiste nejdiive 1 az 3 problémy, které zakaznik potfebuje vytesit. Méjte na paméti, ze
problém z pohledu zakaznika je nejprve nezavisly na jakémkoli Vasem feSeni. Zakaznici
se v prvni chvili staraji o své problémy, ne o vase feSeni. Je vyhodou, kdyz tyto alternativy
nejsou ziejmé konkurentim.

Reseni (2) Definujte minimalni mnoZinu prvka potiebnych k vyfeseni Vasich vytipova-
nych problémi. Kazdy z problémii popiste a nacrtnéte, jak byste ho fesili. Tyto nacrtky
budou tvofit zéklad pro V4§ Zivotaschopny produkt. Zivotaschopny produkt se v modelu
povazuje za nejmensi sadu funkci, kterd Vam umozni zacit ucit se od zakaznik. Nezamé-
nujte MVP s minimalnim produktem. Nacrtnéte proto mozné feseni pro kazdy problém a
neplytvejte ¢asem, abyste vse ihned vyfesili.

Jedinecna socialni hodnota Vasi nabidky (3). Vymyslete jasnou zpravu, ktera uvadi
Vasi nabidku a pro€ jste jini. Cilem Vaseho jedine¢ného névrhu pro socialni hodnotu je
uvést zakaznika do obrazu z Vasi perspektivy. Funguje to tak, jako nadpis na vstupni
strance. Dobie formulovand jedinec¢nost uvizne zdkaznikiim v hlavé a je klicem k odliSeni
se od ostatnich. Nékteti k tomu vyuzivaji pfib&ht, jak napfiklad feseni pomohlo s jejich
problémem, napf. vitaminy, zdravotni pomiticky apod.

Vztahy (4) Urcete si vychozi vztah, ktery ocekavate s Vasimi spolupracovniky a spolu-
vlastniky ¢i podporovateli. Urcete si, jak se kazda skupina pfipojuje k Vasemu projektu ¢i
komunité, jak finan¢né podporuje Vase akce a projekty, jak Vas informuje ¢i pomaha Vam
nabizet VasSe produkty a sluzby.

Spolutvireci (5). Definujte si prvni vlastovky — nikoli hlavniho spoluzakladatele. Prvky
vaSeho obchodniho modelu se mohou velmi liSit v zavislosti na zakaznickém segmentu. |
Vv neziskové sféte je tfeba dliirazné rozliSovat mezi zékazniky a uzivateli. Zakaznik je nékdo,
kdo plati za Vasi nabidku. UZzivatel je nékoho, kdo se ztotoZiiuje s produktem nebo sluzbou
zakaznika, ale nemusi za ni vzdy platit. Prvni vlastovka je zakaznik, kterého jste definovali
pomoci specifickych atributli a projekt na néj bude zaméten.

[F[oorkzmosios ]

Nakreslete Lean Canvas pro kazdy zakaznicky segment. Doporucujeme zacit s 2-3 nej-
lepsimi segmenty zakaznikt, 0 Kterych mate pocit, Ze jim rozumite nebo vypadaji jako
nejslibnéjsi. Kdo jsou naSe zuc¢astnéné strany? Pro koho vytvaiime hodnotu? Kdo ndm po-
maha vytvaret vysledky nebo nase hodnotové navrhy? Najdéte tyto kategorie:

e Financnici
e Zékaznici / spotiebitelé
e Dobrovolnici a obhajci

e (Clenové a spolupracovnici
|
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MéFitka (6). Urcete kliGova Cisla, ktera vam fikaji, jak se Vam dafi v ¢ase. Klicové
metriky sleduji, co déla hodnotu a co je rozhodujici pfi stanovovani priorit na které akce
byste se nejprve méli zaméfit. Klicové hodnoty, na které se budete zaméfovat, se budou
lisit podle stupné rozpracovanosti akce. Urcete Si 3-5 kli¢ovych ukazatelli podle faze vasi
nabidky a akce, které pouzijete ke sledovani téchto metrik.

N A4

Cast, ktera se ma vypliovat, a proto zistava jedna z poslednich. Muzete zpoc¢atku nechat
toto policko prazdné, ale musite se k nému stejné¢ nakonec vratit. PoloZte si otazky: Mate
n¢jaké stavajici vyhody? Jaké jsou nékteré vyhody, které byste mohli vyvijet v pritbé¢hu
Casu?

Struktura nakladu (8). Uvedte své fixni naklady a variabilni naklady. Uved’te i pro-
vozni naklady, které vzniknou pfi podavani nabidky trh. Je tézké piesné je vypocitat piilis
daleko do budoucnosti, proto se zaméite na pritomnost. Nezapomeiite zohlednit naptiklad
naklady na rozhovory s cilovou skupinou. Pro vypocet budete muset sestavit rozpocet,
ktery bude mit i vynosovou stranu a tim zjistite, kdy se Vam naklady vrati.

Méfitka, fi-
nance a
vyhody

ooz N

Vice k nékladiim a vynostim: Pfipomeiite si zaklady z Podnikové ekonomiky nebo vy-
uzijte SYNEK, M., 2011. Manazerska ekonomika. 5., aktualizované a doplnéné vyd. Praha:
Grada. ISBN 978-80-247-3494-1.

Struktura vynosi (9). Zjistéte, jak budete vydélavat penize a fidit své finance dopiedu.
Organizace bez pfijmi nebo milnikti k dosazeni mise bude pravdépodobné nefunkéni. Vase
vynosy mohou mit finan¢ni nebo nefinan¢ni charakter:

e Nefinan¢ni ptispevky lze méfit riznymi zplsoby: zména chovani, vetejné sliby,
zmény politiky, zmény ve vefejném minéni, dosazeni uznani vefejnosti atd.

e Finanéni ptispévky zahrnuji: prodej produktt, prodej sluzeb, sponzorovani, pro-
dej vstupenek, ¢lenské poplatky, granty, dary, poplatky za ptredplatné, poplatky
za projekt, dary.

Zaplaceni je jednou z rizikovych ¢asti Vaseho modelu a je ho tfeba fesit co nejdiive.
Dokonce, i kdyz se rozhodnete pro dobrovolnictvi pii vytvaieni konceptu, méli byste byt
schopni vysvétlit, jak hodlate podnikat kolem své nabidky nebo najit podporu. Dobrym
vychozim bodem je vyuziti stavajicich zakaznikd jako cenovych kotev. Za jakou hodnotu
jsou nasi spolutvircei skute¢né ochotni platit? Za co v souc¢asné dobé¢ plati? Jak platite? Jak
by radéji platili? Kolik se kazdy pfijmovy proud podili na celkovych trzbach?
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Po dokonéeni navrhu platna se jednotlivé mySlenky mohou rozpracovat a sefadit dle dopadu
a miry toho, jak pfispivaji k feSeni hlavniho népadu. Proto byla vytvotena piehledn4 tabulka,
ktera pak tymu pomaha vybrat ty nejlepsi varianty pro kazdé poli€¢ko modelu.

Tabulka 5 Tabulka mysSlenek, ¢ast 2 Lean Canvas pro non-profit

Myslenka

Pole platna
19

nazory

popis

Dopad (1-
5)

Komplex-
nost 1-5

Aktualni
hodnoty

UCeni se

Tip: Zkuste dodrzet rady a pro kazdé policko vymyslet tfi varianty. Nakonec jako tym
rozhodnéte o potadi jednotlivych variant v kazdém policku. Uvidite, jak se VAm myslenky

vvvvvv

covat do dalsich detailu.

3.3.3 SPOLECENSKY DOPAD PROJEKTU

Projekty a akce v neziskové sféfe vznikaji predevsim proto, aby napomahaly fesit néjaky
problém, ktery méa mistni komunita nebo socidlni skupina. Proto, na rozdil od komer¢nich
akci a projekti je velky diraz kladen na spolecensky dopad. Je nutné si uvédomit, jak budu
svou ¢innosti ovliviiovat vefejnost 1 samotnou cilovou skupinu. V investi¢nich projektech
se vyuziva napiiklad propocet spoleenské navratnosti investice nebo se hovoii o spole-
censky zodpovédném investovani. To vSak neni hlavnim tkolem tohoto studijniho textu.

Nasim tkolem je laicky posoudit, jaky bude uzitek z akce, kterou nas tym piipravuje
a jak se tieba zméni postoj vefejnosti k problému, kterym se akce zabyva. Pokud jsme
schopni vyjadrit sviij spolecensky dopad, pak mtizeme ovlivnit:

e Vnimani nasi neziskové organizace,

e ZvySime svij vliv v okoli,

e Posilime sviij fundraising neboli moznost ziskat dalsi finan¢ni prostiedky pro nas
projekt

¢ Budeme rozvijet své kompetence a dovednosti.

|-z

Ceska spotitelna® uvadi nékolik moznych technik pro méfeni spoledenského dopadu:

o Retézec dopadu (Impact Value Chain) a Social Reporting Standard: fetézec dopadu
jako zdkladni néstroj pro planovani a fizeni spolecenského dopadu zasazeny do Sir-
Siho ramce. Blize na: http://www.setoolbelt.org/resources/1138

8 https://www.csas.cz/cs/socialni-bankovnictvi/mereni-dopadu
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A Practical Guide to Measuring and Managing Impact a Social Impact Navigator:
ptehled celkovych pfistupi k méfeni a fizeni dopadu. Blize na
https://evpa.eu.com/knowledge-centre/publications/measuring-and-managing-im-

pact-a-practical-guide

Dalsi
zdroje

IRIS: globalni, jednotny katalog indikatord dopadu. Blize na http://www.the-
giin.org/impact-investing/need-to-know/

Rozcestnik TRASI (Tools and Resources for Assessing Social Impact). Blize na :
http://foundationcenter.org/gain-knowledge/foundation-ideas/trasi

NOVA PRADELNA ]

Zeleny ostrov

V centru Dobfichovic bude od ledna 2014
nabizet obyvatelim Dobfichovic a okoli své
sluzby nové oteviena Pradelna Zeleny ost-
rov. Pradelna bude fungovat jako socialni
podnik a praci zde naleznou lidé se zdra-
votnim znevyhodnénim, predevSim pracov-
nici s poruchami sluchu a neslySici.
Pradelna Zeleny ostrov bude sidlit ve stej-
né budové jako sal dr. Fursta, a to v ulici
5. kvétna 3, v centru mésta, kde v soucas-
né dobé v prostorach byvalého statku vy-
rasta novy obytny areal.

Vefejnosti i firmam se zde bude nabizet
prani a Zzehleni pradla, mandlovani pradla
a po domluveé i svoz a odvoz pradla.

Pradelna bude pouzZivat nejmodernéjsi
a nejSetrnéjsi technologie na prani, Zzehleni
i mandlovani pradla.

Socialni podnik Zeleny ostrov, s.r.o., ktery
bude provozovat pradelnu a zehlirnu, bude
po dokonceni stavby obytného arealu za-
jistovat i dalsi sluzby, hlavné pro obyvatele

~ seniorskych bytlu. Bude se jednat o sluzby

typu - uklid, zajisténi nakupl, doprovod
k I€kari a na urady apod.
Krédem Pradelny Zeleny ostrov bude kva-
litn€ odvedena prace a vstricny pristup
k zakaznikum.

ITlona Bedrnova

Projekt Pradelna Zeleny ostrov vznikl diky podpofe MPSV a Evropskych socialnich fonda v CR.

” OPERACNI PROGRAM
LIDSKE ZDROJE
socialni

A ZAMESTNANOST

| 4 fond v CR EVROPSKA UNIE

PODPORUJEME
VASI BUDOUCNOST
www.esfcr.cz

Dobrichovické Kukatko = XXIX/2013/4-Zima o

7 http://www.zelenyostrov.eu/napsali-o-nas

Posud’te dle modelu Lean Canvas projekt pradelny.” Vase postiehy opét prodiskutujeme.
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Elsmmortapmrory ]

V této kapitole jste se naucili, jak hodnotit myslenky pro projekt a jak tfeba odlisSnymi
zpusoby s myslenkami pracovat 1 jak za pomoci myslenkové mapy, tak za pomoci grafic-
kych modelt typu Canvas. Kazdy z nich ma své vyhody ¢i nevyhody, zalezi vzdy na feSeni
problému a postoji tymu k feSené problematice. Je tfeba mit vzdy na paméti, Ze kazda nase
¢innost ma dopad na naSe okoli a my bychom méli byt schopni vymezit, co okoli pfineseme,
nebo naopak vezmeme.
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4 SPECIFIKA PLANU A JEHO CASTI

mowrmmeaeroy  [[@]

V kapitole se student seznami s tvorbou projektového planu, realizaci projektového
planu a néslednym vyhodnocenim celého projektu. Prvni podkapitola je zamétena na typy
pland, které se praxi pouzivaji. Je zde nabidnuta 1 pfipadova studie, diky které 1épe pochopi
probirané pojmy. Druhd a nejdelsi podkapitola se vénuje jednotlivym krokiim, které se

casti projektového planu.

ey ]

e Schopnost vysvétlit rozdil mezi investi¢énim a neinvesticnim planem.

e Ve zkratce popsat jednotlivé ¢asti projektového planu.

e Vyjmenovat nastroje ¢asového planovani.

e Definovat roli hlavniho manazera projektu.

e Vysvétlit rozdil mezi pfistupem mladsi a starsi generace k realizaci projektu.

casrormeaviesron ]

K prostudovani problematiky struktury planu budete potfebovat asi 180 minut.

Projektovy plan, projekt, ¢asovy plan, finan¢ni plan, realizace, personalni plan, reali-
zacni plan, star$i generace, mladsi generace, mezigeneracni vzdélavani, planovani, rozho-
dovani, kontrola, organizovani, strategie, cile.

4.1 Typy projektovych plant

Mezi obecné znamé typy projektovych plant patii investi¢ni a neinvesti¢ni. Investi¢ni
plany mizeme také nazyvat tvrdymi nebo infrastrukturalnimi. U investi¢nich plana je
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hlavnim cilem pofizeni investicniho majetku. Pfikladem miize byt vystavba nové budovy,
rekonstrukce kancelaii ¢i rekonstrukce uéeben vysoké skoly. Ugel téchto projektt je viak
vzdy dvoji. Za prvé by se mélo jednat o fyzickou realizaci projektového planu a za druhé
by predmét realizace mél byt po ukonceni projektu vyuzivan K provozovani dalSich aktivit
(Marek a Kantor, 2007).

INVESTICNI PLANY

V ramci investi¢nich plant je dale mozné rozd€lovat projekt, podle vztahu k podniku
a jeho okoli, na externi a interni. Externi projektové plany vychazeji z externich potieb
podniku. Pfimo se mize jednat o kompletni dodavku produktu od vyvoje az po predani
zékaznikovi (napf.: pracovni linka, ale muze se jednat o jakykoliv produkt dle zaméieni
podniku). Interni projektové plany vychazeji z internich potfeb podniku. Jedna se napiiklad
0 outsourcing, pofizovani investic v rdmci nemovitosti nebo projekty vyzkumu a vyvoje
(Korecky a Trkovsky, 2011). Pro vlastni podnik nékdy mtize byt matouci, zda se jedna o
projekt externi nebo interni. Upiesnéni externiho a interniho projektového planu je vysveét-
leno v kratké ptipadové studii nize.

O |

Prikladem muze byt specialné upraveny robot pro vyrobu specifického produktu. Podnik
ABC se rozhodl v ramci zvyseni produktivity a snizeni ndakladii koupit na miru upraveného
robota do vyroby od podniku DEF.

Pro podnik ABC to bude investice do vyroby a tim vznika i potfeba naplanovat organi-
zacni zmé&ny (napf.: prestéhovani urcité ¢asti vyroby, provozni piipravy na nového robota,
nastaveni novych kalkula¢nich vzorcii a sazeb nebo proSkoleni zaméstnanct).

Pro podnik DEF to znamena vyvoj nového robota na miru a S tim spojené povinnosti
vuci zakaznikovi. V ramci dvou vySe zminénych podnikti bude vzdy platit, ze pro podnik
ABC (nakupujiciho) ma ¢innost charakter interniho projektového planu a pro podnik DEF
(dodévajiciho) externiho projektového planu.

NEINVESTICNI PLANY

Neinvesti¢ni plany mizeme nazyvat také mékkymi. Hlavnim cilem je realizace ¢innosti.
Potizeni majetku je pouze doprovodnou zélezitosti. Napiiklad se miZe jednat o urCity druh
socialnich sluzeb, jako je zavadéni novych vzdélavacich forem, ¢i za ucel pomoci fyzicky
znevyhodnénym osobam zatadit se na pracovni trh. Neinvesti¢ni plany oproti investicnim
projevuji své vystupy jiz v prubéhu projektu, nebo také po celou dobu jeho trvani (Marek
a Kantor, 2007).
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P A 1

V ramci mezigeneracniho vzdélavani se presné nedaji jednotlivé typy plant rozdélit.
Vzhledem k hlavni podstaté projektovych plant se mladsi i star§i generace bude pravdépo-
dobné rozhodovat na zaklad¢ typu podniku a jeho cill, nikoliv na zdkladé veku jedince.

4.2 Vytvareni jednotlivych ¢asti projektu

Jednotlivé &asti se velmi dobie ukazuji na fazich Zivotniho cyklu projektu. Zivotni cyk-
lus kazdého projektu je uzavieny. MlZe probihat ve tfech fazich. U projektii to mohou byt
faze predinvesticni, investi¢ni a faze provozu a vyhodnoceni (Némec, 2002).

vvvvvv

cile projektu a strategii projektu. V ramci této faze se sestavuje projektovy tym a provéeiuje
se proveditelnost projektu. Za ptedinvesti¢ni fazi zodpovida vrcholovy management firmy.
Do této faze se fadi naptiklad urceni inovace a cilli, definovani strategie, zadani navrhu,
uvodni studie proveditelnosti (podrobné viz kap. 5), kapacita a vykony, vstupy, struktura
pracovnich sil, metody vybéru varianty, studie proveditelnosti (podrobné viz kap. 5), vy-
hodnoceni navrhu projektu, vychodiska pro rozhodovani a rozhodnuti o projektu (Némec,
2002). Z mezigeneraniho pohledu by se dalo poukazat na rozpory v tvorbé strategii a
tvorbé projektového tymu. StarSi generace voli Cast&ji dlouho vyuzivané a léty provéiené
metody Vv tvorb¢ strategii. Mladsi generace se naopak piiklonuje k modernéj$im metodam,
které mohou byt riskantnéjsi, nicméné i efektivnéjsi. Pti tvorbé€ projektového tymu se starsi
generace muze priklanét k vybéru dlouhodobé vyuzivaného tymu, ktery se zaru¢en¢ bude
drzet vySe zminénych provérenych metod. Mladsi generace se naopak muiize snazit projek-
tovy tym obohatit o nové myslenky a pohledy vyuzitim vnéjsich zdroju.

Predinves-
ticni faze

prozaewee ][]

V piedinvesti¢ni fazi mizeme vyuzit

e projektovych fisi, které nam pomahaji spravné a logicky navrh projektu sestavit.
Blize k problematice: Projektova fise. Dostupné z: https://www.kvic.cz/sou-
bor/1347/projektovafise.pdf.

e Miuzeme vyuzit 1 metody logického ramce, ktery napoméha projekt vhodné struktu-
rovat. BliZze k problematice: Logicky ramec. Dostupné z: http://www.projektmana-
zer.cz/sites/default/files/dokumenty/1-1logickyramec.pdf.

e Vyuzijteipublikaci DOLEZAL, J., P. MACHA, B. LACKO akol., 2012. Projektovy
management podle IPMA. Praha: Grada. ISBN 978-80-247-4275-5.
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Dalsi ¢asti

Specifika planu a jeho casti

Urceni inovace a cilii — stanovuje problém, ktery se fesi. Tudiz je tfeba urcit co fesit
(inovovat) a ¢eho dosahnout (urceni cile). Dale je dobré si odpovédét na otazku: proc
chceme cile dosahnout? Cile je tfeba rozdélit na primarni cil, na ktery navazuji dil¢i cile
(Némec, 2002). Béhem uréovani cildl je vhodné vyuzivat metodu SMARTS®. Tato metoda
zajistuje, ze cile budou splnitelné, métitelné, akceptovatelné, realné a terminované.

Definovani strategie — za predpokladu, ze jsme si urcili cile, je tieba urcit také postup,
jak jich dosdhnou. Ur¢eni postupu se fidi dlouhodobymi cili firmy a dostupnymi zdroji. Ze
stanovené¢ho postupu, by mélo vyplynout, co se musi udélat, kdy se to musi udélat a pfi
jakych nakladech (Némec, 2002).

Zadani navrhu — obvykle piedava vrcholovy management ur¢enému kmenovému pro-
jektovému tymu. Déle se uréuje osoba, ktera prace bude tidit. Touto osobou byva budouci
manazer projektu. Zadani navrhu by dle Némce (s. 39, 2002) mélo obsahovat ,,ndzev ukolu
a jeho pripadné cislo, definici cilii a specifikaci navrhu, jméno manazera navrhu a mana-
Zera zodpovédného za dozor nad projekty, jména clenii kmenového projektového tymu,
etapy a terminy, neprekrocitelné naklady, akceptacni kritéria, predpokladana rizika, pod-
pisy marketingového manazera, technického naméstka (vrcholového manazera zodpovéd-
ného za projekty), ekonomického naméstka a reditele firmy.

Kapacita — kapacita se da definovat mnoha zptsoby. Pro projekt vSak bude stacit rozdéleni
na kapacitu vyrobni a nevyrobni. Vyrobni kapacita je méfitelna v jednotkach, naptiklad kolik
vyrobki je podnik schopen vyprodukovat za rok. VétSinou je zavisla na velikosti podniku a na
poctu a kvalifikaci pracovnikii. Nevyrobni kapacita zajistuje mnozstvi ucelovych jednotek,
diky kterym je mozné uspokojit potiebu. Napiiklad to mize byt pocet sedadel v sale, uzitkova
plocha prodejny nebo pocet mist ve Skolni tfidé (Némec, 2002).

Vykony —dle Némce (s. 43, 2002) se daji ,,vykony podniku definovat jako penéZi vyjadieni
objemu produkce.* Je tfeba si ujasnit, Ze objem produkce vyjadiuje skutecni nebo také plano-
vany objem vyroby, tudiZ se neda zaménovat s kapacitou, ktera definuje maximalni objem vy-
roby. V projektu je tfeba zjistit pozadovanou kapacitu vyroby a také mozny objem produkce,
aby se dal ur¢it realny plan vykonu a to v pfepoctu na penézni jednotky.

Vstupy — urcuji vstupni data pro vypocet nakladti na spotfebu materialu, energie, sluzeb,
poctu pracovniki, strojl, plochy a zafizeni potiebného k uspéSnému prabéhu projektu.

Struktura pracovnich sil — je zasadni pro urceni roli kazdého, kdo se na projektu podili.
Je vhodné pouzit naptiklad schéma formou pavouka, na kterém se znézorni pozice kazdého
pracovnika tymu.

8 Webovy portal publi.cz. Eknihy. [online] [vid. 10. zaFi 2018]. Dostupné z: https://publi.cz/bo-
0ks/114/02.html
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Metody vybéru varianty — metody vybéru varianty se bézné¢ zpracovavaji v uvodni
studii proveditelnosti blize popsané v kapitole 5. Mezi pouzivané metody vybéru varianty
se fadi naptiklad porovnavani vyhod a nevyhod, metoda hodnoceni ¢initelt nebo hodnoceni
ekonomické efektivnosti investic.

Vyhodnoceni navrhu projektu — v sobé zahrnuje vychodiska pro rozhodovani o pro-
jektu a rozhodnuti o projektu na zékladé, kterého dojde ke koneénému rozhodnuti, zda se
projekt miize presunout do investi¢ni faze.

Vychodiska pro rozhodovani — hlavnim vychodiskem pro rozhodnuti je provedena
uvodni studie proveditelnosti a studie proveditelnosti, na zaklad¢ které se vrcholovy ma-
nagement rozhodne, zda projekt realizovat nebo jej opustit. Ob¢ studie by mély byt zdrojem
informace, jestli projekt splituje v§echny pozadavky.

Rozhodnuti o projektu — je posledni fazi, kterou kon¢i predinvesti¢ni faze. Vrcholovy
management dospél do faze rozhodnuti, zda projekt bez Gprav piijmout, v nékterych ¢as-
tech nechat upravit nebo od projektu zcela upustit. Za predpokladu rozhodnuti o pfijeti
projektu, se projekt pfesune do investicni faze a predpoklada se GspéSny prubeh dalsiho
zivotniho cyklu projektu.

Investi¢ni faze se poklada za nejpracnéjsi a nejnakladnéjsi. Odpovida za ni vrcholovy
management, ktery mé4 dozor nad projektem a nad manazerem projektu. Do této faze se
fadi napiiklad personalni zajisténi (viz podkapitola 4.6), organizace projektového ma-
nagementu, planovaci proces, cile a strategie, ¢asové planovani (viz podkapitola 4.3), plan
rizik, detailni projektova dokumentace, zadani, vybérova fizeni, financovani a tvorba roz-
poctu (viz podkapitola 4.4), realizace projektu (viz podkapitola 4.7) sledovani stavu reali-
zace, kolaudace, pfiprava provozu, Skoleni, zasobovani, zkusebni provoz a piedani k uzi-
vani.

Pokraco-
vani fazi

okzmrsen ]

V mezigenera¢nim méfitku je investicni faze velmi citlivym tématem. Jedna se jiz o
realné zatrazeni vétSich financnich prosttedktl do projektu. Mladsi generace jsou vétSinou
ochotné do projektu investovat vétsi ¢astku. Naproti tomu star$i generace jsou v investicich
do projektu skromn¢jsi, ovsem nékdy na tkor kvality.

Organizace projektového managementu — jednd se o za¢lenéni projektu do podnikové
struktury. O zaclenéni se stard vrcholovy management vétSinou s pomoci hlavniho mana-
zera projektu, aby doslo k odstranéni budoucich rozporii. Vrcholovy management mutze
pro hladky pribeh vytvotit novou docasnou podnikovou strukturu. Nej€astéji se vyuziva
podnikové struktura utvarova (funkéni), maticova nebo projektova.
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Nasledné
faze

Specifika planu a jeho casti

Planovaci proces — je nezbytni pro realizaci projektu. Planovaci proces napomaha
k lepsi kontrole nakladt, komunikaci, koordinaci praci na projektu a je zakladem pro sle-
dovani postupu praci na projektu. Planovaci proces probiha v pribéhu celého projektu a be-
hem projektu se mize ménit.

oy oo

v predinvesti¢ni fazi. Je vhodné je ve fazi investi¢ni neustdle kontrolovat a S pfipadnymi
zmé&nami v projektu je upravovat.

Plan rizik — zajistuje odpoveéd’ na otazku: co se stane, kdyz dojde k néjaké rizikové
udalosti. Kazdému projektu hrozi vznik rizikové situace. Plan rizik poskytuje piipravenost
projektovému tymu v ptipad¢ rizikové udalosti. Projektova rizika mohou byt predvidatelné
a ovlivnitelné (napf.: kratké terminy, feSeni nového projektu, nizkéd motivace, nizka kvali-
fikace nebo nekompetentnost manazeri) a nepredvidatelné (napf.: legislativa, zména poli-
tickych podminek nebo technicky pokrok).

U ptedvidatelnych a ovlivnitelnych rizik je tfeba vytvofit podrobné plany rizik a jejich
feSeni a tim snizit ohroZzeni projektu na minimum. V pifipad¢ neustalého ptsobeni vznik-
1€ho rizika je tfeba vytvoftit dalsi opatfeni a zajistit rezervy v nakladech i case. Neptedvi-
datelna rizika se objevuji nejcastéji u dlouhodobych projekti a vzhledem k jejich nepied-
vidatelnosti jsou neovlivnitelna. Diky spravnému plénu rizik je ale mozné zmirnit jejich

dopad.

[[ookzmorsies ]

Analyza rizik v projektu. Kazdy projekt v sobé skryva riziko. Cim detailngji, podrobné&ji
a kvalitngji sestavite plan, tim vice mutizete riziko snizit. Zpracujte si analyzu rizik. Ta se
snazi pfedchazet negativnim vysledkim budouciho vyvoje, vyhodnotit mozné rizikové fak-
tory a pfipravit si akéni plan pro jejich minimalizaci.

e Definujte riziko: Co se muze pokazit? Co miiZe prestat fungovat?

o Kbvantifikujte ho: Jaka je pravdépodobnost, Ze se to stane, jakou budete mit ztratu?

e Prevence: Co miZete udé€lat, abyste se riziku vyhnuli?

e Kirizovy scénai: Co budete délat, pokud riziko nastane?

e Vlastnik: Kdo zajisti realizaci preventivnich opatfeni a ptipravu krizovych scénairt?

e Termin: Stanovte si termin, kdy po vlastnikovi budete vyZadovat realizaci odsouhla-
senych krokd.

Prabézné sledujte vyskyt rizik ve VaSem projektu, abyste mohli v€as reagovat odsou-
hlasenym scénafem. K hodnoceni pouzijte tuto zdkladni $kalu hodnoceni:

e 0 Zadné riziko.

e 1 Velmi nizké riziko. Je nepravdépodobné, ze bude mit méfitelny dopad.

e 2 Nizké riziko. Je pravdépodobné, Ze projekt piezije dopad rizika beze zmény.
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e 3 Mirné riziko. Mohl by zptsobit zna¢né doCasné problémy.
e 4 Vysoké riziko. Mohl by zptisobit zavazny problém.
e 5 Velké nebezpeci. M4 potencial znicit projekt.

Priklad z charitativni sbirky: ,,Nejvétsi riziko pro nds projekt je, ze by nas nikdo neprisel Rizka

podporit a neprinesl nam Zadné darované veci do sbirky. To by prineslo nejvétsi ztratu na
nasem projektu, jelikoz bychom ukazali, Ze v nds nic neni a Ze jsme sbirku spatné udélali.
Proto se musime vyhnout Spatné reklame a dat svétu najevo, zZe se sbirka uskutecni, pripravi
véas a dostatecne dopredu. Kdyby néco takového nastalo tak bychom asi udelali novou
sbirku, v které bychom se snazili napravit vSechny predchozi chyby. Tuto pripravu krizo-
vych scénaru udéla vedouct tymu .

Oblast rizika Popis rizik Zéavaznost  (hodno- | Opatfeni proti riziku
ceni 0-5)

Riziko lidskych zdrojii | Neochota piispet 5 Dat jim najevo jejich
potiebnost

Riziko demografické Dité chee darovat rodic ne 2 Dat najevo ze to déti
potrebuji

Geografické Spatna dostupnost z okolnich mést 2 Sbirky budou org.
tvofeny i mimo jind
mésta

Trzni 0 Neovliviuje

Cenové 0 Neovliviuje

Finan¢ni 0 Neovliviuje

Rodina a pratelé Rodina mtize piispét 1 Neovliviuje

Inspirujte se vysledky pro Vasi seminarni praci.

Detailni projektova dokumentace — je st€Zejni pro zahajeni realizace projektu. Projek-
tova dokumentace obsahuje vybér dodavatelll a uzavirani smluv, schéma zachycuyjici roz-
misténi strojii nebo vykresy stavby podle zaméfeni projektu a hlavnim dokumentem je
jasny plan financovani projektu.

Vhodnou doplitkovou literaturou ke vzd&lavani v oblasti rizik je naptiklad KORECKY,
M. a V. TRKOVSKY, 2011. Management rizik projektii: se zamérenim na projekty v pri-
myslovych podnicich. Praha: Grada. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-3221-3.

Blizsi vysvétleni analyzy rizik v projektu je mozné si nastudovat v nize uvedenych od-
kazech:

e https://ondercanin.wordpress.com/2010/10/31/84/
e https://www.businessinfo.cz/cs/clanky/rizeni-rizik-60523.html
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Realizace

Zavérem
projektu

Specifika planu a jeho casti

Zadani — projekt se zadava projektantovi, kterym mize byt nékdo z managementu spo-
lecnosti nebo externi dodavatel. Poté je pfizpisoben vybér projektanta, mize se tedy jednat
o ptikaz vlastnimu zaméstnanci, smlouvu s autorizovanou osobou nebo vybérové fizeni
z dostupnych dodavatelti. Projektant musi byt potvrzen pisemné a predava se mu seznam
pozadavki na zaklad¢, které vypracuje realiza¢ni dokumentaci. Za odbornou uroven a re-
alnost dokumentace pIln¢ odpovida projektant.

Vybérova Fizeni — jsou nejCastéjsi u vybéru dodavateld, kterych je tieba pii dodani ma-
terialu a sluzeb pro Gspésnou realizaci projektu. Po vybéru vhodnych dodavateli nasledné
vstoupi investor do smluvniho svazku s dodavateli.

Sledovani stavu realizace — co nejdrive je tfeba urcit frekvenci kontrol stavu realizace.
Kontroly mohou byt napiiklad denni nebo tydenni. Vhodnym néstrojem jsou také pravi-
delné porady projektového tymu, pii kterych hlavni manazer zaznamena vSechny odchylky
vzniklé pfi realizaci projektu a mize nasledné ptipravit jejich napravu. Z porady by se mél
udélat zapis, pro pravidelné zakladani dokumentace o projektu a ptipadného podéavani hla-
Seni vrcholovému managementu.

Kolaudace — probéhne v ptipadé, Ze se jedna o projekt spojeny s vystavbou. Kolaudaci
se stavba uvede do uzivani. Ke kolaudaci je tieba pfipravit potfebnou dokumentaci. Mezi
dokumenty potiebné ke kolaudaci patii navrh na vydani kolauda¢niho rozhodnuti, ptipadné
ptilohy a doklady k ustnimu jednani. U kolauda¢niho fizeni nesmi chybét vlastnik stavby,
stavebnik, organ statni spravy (napt.: hygienické sluzby) a ptipadné uzivatel stavby.

Piiprava provozu — do pfipravy provozu spadé skoleni, zasobovani, zkuSebni provoz
a predéani k uzivani, které jsou popsany nize.

Skoleni — asto probiha pii projektech zaméfenych na vystavbu novych technologii.
Pracovnici si musi osvojit nové znalosti, jak teoretické, tak praktické, které budou moci
predavat dal§im pracovnikiim. V pfipadé novych technologii nebo nové organizace prace
je Skoleni planovanou aktivitou zafazenou do planu projektu hned na jeho pocatku.

Zasobovani — pro UuspeéSné zahajeni je zajisténi prvotnich zasob nezbytné. Zasobovani
je vetsinou posledni planovanou ¢innosti pted zahajenim prvniho provozu. Do zdsobovani
patii také nakup zdkladniho materidlu a reZijniho materialu, drobného hmotného a nehmot-
ného majetku a zajisténi dodavky energie pouzivané pti zkusebnim provozu a zapocitané
do néakladi. Zasobovani je ukolem pro zkuseného specialistu, obvykle zapojeného do pro-
jektového tymu.

ZkuSebni provoz a predani k uzivani — zkusebni provoz slouZzi k ovéfeni, Ze objekt
splituje vSechny poZadavky na bezpecnost a ochrany zdravi pfi praci, ekologické normy,

vvvvv

zatizeni takzvané ozivovani objektu a ovéfeni vSech projektovych parametra. O zkuSebnim
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provozu se vypliuje protokol o vykonani zkusebniho provozu a nasledném ptedani objektu
Kk uzivani. Po uspé$ném zkuSebnim provozu a fadného vyplnéni protokolu je objekt pfedan
k uzivani. Timto krokem je realizace projektu ukonéena, stejné jako investi¢ni faze pro-
jektu.

Ve fazi provozu a vyhodnoceni se vysledek projektu predava do uzivani. Dale probiha
analyza ziskanych dat, kterd porovnava ziskané vysledky s pldnovanymi. Z analyzy je
mozné zjistit vzniklé odchylky. Vysledky jsou velmi ¢asto zaznamenavany pro budouci
potieby podniku. Do této faze se fadi naptiklad provoz realizovaného objektu, konec pro-
jektu, bézny provoz, vyhodnoceni, zdvérecna zprava, vyhodnoceni pribcéhu projektu, vy-
hodnoceni prace ¢lenti tymu a shromazdéni a analyza dat. V této fazi velmi Casto dochazi
také k prezentovani vysledk z projektu pred vrcholovym managementem.

Provoz realizovaného objektu — v sob¢ zahrnuje konec projektu a bézny provoz, které
jsou popsany nize.

Konec projektu — vzdy nemusi byt zcela ukoncen. Na konci projektu mohou nastat
situace, ve kterych je tfeba se k projektu vratit. Naptiklad mizou nastat nedostatky, kterych
si odbé&ratel v§imne a diky nim nemuZe nacit objekt zcela vyuZzivat. Opravnéné poté poza-
duje tyto nedostatky za pomoci dodavatele odstranit. Takové chyby se v projektu mohou
objevit. Casto k nim dochazi, kvili nedostateénému pochopeni konkrétnich cili, zaloZe-
nych na ¢asu, mnozstvi, ndkladech, ¢i kvalité.

BéZny provoz — nastava pii bezproblémové realizaci projektu a pfipravenosti pracov-
nikli odbératele. BEhem provozu mohou také vyvstat pozadavky na inovace nebo servis
souvisejici se smluvnim vztahem mezi dodavatelem a odbératelem. Pti inovacich ¢i servisu
V pritbéhu béZzného provozu je vhodné vyuzit nékterych ¢asti projektové dokumentace.

Vyhodnoceni — patii do zavére¢né faze projektu a zahrnuje v sobé vypracovani zave-
re¢né zpravy, vyhodnoceni priibéhu projektu a vyhodnoceni prace ¢lenti tymu, které jsou
bliZe popsany niZe.

Zavérecna zprava — zavérecnou zpravu vypracovava hlavni manazer projektu s dal§imi
manazery urcenych skupin, pokud v projektu n¢jaké byly. Vypracovanou zpravu s pifiloze-
nou dokumentaci o projektu ptredlozi zadavateli projektu, za ptfedpokladu, Ze se jednalo o
zakazku nebo zastupci vrcholového vedeni, pokud se jednalo o projekt zpracovavany ve
vlastni firmé. Zavérecnd zprava mize mit rizné podoby, dle pozadavkl vlastni firmy ¢i
odbératele zakazky, jelikoz jeji forma neni nijak pfedepsana.

Vyhodnoceni pribéhu projektu — monitorovani a pribéZzna kontrola - slouZi MO’?i‘IE’t””g
projektu

rrrrr

prabéh budouciho projektu. Je zdrojem ndzorti a pohledii kazdého ¢lena projektového
tymu, ktery by si pro vétsi presnost mél zapisovat vSechny okolnosti provazejici projekt jiz
od pocatku praci na projektu. Vyhodnoceni pribéhu projektu je cennou dokumentaci
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obsahujici ziskané zkuSenosti a moznosti jak v budoucnu pracovat efektivnéji, kvalitnéji a
rychleji.

Vyhodnoceni prace ¢lent tymu — hlavni manaZzer projektu by mél zpracovat hodnotici
zpravu o kazdém ¢lenu projektového tymu. Hodnoceni ¢lenti by mélo byt objektivni a mo-
tivujici a obsahovat moznost spoluprace na dalsich projektech. Je vhodnég, aby hlavni ma-
nazer také kazdému ¢lenu napsal dékovny dopis, ve kterém clena nélezité oceni a zhodnoti
kvalitu odvedené prace.

Shromazdéni a analyza dat — se zpracovava, vétSinou ve formé tabulky a ptiklada
k zavéretnému vyhodnoceni. Slouzi ke srovnani planovanych a skute¢nych ukazateli.
Mimo to je vhodna také jako zdroj informaci o projektovych ¢innostech, jako je napiiklad
doba trvani nebo potiebné zdroje.

Vyse uvedeny postup je pouhou moznosti, jak v projektu krok po kroku postupovat.
Jednotlivé kroky je mozné rozsifit i z0zit, dle moznosti dané spolecnosti a pozadavka vr-
cholového managementu. Nicmén¢ za predpokladu ptipravy projektu podporovanych ze
strany strukturalnich fond Evropské unie, budou kladeny pozadavky na splnéni predem
pozadovanych krokt. Pozadavky se budou vztahovat také na projektovou dokumentaci a
celkové vyhodnoceni projektu. Pozadavky budou kladeny také na splnéni udrzitelnosti pro-
jektu (nové€ vytvotena pracovni mista, socialni inovace) a na dopady projektu (napiiklad
vliv projektu na Zivotni prosttedi nebo mistni spoleéenstvi).

4.3 Casovy plan

Casové planovani za¢ina vzdy sepsanim seznamu ¢innosti, které je do projektu tieba
zafadit a uré se jejich planovana doba trvani. Cinnosti v seznamu by na sebe mély logicky
navazovat. Dal$im dalezitym krokem je analyza Casu, ktera urci ptesnou dobu trvani pro-
jektu.

Mezi nastroje ¢asového planovani patii naptiklad metoda CPM (kritické cesty), metoda
PERT, useckové grafy, milniky, poc¢itatové programy nebo Ganttilv diagram (useckovy
graf). Pro sestaveni v§ech metod je nejvhodnéjsi vyuzit pocitacovy program, ktery béhem
sestavovani a vypoctu metod usnadni praci. (Némec, 2002; Rosenau, 2000). NiZe budou
blize popsany pouze nejpouzivangjsi nastroje ¢asového planovani.

Metoda kritické cesty (CPM) — je zaloZena na sestaveni sitového grafu. Predpoklada
se urceni jediné ¢asové hodnoty, kterou je mozné pomérné presné stanovit. Sitovy graf je
typicky tim, Ze navzajem spojuje vSechny projektové Cinnosti a tim zobrazuje 1 jejich vza-
jemné zavislosti. Projektové ¢innosti zobrazené v sitovém grafu jsou nazyvany kritickymi,
jelikoz nemaji Zddnou asovou rezervu. V metod¢ je mozné urcit, jak nejkratsi, tak nejdelsi
kritickou cestu, bez ¢asovych rezerv. Celkova doba trvani projektu se vypocita, jako cel-
kovy soucet dob trvani jednotlivych Cinnosti zanesenych v sitovém grafu (Némec, 2002;
Rosenau, 2000).
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Jesmnes T e

Dle Némce (s. 84, 2002) je ,, metoda kritické cesty deterministicka metoda slouzict
k analyze kritického pribéhu cinnosti ve slozZitych navaznych procesech (projektech)

PERT — metoda PERT je velmi podobnd metodé¢ CPM. Zatim co u metody CPM se da
urcit doba trvani souctem jednotlivych ¢innosti, u metody PERT to takto nelze. VSechny
¢innosti na kritické cesté jsou nahodnou veli¢inou a u vSech vznika pravdépodobnost obje-
vit se na kritické cesté. Nahodné veli¢iny se urcuji vypoctem, ktery obsahuje optimistickou
variantu (a), pesimistickou variantu (b) a nejpravdépodobnéjsi dobu trvani (m). Pfi vypoctu
se analyza €asu srovnava s metodou kritické cesty, jelikoz struktura procesu je stejna. U
metody PERT se dale urcuje naptiklad smérodatnd odchylka, diky které je moZné urcit
stabilitu kritické cesty. Cim je smérodatna odchylka mensi, tim stabilngjsi kritické cesta je.

vewr

Ganttuv diagram — je vhodnym ndastrojem pii realizaci projektu, jelikoz je v této fazi
prehlednéjsi nez sitové grafy. Ganttiv diagram je sestavovan formou kalendare a eviduje
plnéni praci. Diagram ve svém harmonogramu velmi pfehledné zachycuje odchylky plnéni
planu a u zapornych se muze rychle rozhodovat o jejich opravach. Ganttiv diagram se
sestavuje za pomoci jiz vytvoreného sitového grafu, ze kterého se prednostné zapisuji €in-
nosti leZici na kritické cesté a dale se k nim pfipisuji ostatni a dopliiuji se o Casovou rezervu.

P A 1

Do jednoho projektu je vzdy vhodné vyuziti n€kolika néstroji ¢asového planovani, jeli-
koz kazdy ma svlij vyznam a praktické vyuZiti v urcité fazi projektu. PouZiti jedné metody
by bylo nedostate¢né. U jednodussich metod je mozné vyuzit k jejich zakresleni 1 vypoctu
papir a tuzku, nicméné vyuzitim pocitatového programu je rychlejsi a efektivné;jsi. Mladsi
generace se s oblibou priklani k vyuziti pocitaCovych programt, které Setfi ¢as a energii,
ovSem starsi generace ve vétsing pripadi preferuje tuzku a papir.

N

Vhodnou doplitkkovou literaturou je naptiklad BARKER, S. a R. COLE. 2009. Projek-
tovy management pro praxi. Praha: Grada. ISBN 978-80-247-2838-4.
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4.4 Financni plan a rozpocet

Finan¢ni pléan neboli také rozpocet projektu je jednou ze stézejnich soucasti projektu.
Spatné ¢&i dobfe zpracovany rozpocéet miize ovlivnit dali rozhodovani vrcholového ma-
nagementu, odbératele nebo jinych organt o piijeti ¢i zamitnuti projektu. Mezi nezbytné
soucasti rozpoctu dle Marka a Kantora (s. 113, 2007) patii ,, typy vkladu, posloupnost vy-
dajii a typy a zdroje financovani.

Rozpocet nema stejné predepsanou formu pro vSechny typy projektd. Muze se lisit v za-
vislosti na charakteru projektu a pozadavcich ze strany managementu, odbératele ¢i dona-
tort. Vrcholovy management a odbératelé vétsinou mivaji podobné pozadavky v zavislosti
na pozadované kvalité a rozsahu moznych pouzitelnych financ¢nich zdrojt.

Rozpocty tvofené s podporou vetejnych zdroju ¢i nadaci nebo nadacnich fondi jsou takeé
rozdilné dle charakteru projektu, nicméné maji spole¢nou zakladnu v pozadavku na zpra-
covani uznatelnych (opravnénych, piijatelnych, eligible expenditures) a neuznatelnych (ne-
opravnénych, nepfijatelnych, noneligible expenditures) nakladi.

Uznatelné naklady jsou takové, které je mozné uhradit z verejnych prostiedki, v tomto
ptipadé naptiklad ze strukturalniho fondu. Neuznatelné naklady nelze hradit z vetejnych
prostiedkil a Zadatel je musi byt schopen uhradit sdm (tedy z vlastnich zdroji). V samotné
zadosti je tieba vypracovat nédklady uznatelné i neuznatelné a nésledné jejich souctem udat
celkové naklady na projekt. (Marek a Kantor, 2007)

Mezi zasady zpracovani rozpoctu je velmi dobie se zamyslet nad v§emi planovanymi
aktivitami. Na zéklad¢ téchto aktivit je tieba si odpovédét na zasadni otazky, diky kterym
bude mozné sestavit rozpocet projektu. Otazky by se mely zaméfit na pocet pottebnych lidi
u kazdé z planovanych aktivit, na moznost pracovnich cest, na potfebu materialu a vyba-
veni, na drobné stavebni upravy nebo na ptipadny nakup sluzeb. Je tieba se drzet také zasad
Citelnosti, realisti¢nosti a jasnosti rozpoctu.

Citelnost a jasnost rozpoétu poukazuje na schopnost kazdého &tenate pochopit plano-
vany rozpis nakladi a s jistotou zjistit k jaké ¢innosti se naklad vztahuje. Realisti¢nost
udava schopnost co nejptesnéji urcit budouci ndklady na plédnované Cinnosti a taktéz brat
Vv tvahu rozpor mezi rozpoctem a skutecnosti (pfi projektu mize dojit k riznym neoceka-
vanym udalostem, které mohou ménit vysi nakladi, naptiklad neplanovana zména dodava-
tele). Dalsi zadsadou je neodmyslitelna tvorba finan¢nich rezerv. Pii redlném vyuzivani roz-
poctu je neodmyslitelnou soucasti prubézné vyhodnocovani a optimalizace rozpo¢tu (Ma-
rek a Kantor, 2007).

U projekth vétSich rozmért, které jsou podporovany z vetejnych zdrojl, je dalsi neod-
myslitelnou soucasti finan¢ni analyza projektu. Jedna se jednu z velmi naro¢nych a chou-
lostivych oblasti projektu. Finan¢ni analyza je precizni zalezitosti, pti které je Spatny pii-
stup nepfijatelny, proto je v takovych ptipadech vhodné vyhledat pomoc u odbornika.
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Fundraisingovy a finan¢ni plan jsou neoddé¢litelnou slozkou kazdého projektu, at’ uz se
jedna o projekt ziskovy ¢i neziskovy. Na uvedenych odkazech se miizete v kratkosti blize
seznamit s popisem jednotlivych plant.

Podrobny popis fundraisingového planu je mozno prostudovat v nabizenych odkazech
nize:

e http://www.neziskovky.cz/clanek/946/projekty 530 533/ nezobrazovane-
clanku knihovna archivcz/022007-fundraisingovy-plan/

Podrobny popis finan¢niho planu projektu je mozno prostudovat v nabizenych odkazech
nize:

e http://www.projektmanazer.cz/sites/default/files/dokumenty/2-3rozpocetafinanc-
niplan.pdf

4.5 Marketingovy plan

Marketingovy plan se zpracovava u projektu, které¢ jsou zaméiené na cilové skupiny
a vyzaduji pozornost vefejnosti at’ uz v oblasti projektt investi¢nich ¢i neinvesti¢nich. Ci-
lovou skupinou je myslena urcita skupina lidi, kterou projekt v pozitivnim slova smyslu
néjak ovlivni. U neinvesti¢nich projektd mize byt cilovou skupinou, skupina lidi, kterym
projekt pomuze tesit jejich problémy a tim zlepsi jejich postaveni ve spolec¢nosti. Projekt
miZze byt zaméten 1 na vice neZ jednu cilovou skupinu. Naptiklad se mliZe jednat o ucitele,
socialni pracovniky, nezaméstnané nebo socialné slabé. V projektu je tedy tfeba stru¢né a
jasné definovat cilovou ¢i cilové skupiny, na které se marketingovy plan bude vztahovat.

U neinvesti¢nich projektd je stéZejni prace s cilovymi skupinami. Je tieba v planu po-
psat, jakym zptisobem je pravée tento projekt pro uréenou cilovou skupinu nepostradatelny
a jak velky dopad na ni bude mit. Dale se musi identifikovat problémy dané cilové skupiny
a jejiho divody vybéru. Poslednim krokem je navazani kontaktu s cilovou skupinou, zpl-
sob jejiho ziskdvani a vybéru ti€astniki, ktefi budou soucasti projektu a propagace projektu
v mediich.

Dtlezitym krokem doprovazejicim tvorbu marketingového planu je analyza trhu a od-
had poptavky. Analyza trhu by méla odhalit velikost poptavky a pifipadné konkurence,
vlastnosti cilovych subjekti a jejich potieby. Po ziskani téchto informaci je mozné piejit
k tvorbé marketingové strategie, ktera v sobé zahrnuje poslani projektu, hlavni strategicky
cil projektu a zvolenou strategii projektu. Dopliiujicim faktorem jsou informace ziskané
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analyzou trhu. Na zakladé téchto informaci je mozné navrhnout uzce zaméfenou marketin-
govou strategii.

Posledni a velmi vyznamnou fazi marketingového planu je sestaveni ide4dlniho marke-
tingového mixu, tedy spravnou kombinaci pro vyuziti marketingovych néstroji. Mezi
prvky marketingového mixu patii cena, produkt, distribuce a marketingova komunikace.
Sestaveni idealniho marketingového mixu je vzdy slozité a izce souvisi s pozadavky na
vystup projektu. Napiiklad pokud bude vyzadovana vysoka kvalita produktu, bude se od-
razet ve vysi ceny. Naopak pokud bude vyZzadovana pfednostné nizka cena, je velmi prav-
dépodobné, ze kvalita produktu bude také nizka.

Moznost vyuziti marketingové komunikace souvisi s financemi uvolnénymi pro projekt.
Je také pravdépodobné, Ze mladsi generace bude vice zaméfend na marketingovou komu-

v

stroje. U star$i generace se da predpokladat dlouhodobé praxe a tudiz velmi dobré kontakty
v oboru. Kontakty jsou velmi vhodné pfi tvorbé distribuce a moznosti dohody nizkonakla-
dové cesty produktu ¢i sluzby od poskytovatele ke spottebiteli.

Jelikoz ve VasSem pripadeé tym tvori maly mezigeneracni tym a planuje malou akci, do-
volujeme si pripojit malou ukdzku, jak jednoduse plan vytvorit a vyhodnotit.

B

Spoluzaci vytvofili sbirku bot pro Africké déti v ramci pomoci Nadaci Tlukot pro Af-
riku. Jejich plan mél ctyii kroky, které mohou pomoci i Vam.

Krok 1: Nejprve vy€islime Vase finan¢ni potieby v projektu = planované hodnoty,
tj. co budeme muset do projektu vlozit, aby se viibec uskutecnil.

Mame pied sebou diléi rozpocet na marketingové aktivity, které jsou blize popsany v ka-
pitole 4.5
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A: Diléi rozpoclet na marketingové aktivity

Polozka Ocekavany naklad v Ké/maturdlnich jednotkach
prrepocteno potom na K¢

Letaky (tisky) 50K¢

Telefonovani 50 K¢

Dobrovolné straveny ¢as marketingovymi aktivitami 1500 K¢

Celkové o¢ekavané naklady projektu na marketing 1600 K¢

B: Celkovy rozpocet financnich potieb (véetné podrozpoctu A)

Poti‘eba financovani CELKEM K¢

Marketingové néklady (jiz zpracovano v podrozpoctu A) 1 600 K¢
Cestovné, diety, ubytovani 200 K¢
Zatizeni a vybaveni financované z vlastnich zdrojii tymu/organi- S0K¢e
Zace

Zatizeni a vybaveni financované z jinych zdroju (sbirka, podpora) 100 K¢
Ocekavany darovany as celého projektu mimo marketing = pocet

hodin x sazba dle pracovniho zafazeni, viz odkaz platy.cz 10 hodin x 5 ucastnikl * sazba = 7000 K¢
CELKEM 8 950 K¢

Krok 2: Potom udélame schéma fundrasingovych aktivit (ziskani zdrojit). Zakladem
fundraisingového planu je stanovit u kazdého piipadu UCEL - na co budou penize (nebo
jiné dary) vyuzity, CASTKA - kolik bude potieba a TERMIN - kdy potiebujeme mit pro-
stiedky k dispozici, od jakého zdroje. Logicky navazuje na krok 1, kde mate vy¢isleny
naklady projektu.

C: Schéma fundraisingovych aktivit

ucel CELKEM K¢ Termin Zdroj financi
Marketingové naklady (jiz zpracovano 1600 K¢ 30. 10. 201x Tym pro organizaci,
V podrozpo¢tu A) organizace
Cestovné, diety, ubytovani 200 K¢ 2.12.201x Organizace
Zatizeni a vybaveni 150 K& 2.12.201x Organizace/tym
Ocekavany darovany Cas celého projektu 3.12. 201x Tym pro organizaci,
mimo marketing pocet hodin x sazba 7 000 K¢ organizace
CELKEM 8950 K¢ Tym pro organizaci,
organizace

v oW

Jak si spravné v§imate, ob¢ ¢asti rozpoctu jak potieby, tak zdroje se musi rovnat.
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4.6 Personalni plan

Personélni zajisténi v sob& obecné zahrnuje manaZera projektu a ¢leny projektového
tymu. Persondlni zajisténi obvykle jmenuje vrcholovy manazer, feditel nebo zastupce vé-
nujici se koordinaci projektu. Hlavnim manazerem projektu je vétSinou jmenovan vrcho-
lovy manazer kmenového projektového tymu (tedy tymu provadéjiciho predinvestiéni
projektu musi byt osoba schopna zvladat vS§echny manazerské ¢innosti (vedeni, planovani,
organizovani, kontrolu i komunikaci). Pozadavky na manazera projektu jsou naro¢né, pte-
devsim u investi¢nich projekti, a proto jsou €asto vyuzivani externi specialisté.

ez

Podrobngjsi popis organizaénich struktur si blize prostudujte bud’ v niZze nabizenych od-
kazech, nebo z vlastnich zdrojt:

e https://is.muni.cz/el/1422/podzim2008/MVV7911K/um/6389748/Typologie_orga-
nizacnich_struktur.pdf?lang=en

e https://www.businessinfo.cz/cs/clanky/typy-organizacnich-struktur-cleneni-
2840.html#!&chapter=1

e http://bpm-tema.blogspot.com/2007/08/liniov-organizan-struktury.html

e http://ekonomika-managment.studentske.cz/2009/02/liniove-stabni-organizacni-
struktura.html

e http://www.businessvize.cz/organizace/jakou-zvolit-ve-firme-organizacni-strukturu

Personalni v . , , . ., , v . . . r s vr
pldn Cleny projektového tymu si vybird hlavni manazer projektu. Manazer je vybira napii-

klad podle zaméteni projektu, podle faze projektu, podle odbornosti ur¢ené zamétrenim pro-
jektu nebo podle ochoty se projektu naplno vénovat. K dodate¢nym clentim projektového
tymu mohou byt pfipojeni i zaméstnanci organizace z riaznych pozic, ktefi do projektového
tymu vstupuji pouze v urcitych fazich projektu. U neziskovych projekti jsou témito doda-
teCnymi ¢leny velmi ¢asto dobrovolnici. K tymu mohou byt pfipojeni i externisté, ktefi jsou
piijati pouze ke splnéni urcitého ukolu.

Poslednim dlilezitym ¢lenem tymu byva takzvany administrator, ktery byva samostat-
nou osobou v ptipadé velkych projektu. U malych projekti tuto roli vétSinou piebira hlavni
manazer projektu nebo jeho asistent. Administrator ma na starosti napiiklad projektovou
dokumentace, piipravu setkani tymu, monitorovani nakladii a plnéni realiza¢nich plant
projektu, uzavirani dohod a fakturovani nakladu.
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Postavu hlavniho manazera projektu vétSinou zastava nékdo ze starsi generace pro své
zkuSenosti a dlouholetou praxi. Mladsi generace se ¢asto pohybuje na nizSich pozicich nebo
odbornych pozicich realizaéniho tymu. Z fad mladsi generace mize byt vybran i asistent
hlavniho manaZzera projektu, aby mél moznost ziskat do budoucna nové zkusSenosti.

provovcesroew ——— [[{]

V rédmci prace v tymu je také vhodné si uvédomit, jaké role v tymu mate a za co zodpo-
vidate. Ud¢lejte si chvilku Casu a tyto informace si sepiste. KliCovymi osobami ve vasem
projektu jste pfimo vy a vase skupina. Mé¢li byste byt schopni identifikovat své dovednosti
a schopnosti a také si rozdélit role a kompetence v ramci projektu. Nize uvedend tabulka
Vam pomtize tyto vlastnosti rozd¢lit.

Jméno Dovednosti, schopnosti Role a kompetence v projektu

4.7 Realizace projektu

Realizace projektu naznacuje fyzické uskutecnéni projektu. Béhem realizace je neod-
myslitelnou ¢asti projektu neustala kontrola naklada a plnéni planu z hlediska casu. Zaha-
jena realizace projektu nastava po schvaleni ¢asového planu vrcholovym managementem.
Podle ¢asového planu se fidi hlavni manaZer projektu a kontroluje jeho plnéni a vzniklé
odchylky. Béhem realizace projektu hlavni manaZer podava vrcholovému managementu
zpravy o jeho pribéhu.

Bé&hem probihajici realizace projektu je tieba udrzovat stalé sledovani stavu realizace
a co nejdiive urcit frekvenci kontrol. Kontroly mohou byt naptiklad denni nebo tydenni.
Vhodnym néstrojem jsou také pravidelné porady projektového tymu, pii kterych hlavni
manazer zaznamena vSechny odchylky vzniklé pfi realizaci projektu a mize nésledné pfi-
pravit jejich ndpravu. Z porady by se mél udé€lat zapis, pro pravidelné zakladani dokumen-
tace o projektu a ptipadného podavani hlaSeni vrcholovému managementu.

Dal8im bodem spadajicim do realizace projektu je kolaudace, ktera prob&hne v piipade,
ze se jedna o projekt spojeny s vystavbou. Kolaudaci se stavba uvede do uzivani. Ke ko-
laudaci se pripravuje potiebna dokumentace. Mezi dokumenty potiebné ke kolaudaci patii
navrh na vydani kolauda¢niho rozhodnuti, ptipadné ptilohy a doklady k Gstnimu jednéni.
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U kolaudacniho fizeni nesmi chybét vlastnik stavby, stavebnik, orgédn statni spravy (napf.:
hygienické sluzby) a piipadn¢ uzivatel stavby.

Poté nastava piiprava provozu, do které spada Skoleni, zasobovani, zkuSebni provoz a
predani k uzivani. Skoleni &asto probiha pii projektech zaméfenych na vystavbu novych
technologii. Pracovnici si musi osvojit nové znalosti, jak teoretické, tak praktické, které
budou moci ptedavat dalsim pracovnikiim. V ptipade novych technologii nebo nové orga-
nizace prace je Skoleni planovanou aktivitou zafazenou do planu projektu hned na jeho
pocatku.

Zasobovani je vétsinou posledni planovanou Cinnosti pfed zahajenim prvniho provozu,
pro které je zajiSténi prvotnich zasob nezbytné. Do zadsobovani patii nakup zakladniho ma-
teridlu a rezijniho materialu, drobného hmotného a nehmotného majetku a zajisténi do-
davky energie pouzivané pii zkusebnim provozu a zapocitané do nakladl. Zasobovani je
ukolem pro zkuSeného specialistu, obvykle zapojené¢ho do projektového tymu. (Némec,
2002)

Zkusebni provoz slouzi k ovéfeni, ze objekt spliiuje vSechny pozadavky na bezpecnost
a ochrany zdravi pfi praci, ekologické normy, hygienické pozadavky a pozarni bezpecnost.
vSech projektovych parametrii. O zkuSebnim provozu se vypliiuje protokol o vykonani zku-
Sebniho provozu a nasledném ptedani objektu k uzivani. Po uspésném zkuSebnim provozu
a fadného vyplnéni protokolu je objekt ptedan k uzivani. Timto krokem je realizace pro-
jektu ukoncena, stejné jako investi¢ni faze projektu.

Dl[setemsvionma-rormeoan ]

Opétné, diky VaSim dal$im znalostem muliZeme pfistoupit k hodnoceni projektu jak po
strance piinost, tak po strance finan¢ni. Budeme pokracovat ve vyhodnocovani zdrojt pro
Sbirku bot.

Krok 1: V projektu by mélo byt uréeno, jaké piinosy pro organizaci o¢ekavate a v jakém
rozsahu. M¢li byste byt schopni zodpovédét na otazku, co jim to piinese? Co bude ptidanou
hodnotou Vaseho projektu? V tomto kroku pracujeme s o¢ekavanymi hodnotami.

D: Piinosy pro organizaci

Ptinosy pro organizaci CELKEM K¢

Ocekavany darovany Cas celého projektu mimo marketing = pocet hodin x sazba dle 7000 K¢
pracovniho zarazeni, viz odkaz platy.cz -dobrovolnictvi (rozpocet A+B)

Ocekévané materidlni dary 4000 K¢
CELKEM 12 500 K¢

Krok 2: Po ukonceni projektu porovnejte planované hodnoty s dosazenymi hodnotami
a proved'te zhodnoceni.
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Plano- Sku- , Plano- Sku- Roz-
, « Rozdil \ « ,
vané tecné vané tené dil
Piijmy pro organizaci K¢ K¢ K¢ Vydaje K¢ K¢ K¢
Darovany cas celého Marketingové
projektu pocet hodin x vydaje sku-
sazba dle pracovniho za- 7000 8340 1340 | tecné (vychazi 1600 1490 110
fazeni, viz odkaz z predchoziho
platy.cz -dobrovolnictvi planu)
Materidlni dary (popis
V naturalni jednotce, Cestovné, di-
zkuste odhad i v pené- 4000 4000 0 ety, ubytovani 200 150 50
zich)
Zatizeni a vy-
baveni (potra-
viny, <
hracky....) fi- 150 K& 100 50
nancované z
vlastniho
Straveny Cas
projektem
mimo marke- 7000 6850 150
ting pocet ho-
din x sazba dle
CELKEM 11000 12340 | +1340 CELKEM 8950 8590 +360
Cisty skute¢ny piinos _
(zisk/ztrita) 12 340-8590 =3 750
Zhodno-
Jak je patrné, sbirka bot méla Gspéch, jelikoz tym dosahl nejen dil¢ich uspor, ale také lcei'zij pro-

dokézal vytvoftit hodnotu pro organizaci.

provovcsrers  [[#]

Realizace je pro starS$i a zkuSené&j$i generaci velmi dllezitou a precizni zélezitosti.
Vzhledem k dlouholeté praxi je pravdépodobné, Ze zkuSenosti nabrané béhem let budou
zpusobovat jen velmi malo chyb a v pfipad€ odchylek od planu bude zjednanéd naprava.
Mladsi generace s kratkou nebo Zadnou praxi naopak ziskava nové zkusenosti, které s se-
bou pfinaseji mnoho chyb, a ne vzdy efektivni feSeni odchylek.

swortaproy [[5]

91



Specifika planu a jeho casti

Kapitola kratce pojednava o tvorb¢ jednotlivych ¢asti projektového planu. Blize sezna-

vvvvvv

¢astmi je Casovy, finanéni marketingovy a personalni plan a nasledna realizace projektu.

Mezi velmi dilezitou ¢ast kapitoly patii vytvareni jednotlivych ¢asti projektu, od kte-
rych se odviji bliz§i seznameni s kazdym bodem. Ctenaf by si mél také pamatovat jednot-
livé rozpory mezi mladsi a star$i generaci kratce popsané napti¢ celou kapitolou.
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5 ZHODNOCENi PROVEDITELNOSTI PROJEKTU

mowrmmeaeroy  [[@]

Kapitola je zaméfena na zhodnoceni proveditelnosti projektu za pomoci uvodni studie
proveditelnosti nasledované studii proveditelnosti. Uvodni studie proveditelnosti blize po-
pisuje zakladni body, které jsou soucasti vétSiny projekti. Zahrnuje v sob¢ naptiklad stra-
tegii projektu, marketingovou strategii, technické feseni projektu, strukturu pracovnich sil,
implementacni plan projektu a finan¢ni analyzu projektu. Studie proveditelnosti hodnoti
realizovatelnost projektu pted vstupem do jeho investicni faze. Jednim z hlavnich soucésti
doprovéazejicich studii proveditelnosti je charakter projektu a schopnost vypracovat ke kaz-
dému bodu studie nékolik moznych scénaid, vyuzitelnych pii rozhodovani o realizaci pro-
jektu.

ey |[]

e Vysvétlit rozdil mezi ivodni studii proveditelnosti a studii proveditelnosti.

e Schopnost vysvétlit marketingovou strategii v uvodni studii proveditelnosti.

e Ve zkratce popsat technické feSeni projektu v uvodni studii proveditelnosti.

e Stru¢né definovat implementa¢ni plan projektu a finan¢ni a ekonomickou analyzu v
uvodni studii proveditelnosti.

e Popsat rozdily v obsahu studie proveditelnosti v zavislosti na charakteru projektu.

e Vyjmenovat zakladni bodové slozeni studie proveditelnosti.

casrormemviesron  [[]

Ke studiu a pochopeni studie proveditelnosti budete potiebovat asi 240 minut.

Proveditelnost projektu, studie proveditelnosti, uvodni studie proveditelnosti, projekt,
faze projektu, pracovni sily, fizeni provozu, mezigeneracni tym, finan¢ni analyza, ekono-
micka analyza.
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Zhodnoceni proveditelnosti projektu

5.1 Proveditelnost projektu

Zhodnoceni proveditelnosti projektu se provadi za pomoci studie proveditelnosti neboli
,Feasibility study*. Slouzi k usnadnéni rozhodovani o dal$im osudu projektu. Na jejim za-
klad¢ se manazefti rozhoduji o realizaci €i uzavieni posuzovaného projektu. Je mozné fici,
ze se jedna o technickoekonomickou studii. Je velmi ¢asto vyuzivana k porovnavani pro-
jektt a je nedilnou soucasti projektové dokumentace, v piipadé finan¢ni podpory projektu
ze strany Evropské unie (Ostiizek a kol., 2007).

Studii proveditelnosti je mozné vyuzivat samu o sob¢. Je vSak tieba vzit na védomi, ze
se jedna o financné naro¢nou ¢ast projektu. Vzhledem k tomuto faktu je ¢asto provadéna
také uvodni studie proveditelnosti, diky které je mozné zhodnotit provedeni ¢i zamitnuti
samotn¢ studie proveditelnosti. V tomto dokumentu bude nize popsana, jak tivodni studie
proveditelnosti, tak studie proveditelnosti, pro lepsi pfedstavu o tomto tématu.

ﬁVODNf STUDIE PROVEDITELNOSTI

Uvodni studie proveditelnosti také zvana ,, Pre-Feasibility study “ se pouziva pro rozho-
dovani o provedeni, ¢i neprovedeni samotné studie proveditelnosti. Vzhledem k vysoké
finan¢ni ndroc¢nosti studie proveditelnosti, hlavné u velkych a ndkladnych projektu, je tieba
si formou tvodni studie proveditelnosti odpovedét na otazku: ,, Méli bychom dale pokraco-
vat v navrhu a pripraveé projektu? “ (Némec, 2002; Vymeétal, 2009).

Uvodni studie proveditelnosti neni podminkou pfechodu k samotné studii proveditel-
nosti. U urcitych typt projektu (napf.: u zavadéni informacnich systému, ¢i mén¢ naroc-
nych projektl) se neprovadi viibec nebo pouze ziidka.

V tvodni studii proveditelnosti se velmi ¢asto objevuje struktura v podobé informacni
zékladny, nakladl na vypracovani studie, cill, strategie a historie projektu, marketingové
strategie, analyze trhu a objemu produkce, kapacity a vykontl, vstuptl, technického feSeni
projektu, struktury pracovnich sil, organizace a fizeni provozu, lokalita a pozemek, vlivu
projektu na okoli, implementa¢niho planu projektu a finan¢ni a ekonomické analyza (N¢-
mec, 2002; Dolansky a kol., 1996). VSechny tyto body jsou podrobnéji popsany nize. Struk-
tura studie se mlze u riiznych druhi projektu lisit.

INFORMACNI ZAKLADNA STUDIE PROVEDITELNOSTI

Vystavéni dobré informacni zékladny pro provedeni studie proveditelnosti neni jedno-
duché. Je potteba poskytnout spolehlivé informace, které budou kvalifikované zpracovany,
dle potiebného mnozstvi kvalitnich informaci. Velmi dulezité je dobré zpracovani kvalit-
nich vstupnich informaci, na kterych zavisi nasledujici kvalita vystupii. VSechny vstupni
informace by mély byt stanoveny co nejpiesnéji, ale je tfeba si uvédomit, Ze ¢im jsou in-
formace ptesnéjsi, tim je nakladné&;jsi jejich zajiSteni.
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P A 1

Je tfeba si uvédomit, Ze mohou nastat piipady selhani stabilni finan¢ni podpory projektu,
diky nespravnému rozloZeni finan¢nich zdroji, jiz béhem sestavovani informacni zakladny
ve studii proveditelnosti.

Piiklad: Predstavme si, Ze zadavatel projektu pozaduje zpracovat velmi podrobnou stu-
dii proveditelnosti. Navzdory tomuto faktu je vSak k dispozici jen stdvajici nedostatecna
informacni zdkladna. Diky tomu neni mozné kvalitné zpracovat a posoudit vSechny vari-
anty projektu. Zadavatel projektu navic neni ochoten poskytnout dostate¢né finanéni pro-
sttedky na kvalitni marketingovy vyzkum, zpracovani dokumentace nebo technické feSeni
projektu, 1 kdyz jeho investi¢ni moznosti se pohybuji v desitkach milionti korun.

Cena studie proveditelnosti, je tedy nizka, ale vysledky studie jsou nespolehlivé a ne-
prikkazné. Vzhledem k tomuto musela byt studie proveditelnosti znovu zpracovéana a dopl-
néna o podrobnéjsi a presnéjsi plivodné pozadované udaje. Celkové nédklady vyuzité na
studii proveditelnosti byly vysoké a doSlo ke ztraté. Celkové naklady vzrostly o piivodné
$patné zpracovanou studii proveditelnosti a ztrata negativné ovlivnila ocekévanou vynos-
nost projetu.

Ptiklad tedy jasn¢ naznacuje, ze je tfeba vhodn¢ investovat v pravy Cas a na spravném
miste.

NEPREDVIDATELNE VLIVY PUSOBICI NA PRESNOST INFORMACNI ZAKLADNY

Kdyz je tfeba aktualizovat informacni zékladnu, musi se brat v tvahu ptisobnost faktori
ovliviiyjicich spolehlivost a aktualnost informaci. Vzhledem k tomu neni mozné ptesné ur-
covat naptiklad pozadavky na energetické zdroje, potiebné mnozstvi surovin nebo potiebu
pracovnich sil. To vSak lze do jisté miry vyrovnat takzvanym navys$enim pozadavk ¢i sni-
zenim oCekavanych efektt. Nasledné je mozné vysledky pokladat za dostatecné spolehlivé.

Na projekt maji vliv i ménici se finan¢ni vydani, jelikoz pravdépodobnost stejné miry
inflace pusobici na né&, je velmi mala. Finan¢ni vydaje jako naptiklad stroje, zafizeni, ceny
surovin nebo mzdy jsou siln€ ovlivilovany ménici se mirou inflace. DalSim ménicim se
faktorem jsou fixni a variabilni naklady. Naptiklad Spatn€ upravena struktura provoznich
nakladi mtze znehodnotit o¢ekavané vysledky z projektu.

NAKLADY NA VYPRACOVANI STUDIE PROVEDITELNOSTI

Naklady na vypracovani studie proveditelnosti jsou soucasti predinvesti¢ni faze projektu
(viz. Kapitola 4). Vyse nakladi se odrazi od naro¢nosti, odbornosti a podrobnosti vytvarené
informacni zakladny pro tvorbu studie proveditelnosti. Tudiz hlavnim vychodiskem pii
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odhadovani vyse naklada na zpracovani studie proveditelnosti je charakter projektu a s tim
souvisejici jeho pracnost.

Jednodussi a levnéjsi vypracovani studie proveditelnosti jsou vétSinou ty, u kterych je
informacni zakladna postavena na sekundarnich zdrojich. Poptipad¢€ pokud se jedna o malé
a kratkodobé projekty. Pti pouzivani sekundarnich zdroja, je tfeba mit na paméti, ze nékteré
informace jiz nemusi byt aktudlni. Nasledné¢ je tfeba tyto informace aktualizovat.

Odhady nakladg, tedy zavisi na spousté proménnych. Cena studie proveditelnosti roste
s ¢asem potiebnym na ziskavani dat, s provadénim analyzy dat, s odbornosti a presnosti
ziskavanych dat, mzdovymi pozadavky, finanénimi moznostmi zadavatele, kancelarskou
technikou, nebo také zkusenostmi zpracovateld.

Cena studie proveditelnosti stoupa i vV ptipad¢, Ze je pro jeji zpracovani vybrana zpraco-
vatelska firma. V nékterych ptipadech se da urcit vyse nakladd z podilu vyse investi¢nich
nakladd na projekt. Vyse podilu se miize pohybovat zhruba mezi 0,1% az 3% dle charakteru
a velikosti projektu.

CIiLE, STRATEGIE A HISTORIE PROJEKTU

Cile, strategie a historie projektu ptedstavuji nosnou ideu pro zpracovani studie prove-
ditelnosti. Zde jsou uvedena riiznd opatfeni (napf.: spoleCenska, hospodaiska nebo fi-
nanéni), kterd predstavuji zdkladni spolecenské, technické a ekonomické predpoklady rea-
lizace projektu. Cile slouZi k ukotveni hlavniho zaméru projektu, ze kterého se vytvaii stra-
tegie projektu popisujici jeho dosazeni. Do této Casti studie by mélo patfit také uvedeni
iniciatora a zadavatele projektu. Je vhodné, aby bylo v§em t¢astnikiim jasné, kdo mysSlenku
formuloval a kdo ma rozhodovaci pravomoc.

Dulezitost v sob¢ zahrnuje i historie projektu. Udava piehled o podstatném vyvoji uda-
losti, u¢inénych opatienich a rozhodnutich. V historii je vhodné uvést také osoby ¢i sub-
jekty podilejici se na ptipravnach projektu a zménach, ke kterym dochazelo. Doplitkovym
materidlem pro tuto ¢ast studie mohou byt naklady ptipravnych praci, které jsou soucasti
predinvesti¢nich nakladl (viz. Kapitola 4).

[F[oorkzmosios ]

V mezigenera¢nim tymu mohou vznikat rozdily v posuzovani dilezitosti projektu z his-
torického hlediska. Historie je mnohem bliZsi star§im ro¢niktim, které mohou byt i soucasti
této historie. Vyhodou je jejich autentickd historicka zkuSenost, tu mohou pfedavat dale
mladS$im ro¢nikdm.

Mladsi ¢lenové tymu vSak nemusi vzdy tyto zkuSenosti chapat jako pozitivni a pfinosné.
Mohou mit vlastni pohled na projekt a je tieba je motivovat ke sbéru zkusenosti z minulosti,
aby nové projekty nepiinasely stejné nedostatky. Jaké v tom vidite tiskali?
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MARKETINGOVA STRATEGIE

Marketingova strategie je soucasti kazdého projektu. Slouzi k ur¢eni moznosti, jak uva-
dét produkt ¢i sluzbu na trh, jaka bude cenova strategie, jaka bude propagace, jaké bude
konkuren¢ni postaveni na trhu nebo jak bude financovan rozvoj produktu ¢i sluzby. Mar-
ketingova strategie pomaha dosahovat ekonomickych cilti (napt. podilu na trhu, zisku nebo
obratu). Marketingové strategii musi predchazet marketingovy vyzkum, ktery identifikuje
trzni potencial, prani zakaznik, charakteristické potieby zdkaznikli a potencial poptavky.
Marketingovy vyzkum je soucasné zakladem pro analyzu trhu a objemy produkce.

Analyza trhu by méla pfedchazet jeho vybéru. Marketingovy vyzkum odhali slabé 1 silné
stranky trhu, na které je mozné produkt ¢i sluzbu zacilit. V ramci analyzy trhu se daji iden-
tifikovat i trzni segmenty, které pomohou urcit zptisob pronikani na vybrany trh. Z analyzy
trh se d4 zhodnotit také trzni potencial, jenz je zédkladem pro piedpovéd’ a planovani po-
ptavky daného segmentu. Segmenty mohou byt posuzovany napiiklad dle skupiny spotie-
bitell a jejich kupni sily nebo dle geografického charakteru.

Objemy produkce vychazeji z ur¢eni velikosti poptavky. Objemy produkce, ale Casto
souvisi také s planovanou cenovou politikou. V zéavislosti na velikosti poptavky a vybrané
cenové politiky se miize urcit planovany objem produkce vyrobku ¢i plan velikosti dané
oblasti pro poskytovani sluzeb.

Vysledky ziskané z marketingového vyzkumu jsou zakladem pro sestaveni krokti napo-
mahajicich dosazeni cilil v ramci marketingové strategie. Tyto kroky urcuji zptisob dosa-
hovani planovaného zisku, podilu na trhu a obratu. Vzhledem k dlouhodobosti marketin-
gové strategie, by méla obsahovat 1 dalsi rozvoj produktu ¢i sluzby, zvétSovani podilu na
trhu a zplisoby financovani marketingovych aktivit.

Marketin-
gova stra-
tegie

provovcesroew  [[d]

Marketingova strategie je ¢asto v mezigeneraénim tymu chépana rozdilné. Velmi dule-
zitou strankou je zaméteni cilové vékové skupiny. Zaméteni miize napomoci rozhodnout,
ktery z ptistupli marketingové strategie by mohl byt pro projekt vhodné;si.

VeétSinou maji urcité generace blizko k tém svym a tim jsou schopné 1épe odhadnout
formu cileni marketingovou strategii, pfimo na né. Pokud se jsou cilem vSechny vékové
skupiny, je vhodné zapojit rizné druhy pfistupt k marketingové strategii spojené s mezi-
genera¢nim uvazovanim.

Marketingovy plan je soucasti strategie a bude zalozen na sestaveni marketingového
mixu, tedy produktu, ceny, marketingové komunikace a distribuce. Podrobny popis mar-
ketingového mixu si mizete prostudovat naptiklad zde:
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e https://robertnemec.com/marketingovy-mix-rozbor/
e https://www.cevelova.cz/marketingovy-mix/

Proto zde uvadime jest¢ malé zamysleni.

e Jaké mate marketingové cile (cil) v projektu?
e Budete vyuzivat marketingovych néstroji?
e Jaké planujete akce v ramci marketingové komunikace?

KAPACITA A VSTUPY

Kapacita se d4 definovat mnoha zptsoby. Pro projekt vSak bude stacit rozdé€leni na ka-
pacitu vyrobni a nevyrobni. Vyrobni kapacita je méfitelnd v jednotkach, naptiklad kolik
vyrobku je podnik schopen vyprodukovat za rok. VéEtSinou je zavisla na velikosti podniku
a na poctu a kvalifikaci pracovnikli. Nevyrobni kapacita zajistuje mnozstvi ucelovych jed-
notek, diky kterym je mozné uspokojit potiebu.

Vstupy urcuji vstupni data pro vypocet nakladii na spotiebu materidlu, energie, sluzeb,
poctu pracovnikll, stroji, plochy a zafizeni potfebného k GspéSnému priubéhu projektu.
VSechny energetické a materialové vstupy se posuzuji dle cenové urovné, substituce, do-
stupnosti, kvality a rizik vychazejicich z jejich zajiSténi. Vzhledem k velmi ¢asté finan¢ni
naroc¢nosti na pofrizovani vstuptl je vhodné dikladné Setieni v oblasti vybéru dodavatelti.
Zakladni myslenkou kazdého zadavatele projektu je minimalizovat celkové naklady. Pti
vybéru dodavatele je vSak tfeba vzit v iivahu, nejen cenovou politiku, ale také kvalitu ¢i
rizika spojend s dovozem surovin a materialu.

Vsechny pouzité vstupy by mély byt posuzovany hned z nékolika hledisek. Naptiklad
to Casto byva hledisko kvalitativni, dale hledisko dostupnosti, cenové hledisko a hledisko
rizik. Za kvalitativni mohou byt pozadované vstupni suroviny a materialy, které se posuzuji
Vv ramci vlastnosti fyzikalnich a jejich skupenstvi, velikost, hustota ¢i rozméry. Déle jsou
to mechanické vlastnosti a jejich pruznost, odolnost, tvrdost ¢i pevnost. Nasleduji vlastnosti
chemickeé a jejich Cistota ¢i hotflavost a také vlastnosti energetické a jejich vodivost ¢1 od-
por. Na zdklad¢ téchto vlastnosti je mozné urcit napiiklad moznosti skladovani ¢i kvalitu.

Hledisko dostupnosti surovin a materialu je Gzce spojeno s vybérem dodavatele. Je po-
vaZovana za rozhodujici slozku efektivnosti a realizovatelnosti projektu. Pii tvorbé riiznych
scénait je tedy tieba i specifikovat moznosti substitu¢nich zdrojtii. Cenové hledisko v sobé
zahrnuje néklady na potizeni vstupli. Mezi né se fadi naptiklad vykladka, nakladka, naklady
spojené s udrzovanim zasob, celni poplatky, pojisténi nebo naklady spojené s vyfizovanim
objednavek.
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Hledisko rizik je nejcastéji spojovano se zabezpecenim vstupt v planovaném ¢ase a kva-
lit€. Tohle riziko je spojeno také s dodavatelem a jeho vzdalenosti, jelikoz ¢im delsi cesta
cekd dodavatele, tim vzniké vétsi riziko poruch s pravidelnosti dodavek. Pti vybéru vstupii
a S nimi spojenych ndlezitosti je tfeba brat v ivahu vSechny hlediska a na jejich zakladé

Vv .

vybrat nejefektivnéjsi varianty.

owzmvsed [#]

Zamyslete se s Vasim tymem, jaké planujete ,,vystupy* Vaseho projektu neboli vykony.

Polozka (ptiklady, nehodici se Skrtnout, jiné doplnit) Hodnota (planovana bud’ v K&,
nebo naturalnich jednotkéach)

Predpokladany pocet tiCastniki akce
Suma vybranych penéz (K<)

TECHNICKE RESENI PROJEKTU

Technické feSeni projektu udava struény popis vybéru techniky a technologie pouzivané
Vv projektu. Neopomenutelnou ¢asti je i organizace provozu. V technické ¢asti se popis sou-
sttedi na vybrané stroje a jejich popis. V technologické ¢asti je popis zaméfen napiiklad na
uvazovani nad provozem robotickym ¢i automatizovanym. V technologické ¢asti se také
definuji varianty feSeni projektu a vybér té optimalni. To vychazi z technické zakladny a
finan¢nim moZnostem na pofizeni pozadované technologie. Vybrana technologie mtze byt
eventualné spojena se samotnym zafizenim a stroji. Napiiklad u technologického celku
jako je montazni linka je nasledné nezbytné vy¢islit jejich investi¢ni néklady zahrnujici
licen¢ni poplatky, montaze aj.

STRUKTURA PRACOVNICH SIL

Struktura pracovnich sil je zasadni pro urceni roli kazdého, kdo se na projektu podili.
Struktura pozadovanych pracovnich sil musi byt v dostate¢ném ptedstihu naplanovana.
Z piehledu struktury pracovnich sil by mélo byt jasné Citelné, zda spliuji pozadované na-
roky na projekt. Dulezitou Casti je specifikace kvalifika¢nich pozadavkl a dovednosti u
rtiznych kategorii pracovnikii. V ptipad¢ potteb by dokument mél obsahovat budouci roz-
voj pracovnich sil, Skolici programy ¢i vzdélavani manazerd. Pti pldnovani potieb pracovni
sily je tieba specifikovat jednotlivé kategorie pracovnikli v rdmci projektu a vzit v ivahu
faktory ovliviiujici disponibilitu pracovnich sil (napf. miru nezamé&stnanosti, poptavku a
nabidku pracovnich sil, vékovou strukturu obyvatelstva, atd.).
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Neodmyslitelnou casti se stava 1 kalkulace nakladl na pracovni sily, ktera je vétSinou
vyznamnou polozkou celkovych nakladi na projekt. V zavéru je vhodné pouzit naptiklad
schéma formou pavouka, na kterém se zndzorni pozice kazdého pracovnika tymu (Némec,
2002; Dolansky a kol., 1996). Podrobn¢;si informace k tomuto bodu je mozné ziskat v ka-
pitole 4.

[[czmmmmarovawr ]

Struktura pracovnich sil mize byt uzptisobena naptiklad dle charakteru projektu. U fy-
zicky naro¢nych projektl jsou Castokrat do role délniki stavény mladsi generace schopné
1épe odolavat fyzické namaze. V takovém ptipad¢ jsou Casto do vedeni skupiny postaveni
vedouci z fad starsi generace, ktefi jsou schopni diky svym dlouholetym zkuSenostem tym
efektivné fidit.

ORGANIZACE A RiZENI PROVOZU

Rizeni pro- Organizace a fizeni provozu tzce spojeno s technickym feSenim projektu. Celkova or-

vor ganizace a organizacni struktura souvisi s typem zadaného projektu. Naptiklad u projektt
zaméfenych na hospodarska stiediska je tfeba organiza¢ni strukturu ¢lenit na vice stedisek.
Mezi takova stfediska patii napiiklad stfedisko vyrobni, administrativné-pravni nebo stie-
disko sluzeb. U projektli zamétenych napiiklad na sluzby v neziskovém sektoru je vhodné
je rozdélit formou ndkladovych stiedisek, jelikoz tato ¢ast ivodni studie proveditelnosti by
méla usnadnit vypocet rezijnich nékladi. Do téchto nakladl se dle Némce (2002) pocita
., rezijni material, spotieba paliv, spotieba energie, opravy a udrzba, dopravné k materialu,
vodné a stocné, naklady na spoj, nevyrobni sluzby, mzdy rezijnich délniku, platy urednikii,
prispevky na zdravotni a socialni pojisténi, uroky z uverii, pojistné majetku, dané z nemo-
vitosti, silnicni dané a odpisy investicniho majetku “.

Vzhledem k vy¢tu uvedenych rezijnich nakladi je tedy jednou z moznosti rozdé€lit stie-
diska napftiklad na stfedisko osobnich nédkladu, financni stfedisko, stfedisko materidlnich
nakladi a sluzeb a stfedisko investicniho majetku. Ve vétsing ptipadii vSak neni jednoduché
organizacni strukturu efektivné navrhnout, vzhledem k nevyjasnénym vztahtim a organi-
zacnim pozadavkim v této fazi projektu.

LOKALITA A POZEMEK

Lokalita a pozemek je soucasti kazdého projektu a kazdé studie proveditelnosti. Souvisi
S vybérem vhodného umisténi projektu. Zadany projekt vzdy plisobi na své okoli a zvolené
okoli vZdy plsobi na projekt. Pii vybéru lokality a nasledné€ i pozemku je dobré ucit hned
né€kolik vyhovujicich alternativ a z nich vybrat ty nejpfijatelnéjsi spolu s oditvodnénim je-
jich pfijatelnosti. Soucasti oditvodnéni by mélo byt odivodnéni volby lokality a pozemku,
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infrastruktura, dopravni systémy a zafizeni, vliv realizace projektu na zivotni prostiedi,
zdroje pracovnich sil, spolecensko-hospodaiské vlivy a tabulky investi¢nich a provoznich
nakladii. Uvedené body se v zavislosti na charakteru projektu mohou lisit.

Volba spravné lokality a pozemku se odviji od nastavenych cilt a strategii. Velky vliv
na vybér lokality maji kalkulace nakladu souvisejici s vyrobnimi, distribu¢nimi a pteprav-
nimi naklady vypocitané pro rizné alternativy pfedem urcenych lokalit. Déle je tieba vzit
v uvahu také pfipadny negativni vliv projektu na zivotni prostiedi. Po vybéru lokality je
tteba uptesnéni formou volby vhodného pozemku. U volby pozemku maji nejvétsi rozho-
dovaci vahu vétSinou faktory souvisejici s dostupnosti, moznosti dalsiho rozvoje, dopra-
vou, technické sit¢ nebo postojem mistnich uiadi.

Infrastruktura ve vybrané oblasti souvisi se zabezpecenim zékladnich pozadavk na re-
alizovatelnost, snad skoro kazdého projektu dnesni doby. Mezi takové pozadavky patii na-
priklad zajisténi plynu, tepla, vody, elektrické energie nebo tekutého paliva. Dopravni sys-
témy a zafizeni navazuji na pozadavky infrastruktury. Zde je tieba specifikovat mozné do-
pravni kapacity, pokud jsou k realizaci projektu potieba. Nejcastéji byva k dispozici do-
prava formou zelezni¢ni, letecké, lodni nebo automobilové.

Dal$im faktorem je Zivotni prostiedi, které projekt mize ovliviiovat a zaroven projekt
jim muze byt ovlivnén. Velmi dillezitou ¢asti se zivotni prostiedi stava, pokud je projekt
financovan z prosttedki Evropské unie. Ta vétSinou vyzaduje, aby byl vliv plisobici na
zivotni prosttedi soucasti projektové dokumentace. Nejéastéji feSenym problémem byvaji
pozadavky na odstraniovani odpadi. Kazdy projekt néjaké vyprodukuje a musi byt odpo-
védny za jejich likvidaci. Tim se stava soucasti celkovych naklada na projekt. K takovym
mohou patfit povétrnostni podminky, nizké i vysokeé teploty, dést’, prasnost, aj. Tyto vlivy
se shromazd'uji 1 pf1 pfedpovidani mozZnych rizik projektu.

Jednim z dualezitych faktord pii volbé lokality a pozemku jsou zdroje pracovnich sil.
Jejich dostupnost a disponibilita je soucésti realizovatelného projektu. Nedostatek pracov-
nich sil miZe mit negativni dopad na realizaci projektu. V piipadé€, Ze vedouci projektu
nema jinou moznost je tteba jiz v priib&hu realizace poskytnout pracovnikiim a manazertim
specialni Skolici programy. Predposlednim zminénym faktorem jsou spole¢ensko-hospo-
darské vlivy. Spadaji do nich naptiklad legislativni opatfeni, dan€ nebo poplatky. V ramci
projektu je tfeba se jistou mérou zaméfit 1 na né€ a snazit se urcit vSechny dopady na projekt
S tim souvisejici. Poslednim soucasti vybéru lokality a pozemku jsou tabulky investi¢nich
a provoznich nékladd. SlouZzi k celkovému zpracovani vSech nakladii souvisejicich s vy-
branou lokalitou a pozemkem. Daji se dale vyuzit ve finan¢ni a ekonomické analyze pro-
jektu a jsou prehledné a srozumitelné pro ¢tenafe uvodni studie proveditelnosti.

IMPLEMENTACNI PLAN PROJEKTU

Implementaéni plan projektu slouzi k ¢asovému uspotadani projektu, k rozloZeni poZa-
dovanych zdrojii i ndkladi. V této ¢asti dokumentu se €asove rozlozi kazd4 projektova Cin-
nost a navazou se na ni potfebné zdroje a naklady. Investor v této casti také rozhoduje, které

101

Lokalizace

Implemen-
tace a fi-
nancovani



Zhodnoceni proveditelnosti projektu

¢innosti bude zabezpecovat z vlastnich zdroju, a které musi byt pokryty subdodavateli. Zde
jsou posuzovany a rozlozeny vSechny varianty projektu a pfijetim jedné z nich fakticky
kon¢i piedinvesticni faze projektu. Je tfeba vzit na védomi, Ze Casové rozmezi mezi piijetim
investi¢niho rozhodnuti a realizaci projektu muze byt dlouhé. V piipad¢, ze v tomto mezi-
dobi dojde ke zménam cen stézejnich polozek, je nutné studii proveditelnosti aktualizovat.
Kontrola planovanych nakladi se skute¢nymi je soucasti tohoto obdobi.

V investi¢ni fazi projektu je implementacni plan vhodny ke kontrole plnéni kroki v re-
alizaci projektu. Miize signalizovat ptfipadné zpozdéni a stat se podkladem pii vypoctu fi-
nanc¢nich disledkti. Jednoduse feceno je implementacni plan projektu takovou cestou
k Gspésné realizaci projektu v investi¢ni fazi a zaroven ukazuje, kdy bude potieba vyuzit
pozadované zdroje.

Dle Dolanského a kol. (1996) musi implementacni plan projektu obsahovat ,, prehled
projektovych cinnosti, terminy zahajeni a ukonceni cinnosti, prehled cerpani zdroju (lid-
skych, hmotnych, financnich), rozpocet investicnich a provoznich nakladii a predpoklady,
za kterych byl investicni plan sestaven “.

FINANCNi A EKONOMICKA ANALYZA

Financ¢ni a ekonomicka analyza je soucésti kazdého projektu. Nemizeme si ji odmyslet
ani od neziskovych projektt, které stejné, jako kazdy ziskovy projektu provazi investi¢ni
naklady, které je tieba uhradit z planovanych zdroji. At uz se jedna o dotace z Evropské
unie, ze statniho rozpoctu, z obce nebo o zdroje od soukromého investora, bude vyzado-
vana finan¢ni a ekonomicka analyza projektu.

Analyza investorovi poskytuje pfedstavu o velikosti provoznich a investi¢nich nakladii
a o Casovém rozloZeni v ramci projektu. Z tohoto dokumentu je také zifejmé zda investor
bude schopny a ochotny pokryt vSechny pozadované ndklady a zda je projekt Zivota-
schopny. Investi¢ni ndklady jsou vétSinou rozdéleny na stala aktiva a provozni kapital. Pod
pii ptipravach na projektu a realizaci projektu. Pod provozni kapitdl spad4 investice po-
tiebna k provozovani projektu. S tim souvisejici finan¢ni prostiedky jsou vazany hlavné ve
finan¢nim majetku v pohledavkach ¢1 zdsobach.

Financovani projektu je zpravidla tvofeno internimi a externimi zdroji. Mezi interni
zdroje patii financovani z vlastnich zdroj organizace (ze zisku, finan¢nich rezerv, odpist,
aj.). Mezi externi zdroje patii u neziskovych projektt hlavné dotace, dary nebo uvérové
financovani.

Pro investora je stéZejni ekonomické hodnoceni, na jehoz zakladé se rozhoduje o inves-
tici do projektu. NejvyuzivanéjSimi ukazateli byvaji rentabilita vlozeného kapitalu, vnitini
vynosové procento, bod zvratu nebo Cistd soucasna hodnota. Ukazatele by mély byt poci-
tany pro kazdou navrhovanou variantu projektu a spolu s nimi musi byt pro kazdou variantu
zpracovany také zakladni finan¢ni dokumenty (vykaz zisku a ztraty, rozvaha, cash flow).
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Struktura ekonomického modelu miize byt rozdélena naptiklad do tii ¢asti. Prvni ¢ast
zahrnuje vstupni ekonomické informace (celkové informace o projektu, pocatecni rozvaha,
rozpis investi¢nich naklada, administrativni rezie, inflacni vlivy, zdroje financovani, pra-
covni kapital, ptehled splatek a uroki).

Druhé ¢ast zahrnuje vztahy pro vypocet ekonomickych ukazatel. Tteti a posledni ¢ast
zahrnuje vstupni informace (ptfehled investi¢nich nékladi, prehled zdrojt financovani, vy-
pocet pracovniho kapitalu, vykaz ziski a ztrat, cash flow, rozvaha, ukazatele finan¢ni ana-
lyzy — naptiklad rentability a grafy nakladt, vynost, bodu zvratu a cash flow). Struktura
ekonomického modelu se mtize opét lisit v zavislosti na charakteru projektu a jeho potieb.

Finan¢ni a ekonomickd analyza je zpravidla poslednim dokumentem zpracovavanym
V tivodni studii proveditelnosti. Ta je nasledné predlozena subjektiim s rozhodovaci pravo-
moci. Po dikladném prozkoumani uvodni studie proveditelnosti je nasledné rozhodnuto
bud’ o prechodu k samotné studii proveditelnosti, o pfepracovani ¢i dopracovani nékterych
¢asti ivodni studie nebo o do¢asném ¢i definitivnim uzavieni projektu.

5.2 Studie proveditelnosti

Studie proveditelnosti v sob¢ zahrnuje celkové informace a dulezité faktory o daném
projektu. Je to dokument popisujici investiéni zdmér a pomaha posoudit rizné alternativy
projektu a jeho realizovatelnost. Provadi se v piedinvesti¢ni fazi projektu, tedy pied reali-
zaci investicniho zdméru. MlzZe byt provadéna v podnikatelském sektoru, ale i1 ve vetfejné
sfére (Kovar a kol., 2016).

Za ptedpokladu ptimého pouziti studie proveditelnosti a absenci vyuziti ivodni studie
proveditelnosti, se ¢asti popsané v uvodni studii proveditelnosti zafazuji pod samotnou stu-
dii proveditelnosti. Vzhledem k ptedpokladu vyuziti Givodni studie proveditelnosti, fadime
pod studii proveditelnosti ucel a zadani studie, obsah studie proveditelnosti a souhrnny pie-
hled vysledki studie. Tyto terminy jsou bliZze popsané niZe.

UCEL A ZADANI STUDIE

Utelem studie proveditelnosti je pfedloZeni prvniho podkladového dokumentu, na za-
kladé n€hoz se vy$$i management rozhodne o piesunuti projektu do investi¢ni faze. Predtim
neZ dojde k pfesunu do investi¢ni faze, se vypracovava studie proveditelnosti. Samotné
zpracovani studie proveditelnosti se také muze predat specializované externi firmée. Touto
cestou jdou vétSinou velké investi¢ni projekty (Casto stavebniho charakteru).

U menSich projektti Casto staci provedeni avodni studie proveditelnosti nebo si spolec-
nost studii proveditelnosti zpracuje sama. Nicmén¢ samotna studie proveditelnosti je ¢asto
velmi nakladné. Stanoveni vySe nakladu je slozité a zavisi na spousté faktort, jako jsou
hloubka provedeni studie proveditelnosti, rozsah a povaha projektu, vybér externi firmy
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pro zpracovani studie, naro¢nosti ziskavani potiebnych podkladu, atd. a pro vymeéteni na-
kladu na studii neexistuje zddna norma.

OBSAH STUDIE PROVEDITELNOSTI

Obsah studie proveditelnosti je oproti Gvodni studii proveditelnosti mnohem podrob-
n¢jsi. V castych pripadech byva doplnéna o kapitoly neuvedené v tivodni studii. Nejzaklad-
néjsi obsah studie proveditelnosti se dle Némce (2002) sklada z:

e souhrnného ptehledu vysledku studie,
e pozadi a historie ndvrhu projektu,

e kapacity trhu a zavodu,

e surovin, materialil a vyrobnich vstupi,
o lokality a pozemku,

e technického feseni projektu,

e organizace zavodu a reZijnich nakladd,
e pracovni sily,

e realizace projektu,

e finan¢ni a ekonomické analyzy.

Vyse uvedené body jiz byly blize popsany v pfedchozi podkapitole. Jedinym nepopsa-
nym bodem ziistal ,, souhrnny prehled vysledkii studie®, ktery je blize popsan niZe. Ve studii
proveditelnosti jsou vSechny body velice podrobné zpracovany do riznych typh scénari.

U specifickych projekt mohou byt nékteré body soucasti pred-vyzkumu a byt predem
testovany. Nékteré projekty mohou také byt doplnény o vyse neuvedené body, ¢i nékteré
Z téchto bodl postradat. Dulezité je se zaméfit na charakter projektu a podle toho urcit nej-
1épe vyhovujici body pro vypracovani tvodni studie proveditelnosti a piipadné navazujici
studie proveditelnosti.

llczwmroses ]

Na charakteru projektu je zavisly 1 mezigeneracni projektovy tym. Nicméné vedoucim
projektu by vzdy mél byt n€kdo s jiz nabitymi zkuSenostmi. Vedouci tymu by mél byt
schopny pracovat i s riznymi vékovymi skupinami a povahami pracovnikti. Vedouci tymu
by mél byt schopny také zhodnotit nastaveny obsah studie proveditelnosti a zajistit jeho
kvalitni vypracovani.
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SOUHRNNY PREHLED VYSLEDKU STUDIE

Souhrnny piehled vysledkii studie je jednotny dokument zahrnujici vSechny vyse po-
psané body zkoumané v tivodni studii proveditelnosti a studii proveditelnosti. M¢l by cte-
nafi poskytnout vSechny posouzené varianty projektu. Nemélo by se tedy zapominat na
marketing, rizika, finan¢ni naro¢nosti, zvolené technologie nebo moznosti vstupti u kazdé
varianty projektu. V celkovém posouzeni projektu za pomoci studie by mély byt strucné
vystizeny diivody, informace a zavéry zahrnujici dle Dolanského a kol. (1996):

e Hlavni charakteristiky, vystupy, historii, politickou podobu, ekonomickou podobu,
iniciatora a zadavatele projektu.

e Trzni ptilezitosti, velikost poptavky, informace o konkurenci, kapacitni naroky, pla-
novany prodej a vyrobni plany.

e Vstupy projektu a jejich dostupnost, rizika spojena se zajistovanim pozadovanych
zdroju a jejich dosazitelnost.

e Umisténi projektu, pfipadné terénni upravy a jejich mozna omezeni a vliv projektu
na zivotni prostiedi.

e Technické feSeni projektu, vybér technologie, pozadované stavebni upravy a vy-
brané stroje a zafizeni.

e Kvalifikaéni struktura a mnozstvi lidskych zdroji.

e Implementacni plan realizace projektu.

¢ Ekonomické vyhodnoceni a finan¢ni analyzy vsech variant projektu, doporuceni nej-
lepsi varianty, doplnéné o zékladni ekonomické parametry (vyrobni ndklady, inves-
ti¢ni naklady, finan¢ni zdroje, navratnost vloZzeného kapitalu atd.).

Celkové zhodnoceni studie proveditelnosti, by mélo subjektiim rozhodujicim o projektu,
dat jasnou predstavu o moznostech realizovani nékteré z variant projektu. V ptipadé rozsi-
fenych otazek ¢i néjakym konkrétnim problémiim je mozné si prostudovat bod po bodu
celou studii proveditelnosti nebo nékterou z jejich ¢asti.

Struktura
studie

EL . A

Kapitola struéné rozvadi strukturu uvodni studii proveditelnosti a studii proveditelnosti.
Popisuje nejcasteji vyuzivané body v obsahu studie proveditelnosti. Student by mél nahlizet
na tento obsah jako moznost, a ne uréenou normu. Vzhledem k riznym charakterim pro-
jektu, at’ uz se jedna o rozdil mezi neziskovymi a ziskovymi projekty nebo jiny rozdil, je
tteba obsah studie tomu pfizplsobit.

Velmi diileZitou ¢asti je celd uvodni studie proveditelnosti, kterd ¢astokrat byva prvni
a poslednim krokem pfti provadéni zhodnoceni proveditelnosti projektu a také vstupni bra-
nou k investi¢ni fazi projektu.
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6 ZPUSOBY PREZENTACE PROJEKTU

mowrmmeaeroy  [[@]

Tato kapitola se zamétuje na zplisoby prezentace projektu. V tomto predmétu se jedna
o projekty neziskového charakteru, které jsou realizovany mezigenera¢nimi tymy. Tato ka-
pitola je proto rozdélena do dvou Casti, a to prezentace projektu pfed moznym podporova-
telem a hlavni prezentace a ptiprava na diskuzi. Prvni ¢ast je vénovana riznym zptisobiim
prezentace neziskovych projektti, kde je k problematice pfistupovano tak, ze projekty se
potenciondlnimu podporovateli mohou prezentovat tfemi zptisoby: podanim projektové za-
dosti o dotaci nebo dar, osloveni individualnich darct a osloveni komerénich firem. V této
¢asti jsou tak vysvétleny vSechny zpusoby prezentace a rozdily ve vybéru prezentace u
jednotlivych generaci. Druha ¢ast se vénuje hlavni prezentaci a pfipravé na diskuzi. Tato
¢ast zohlediluje prezentaci projektu v osobni formé&. Studenti jsou seznameni se zékladni
strukturou prezentace a jednoduchym navodem, jak pfedvést dobrou prezentaci. Zavér této
Casti se zamétuje na ptipravu na diskuzi, ktera k prezentaci projektu neodmyslitelné patii.
Prezentace je soucasti tzv. fundraisingu (z angl. ,,shromazd’ovani zdroji*), coz je systema-
ticka ¢innost, jejimz vysledkem je ziskani finan¢nich ¢i jinych prostfedkil na vefejné pro-
spésnou ¢innost.

ooy [

e Sezndmit studenta s prezentaci neziskovych projekti v mezigeneracnich tymech
pfed moZnym podporovatelem, kdy jsou zohlediiovany tii zpisoby prezentace, a to
podani projektové zadosti o dotaci nebo dar, osloveni individualnich darci a oslo-
veni klicovych firem.

e Studentovi je zaroven objasnéna osobni prezentace a ptiprava na moznou diskuzi,
ktera pfichazi po prezentaci neziskovych projekta.

e Student pochopi rozdilné piistupy v prezentaci neziskovych projektd pred moznym
podporovatelem v zavislosti na generacnich rozdilech prezentujicich i posluchaci.

|
K nastudovani textu budete pottebovat zhruba 120 minut.
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Diskuse, darci, prezentace, zplisob prezentace.

Neziskové organizace pro realizaci svych spoleCensky prosp&Snych projekti potiebu;i
ziskat investory (donatory) stejné jako firmy realizujici projekty komeréniho charakteru.
Vznika zde ale zakladni rozdil, kdy investoifi komer¢nich projekt o¢ekavaji za svou inves-
tici urcity zisk, kdezto donatorim neziskovych projekti staci vétsinou dobry pocit. To, zda
donator uvolni prostredky a v jaké vysi, ovlivituje, na kolik rezonuje projekt s jeho smys-
lenim. Proto kazdy fundraiser by si m¢l umét odpovédét na piipadnou otdzku donatora ,,a
pro¢ bych mél podpofit praveé tento projekt?* Dal§imi vyznamnymi donétory spolecensky
odpové&dnych projektii jsou komer¢ni firmy, které tyto projekty financuji v rdmci své spo-
lecenské odpovédnosti. Tyto firmy neziskdvaji jenom dobry pocit, ale investice do téchto
projektl jim slouZzi pfedevsim ke zlepSeni jejich PR (public relations). At uz se jedna o
spoleCensky prospésné ¢i komercni projekty vzdy je nutné je umét prodat, tak aby ziskaly
svého investora. Cilem této kapitoly je seznadmit studenty s tim, jak ziskat investory (dona-
tory) pro jejich neziskové projekty.

6.1 Prezentace projektu pred moznym podporovatelem

Existuje mnoho zptisobti a ptilezitosti, jak navrzeny spoleensky odpoveédny projekt pre-
zentovat a hlavné pied kym ho prezentovat. Mame zde nespocet variant, jak ziskavat fi-
nanéni prostfedky na jeho realizaci:

i:ﬁtg:gt e podani projektové zadosti o dotaci (vetejné instituce) nebo daru (nadace ¢i nadaéni
fondy),
e osloveni individualnich darct,
o jednotlive a adresné¢ (zadost o dar)
o plosné vetejnou sbirkou
e osloveni komer¢nich firem.

6.1.1 PODANi PROJEKTOVE ZADOSTI O DOTACI CI DAR

Tato forma osloveni moznych podporovatelt je klasicka, av§ak neosobni a nejméné kre-
ativni. AvSak vSichni uchazeci o grant maji podminky stejné, takze rozhoduje uroven zpra-
covani projektu. At uz se jednd o podani zadosti o dotaci z vetejnych zdrojl ¢i o dar od
nadace ¢i nada¢niho fondu, tak se zadatel ve vétSin€ ptipadl setka s presné stanovenym
formulafem zadosti, kterého se musi drzet. I v takovych ptipadech je ale nutné umét dany
projektu dobfte predstavit, aby se zvysila Sance na jeho finanéni podporu. Z pisemného po-
pisu musi byt zfejmé, ceho chce projekt dosahnout, co se jeho realizaci zlepsi a pro¢ je
nezbytné, aby byl projekt finanéné podpoten.
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Jak vyjed-

Cely projekt musi byt popsan pichledné, vystizné, jasné a v jednoduchych vétach a nej- J2 ;
nava

1épe piedeslat i oéekavané vysledky v ¢islech (dopad na komunitu / prostiedi). Pokud bude
veéc pii prezentaci projektu v projektové zadosti, je nazev projektu. Verejné instituce, na-
dace 1 nada¢ni fondy ziskavaji v dnesni dob¢ obrovské mnozstvi zadosti o finanéni pod-
poru, aby se zadosti nékdo viibec zabyval, tak je musi zaujmout svou odlisnosti, musi
presné popsat, jaky problém projekt fesi (nejlépe v Cislech) a také je potieba vyzdvihnout
dal$i navazné efekty, pokud se projekt zdafi. Uz samotny nédzev je pro uspéch klicovy,
protoZze praveé nazev projektu je to, co donatofi ¢i darci zvefejiuji, Ze podpoftili a déla to
jejich PR (public relations). Paklize Zaddme o dotaci ze soukromych nadac¢nich prostredk,
je vhodné najit spole¢ny zajem realizatora projektu a darce a nazorné popsat win-win efekt.

caemrovaw 8]

Strategie win-win neboli strategie ,,dvou vitézi“ je zaloZena na principu, kdy jsou ob&
strany schopné vyjednat takové podminky, které¢ chtéli dohodnout jesté¢ pted samotnym
jednanim. Ob¢ strany se musi snazit, aby jejich vyjednavani vedlo k oboustrannému vitéz-
stvi, pokud tomu tak neni (mtizeme hovofit o konfrontaénim pfistupu, kdy se kazda strana
zajima pouze o svij uspéch), tak dochazi k situace win-lose, kdy silnéjsi vyjednavac vitézi
na ukor toho slabsiho.

Schopnost vyuzivat strategii win-win neni mozné zacilit na jednotlivé generace. Casto
do uméni spravné vyuzit win-win zasahuji osobnostni charakteristiky jedincti. Samoziejmé
s vékem jedinci ziskavaji zkuSenosti s touto metodou a mohou v ni byt lepsi nez generace
mladsi. Oproti tomu mladsi generace mé zde vyhodu piedevs§im v tom, Ze ¢asto hleda nové
zpusoby vyjednavani, rada se u¢i novym vécem a je schopna si tuto strategii osvojit. Pokud
ji tedy vyjednavac ze star$i generace doposud nepouzival, tak si ji s nejvétsi pravdépodob-
nosti jiz neosvoji.

swosramrocer [

V4as tym ptipravuje neziskovy projekt, na jehoz realizaci pottebuje ziskat finan¢ni pro-
sttedky od komer¢ni firmy, zamyslete se nad tim, co miiZzete za ziskané finance na V4as
projekt komeréni firmé nabidnout, aby bylo dosazeno win-win efektu.

Podrobnéjsi vysvétleni win-win efektu si blize prostudujte v niZze nabizenych odkazech,
nebo z vlastnich zdrojt:

«  http://www.eaukcebenefico.cz/strategie-win-win/

*  https://www.youtube.com/watch?v=SqV1U7HrxIk
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*  https://www.topvision.cz/blog/stante-se-mistry-vyjednavani

Vysledek uplatnéte na seminari.

6.1.2 OSLOVENI INDIVIDUALNICH DARCU

Osloveni individualnich darc mé mnoho podob. Je mozné vyrazit s pokladni¢kami do
ulic a pofadat vetfejnou sbirku, nebo usporadat beneficni koncert, obesilat domécnosti s za-
dosti o finan¢ni podporu ¢i vyuzit moderni technologie k ziskavani finan¢nich prostredki
jako je naptiklad crowdfunding. Aby se zvysila uspeésnost ziskavani finan¢nich prostiedki
od individualnich darcd, je dobré pfed samotnym vybérem piedstavit spolecensky odpo-
védny projekt, na ktery maji byt ziskdny finan¢ni prostiedky od Siroké vetejnosti. Komeréni
firmy vyuzivaji pro propagaci svych projektd placenou reklamu, tu si ovSem vétSina nezi-
skovych organizaci neni schopna dovolit, proto je pro neziskové organizace vhodné pro
uvodni piedstaveni jejich projektu vyuzit jinych metod, kterymi jsou nejcastéji média (i
kdyz 1 prezentace v jinak placeném prostoru/Case je forma, jak 1Ize NNO podpofit — napf.
reklamni plochy zdarma, vysilaci ¢as zdarma, vyroba spotu zdarma). Nema vyznam posilat
obecné tiskové zpravy na desitky kontaktd z médii, ale najit si novinafe, ktefi se o nezis-
kovy sektor skutecné zajimaji. Je idealni s nimi navéazat dobry vztah (osobni setkéni).

Velmi dulezité je také urcita mira medializace celé organizace, novinafi se ¢asto zajimaji
spiSe o znam¢jsi neziskové organizace, nezZ o ty nezname, to plati také o darcich. Pokud
organizace buduje dobré image, kdy se ptihlasuje do riznych soutéZzi jako je napiiklad Via
Bona, Ceny fora darct, Neziskovka roku a dalsi, tak si tim zvySuje Sanci na medializaci
svych projekti. Neziskové organizace by pak také nemély opominat socialni sité, kdy Siro-
kou vefejnost miizou zaujmout prostfednictvim Facebooku, Twitteru a jinych.

Bf=zeerees

Nékdy je vhodné, kdyZ se medializaci projektu spoji vice neziskovych organizaci, které
pak usporadaji spole¢nou tiskovou konferenci, ¢imz se zesili tlak na média.

Priklad spojeni péti nestatnich neziskovych organizaci:
Cesko se musi vice zapojit do feseni krize na Blizkém vychodé

Ceska republika by se méla vice angaZovat v feSeni humanitarni krize nebyvalych roz-
meérit v blizkovychodnim regionu. Vice prostfedkii by melo sméfovat do Syrie, kde je
mozné efektivné pomdhat vnitinim uprchlikiim a mirnit tak obii uprchlické viny do okol-
nich zemi. Pro Turecko, Libanon a Jordansko pfedstavuje ptiliv bézencli nesmirnou zatéz
a zasadn¢ ovlivituje tam¢jsi ekonomickou situaci. Proto by i do téchto zemi méla mifit naSe
pomoc. V Irdku by se pak mélo investovat do dlouhodobé podpory lidi, kteti prchaji pred
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nasilim tzv. Islamského statu. Vedle pomoci piimo v zasaZenych oblastech by méla Ceska
republika pfijmout vyrazné vétsi pocet uprchlikli ze Syrie, nez k jakému se doposud zava-
zala.

Na prohlaseni se kratce ptred 4. vyro¢im zacatku syrského konfliktu, které ptipada na
nedéli 15. biezna, shodli zastupci organizaci ADRA, Clovék v tisni, Diakonie CCE —
Stiredisko humanitirni a rozvojové spoluprace, Charita Ceska republika a Lékaii bez
hranic. Vsechny organizace v regionu dlouhodob¢ piisobi a svoje prohlaseni stavi na vlast-
nich zkuSenostech.

Zdroj: https://www.adra.cz/novinky/id/cesko-se-musi-vice-zapojit-do-reseni-krize-na-
blizkem-vychode

e A 3

Mladsi generace, kterd vyrostla na internetu, bude vyuzivat internet jako své hlavni ko-
munikaéni médium. Nove€ pouzivaji pro ziskavani a Sifeni informaci komunikac¢ni aplikace,
mezi nimiz figuruje naptiklad WhatsApp, Facebook Messenger, Snapchat nebo Viber. Dale
jsou vyuZivany také socialni sité¢ jako Instagram, YouTube nebo Linkedln. Oproti tomu
star§i generace preferuje Cerpani zprav z televize. Tisténa periodika jsou pak vyuZivana v
posledni dob¢ stdle mensim poctem lidi, kdy je patrné, Ze tiSt€né periodikum pomalu ale
jisté vymira. V soucasné dobé¢ tisténa periodika vyuzivd pouze mala ¢ast lidi. Vztah k to-
muto mediu, ma pak vétSinou pouze stfedni a starSi generace, mladsi generaci jiz téméer
vibec neoslovuje.

VEREJNE SBIRKY

Neziskové projekty je mozné financovat prostfednictvim realizace vefejnych sbirek. Za Spirky
vefejnou sbirku je povaZzovano ziskavani a shromazd’'ovani dobrovolnych penéznich pfi-
spévkl od predem neurceného okruhu pfispévatelti pro pfedem stanoveny veiejné pro-
spesny ucel, zejména humanitarni nebo charitativni, rozvoj vzdélani, télovychovy nebo
sportu, nebo ochranu kulturnich pamatek, tradic nebo Zivotniho prostiedi. Vzdy je ve
zkratce piedstaven projekt, na ktery jsou finan¢ni prostiedky vybirany. Aby mohla nezis-
kovéa organizace poradat vefejnou sbirku, musi si zajistit potfebné povoleni. Osvédceni o
tom, ze sbirku 1ze konat vydava ptisluSny krajsky ufad podle neziskové organizace. Konani
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sbirky je nutno ozndmit ptisluSnému ufadu nejpozdeji do 30 dnti pfed zahdjenim sbirky
(vyjimecné lze podle zakona ¢. 117/2001 Sb., o vetejnych sbirkach i pozdéji).

Vetejné sbirky mohou byt provadény raznymi zplsoby:

e shromazdovani pfispévki na piedem vyhlaseném zvlastnim bankovnim uctu,

e sbéracimi listinami,

e pokladnickami,

e prodejem predmétd,

e prodejem vstupenek na veiejna kulturni nebo sportovni vystoupenti,

e darcovskymi textovymi zpravami,

e slozenim hotovosti do pokladny ziizené neziskovou organizaci,

e jinym zpusobem, nez jsou vySe uvedené (krajsky urad zplsob posoudi z hlediska
transparentnosti ziskavani ptispevkll do sbirky a zabezpeceni jejich vyuziti).

Pti realizaci vetejné sbirky je projekt prezentovan pouze v minimalni formé, proto je
nutné zde dbat na samotnou prezentaci pro Sirokou vefejnost pred konanim vetejné sbirky
a dale velmi dikladné zvolit ndzev projektu, ktery ma byt financovan, aby i samotny nazev
projektu motivoval individudlni darce k jeho podpote. Pokud se vetejna sbirka kona pro-
stitednictvim vybéru penéz pomoci dobrovolniki a zapeceténych pokladnicek, tak musi byt
diiraz kladen také na to, aby dobrovolnici byli dobie sezndmeni s cilem projektu, na ktery
jsou finanéni prostiedky vybirany, a aby byli schopni podat veskeré informace o projektu,
jeho potiebnosti i realizatorech.

PREZENTACE PROJEKTU PRO CROWDFUNDING

Crowdfunding je zpusob financovani, kdy vétsi pocet jednotlivch piispiva mensim ob-
nosem K cilové Castce pozadované pro realizaci projektd, produktii, vzniku spole¢nosti
nebo napiiklad i politickych kampani. Cely vybér financnich prostredkli pak probiha pro-
sttednictvim internetu a je tak blizky mladsi generaci.

Je mozné rozliSovat nékolik typl crowdfundingu, kdy jsou rozliSovany odmény, které
pfispivatelé za své finance ziskavaji:

e charitativni (benefi¢ni),
e odménovy,

e dluhovy,

e podilovy.

V neziskovém sektoru se nejcastéji pouziva charitativni typ crowdfundingu, a to k fi-
nancovani spolec¢ensky prospésnych projekti. Lidé ptispivaji, protoze veéii v prospésnost a
potiebnost realizovaného projektu a ze svého ptispévku maji dobry pocit. Také ziskavani
finan¢nich prosttedkl prostfednictvim crowdfundingu je povazovéano za vetejnou sbirku.
Provozovatel crowdfundingové platformy, kterd se zabyva pouze charitativnim crowdfun-
dingem se musi fidit zakonem €. 117/2001 Sb., o vetejnych sbirkach.
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Aby neziskové organizace dokazaly zaujmout ptispévatele, musi dokazat, ze pripraveny
projekt je jedine¢ny a zaslouZi si podporu. Realizovany projekt musi byt osobni a je tfeba
ho tak i1 prezentovat pfed jeho podporovateli. Je dilezit¢ vzbudit emoce praveé u potencial-
nich podporovatelti. Casto se vyplati zaujmout zajimavou prezentaci ¢i vtipnym podanim,
ani nejlepsi projekt se v dnesni dob¢, kdy existuje vysokéa mira konkurence i v neziskovém
sektoru, neproda bez patfi¢né reklamy. Je proto dtlezité vyzdvihnout pro¢ danému projektu
veétime, co nés k jeho realizaci inspirovalo. Projekt je nutné vypravét jako ptibeh, jak nas
napadl, kde jsme ho vymysleli, jaké mame zkuSenosti a jak planujeme jeho realizaci. Pii
prezentaci musime byt konkrétni, aby si i1 potencidlni podporovatelé mohli predstavit kon-
krétni vysledky. Projekt by mé¢l mit zacatek a konec. Prostiednictvim crowdfundingu neni
vhodné financovat provoz neziskové organizace, vzdy je nutné financovat pouze neziskovy
projekt, ktery ma jasny cil, u kterého je ziejmé, jestli bude nebo nebude dosazen. Vzdy je
ovSem mit na paméti, ze crowdfunding neni fesenim financovani neziskovych projektu, ale
pouze pomiicka, kterd nefunguje bez aktivni komunikace s darci.

Pied samotnym zahéjenim crowdfundingové kampané je vhodné vyfesit nebo piipravit
nasledujici:

e Kolik lidi je tfeba oslovit a kde je organizace sezene?

e Jak komunikovat finan¢ni ¢astku a jak ji zacilit?

o Sbér kontaktt.

e Vytvofeni videa o projektu, fotografie a text. Je vhodné se inspirovat GspéSnymi pii-
klady.

o Casto je velmi efektivni ukazat ¢lovéka, komunitu nebo prostiedi, pro néhoz jsou
penize z kampané uréeny. Dale je dobré popsat Uspéchy neziskové organizace
a ukazat komu jiZ organizace pomohla.

e Donatofi maji radi relevantni data — ¢isla, vysledky prizkumu, srovnani s podob-
nymi projekty v Cesku i v zahraniéi.

Crowdfunding je charitativni hra, ktera se hraje online, a to az dokonce. Je nutné infor-
movat na sitich, jak se organizaci dafi plnit cile projektu. Je dobré informovat o nejvétsich
darcich a v§em 1 tém malym také podekovat. Realizator si musi uvédomit, Ze ziskanim
cilové ¢astky tato hra nekonci. Je nutné informovat také o tom, jak se dafi projekt, na ktery
byly vybirany penize, realizovat. Kampan kon¢i, az kdyZ neziskova organizace ukaze, ze
je hotovo.

Pravé vyuzivani crowdfungu pro financovani projektti odhaluje generacni posun, kdy
soucasna generace bere digitalni piilezitost jako zaklad a rychly internet povazuje za sa-
moziejmost. Soucasna generace nedokaze pochopit, Ze by pro financovani projekti méla
vyrazit s pokladni¢kami do ulic, kdyZ pomoci internetu miize v§em zajemcim také per-
fektné vysvétlit, pro¢ vlastné finan¢ni prostiedky potiebuje.
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CROWDFUNDING

V Ceské republice funguje nékolik crowdfundingovych portald. Pro rozsifeni pouzivani
charitativniho crowdfundingu byl realizovan projekt ,,Daruj spravné*, ktery se zaméfuje na
individudlni déarcovstvi, a to jak co nejvice zjednodusit cestu mezi déarci a neziskovymi
organizacemi, kdy se snazi odbourat starost darct, zda penize putuji tam, kam opravdu
maji. Kazda neziskova organizace, ktera se registruje na portalu Darujspravne.cz je prove-
fena, ma povoleni k vefejné sbirce a je plné transparentni. Projekt ,,Daruj spravné* realizuje
neziskové organizace Forum darcti s podporou CSOB a partnerem projektu je také Ceska
televize. Technicka podpora celého projektu je zajistovana spolecnosti Dark Side. DalSim
znamym a vyuZivanym portalem je GIVT, ktery realizuje spole¢nost GIVT.cz, s.r.o., ne-
jedna se zde o typické pfipivani neziskové organizaci, ale tim, ze lidé nakupuji na e-sho-
pech, tak ¢ast penéz z jejich Utraty jde na charitativni ti€ely organizace, kterou si nakupujici
sami zvoli. Internetové obchody spolec¢nosti GIVT.cz plati za kazdy nakup zékaznika, kte-
rého k nému piivede pies webovou stranku GIVT. 50 % a vice z této sumy pak posilaji na
podporu nakupujicim zvolené organizace.

Prohlédnéte si projekty na www.darujspravné.cz nebo na www.givt.cz, na které jsou
formou crowdfundingu vybirany finanéni prostiedky, zjistéte nejcastéjsi vybiranou ¢astku,
charakter projektu a zplisob prezentace projektu. Zamyslete se, ktery projekt byste sami
podpoiili a pro¢.

6.1.3 OSLOVENi KOMERCNICH FIREM

:,(°’"e’ cni Osloveni komer¢nich firem dava nejvétsi prostor pro kreativitu. Casto dochéazi k osobni
irmy . . . , . u Lo oo x
prezentaci projektu, a proto je nutné zaujmout. Pfi této prezentaci maji prezentujici ¢asto

velmi maly ¢asovy prostor a omezené moznosti vyuZiti naptiklad modernich technik.

Aby byla prezentace maximaln¢ tisp&$na, musi prezentujici vytvofit pfibéh, pro¢ vlastné
projekt je dobré realizovat. A proc€ je to dobré pro firmu. Silny piibéh doda na sebeduvére
a 1épe ziska donatora. Dale musi dbat na dobré prezenta¢ni dovednosti, protoze bude pliso-
bit jako prodejce uréitého produktu, a jestli je proda, zalezi jen na jeho piesvédCovacich
schopnostech.
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Zakladem tuspéchu je protnout se s jiz fungujicimi firemnimi CSR projekty nebo spo-
le¢nou cestou zahdjit budovani spolecenské odpovédnosti firmy od nuly. Zde pak dochdzi
k dlouhodobému partnerstvi mezi nestatni neziskovou organizaci a komer¢ni firmou, kdy
si firma bere podporu urcitych aktivit za svou spolecenskou odpoveédnost. Pokud se NNO
podafi vyjednat takovou spolupraci pro své aktivity, mize se vice vénovat realizaci svych
neziskovych projektl namisto neustdlého ziskavéani financnich prostfedki od novych
dérci.

6.1.4 VYHODY A NEVYHODY PREZENTACE NEZISKOVYCH PROJEKTU PROSTRED-
NICTViM MEZIGENERACNICH TYMU

Vyhody mezigeneracnich tymu pii prezentaci neziskovych projekti 1ze spatfovat prede-
v§im v tom, Ze tyto tymy jsou schopny zaujmout opravdu Sirokou vefejnost. Mladsi clenové
tymu védi jak oslovit svou generaci prostiednictvim socialnich siti, kdezto starsi ¢lenové
vyuzivaji své osobni kontakty ¢i znamé novinare. StarSi generace dale disponuji nepostra-
datelnou konkurenéni vyhodou v podob¢ jejich Zivotnich zkusenosti. Kazda z téchto skupin
ma jiny pfistup a jejich kombinaci je mozné dosazeni perfektnich vysledkd, a to prostied-
nictvim synergického efektu.

Oproti tomu prezentace neziskovych projekti prosttednictvim mezigeneracnich tymu se
muze zkomplikovat, pokud se ¢lenové nejsou schopni dohodnout a riizni ¢lenové prosazuji
odli$né moZnosti prezentace a nejsou schopni pfipustit vice variant ¢i navrhnout kompro-
misni feseni.

Mezi generacemi se také odliSuje slovni zasoba. Mladsi generace je vstiicnéjsi k pfiji-
mani novych vyrazi. Chce se stejné jako u oblékani odlisit od generace starsi. Pii vymys-
leni novych slov je mlada generace Casto ovlivnéna vSudyptitomnou anglictinou, napiiklad
pro udélani chyby pouziva slovo ,,fail“. Mladi lidé tyto jazykové prostiedky vyuZzivaji, aby
na sebe upozornili a zaujali své vrstevniky, navic se jim diky tomuto slovniku daii odliSovat
od stfedni a star$i generace.

Praveé v odlisné slovni zasobé mohou byt zékladni kameny trazu i vyhody mezigenerac-
nich tymil. Vzdy je totiz nutné prezentaci ptizpusobit mluvé, kterou pouziva posluchac.
Pokud je tedy jenom jedna skupina posluchacti, je mozné tuto mluvu zacilit na né, prezen-
taci pak vytvaii piislusné generace. Naopak pokud jsou posluchaci tvoteni Sirokym gene-
ranim spektrem, je nutné prezentaci upravit, tak aby byla co nejvice jazykové neutralni.
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6.2 Hlavni €asti prezentace a priprava na diskuzi

Pokud se stane, ze neziskova organizace ma moznost se osobné nebo sviij projekt pre-
zentovat pred Sirokou vetejnosti je nezbytné, aby se na to prezentujici dobte ptipravil bez
ohledu na sviij vék.

Townsend (2007, s. 10-13) upozornuje, ze pfed samotnou prezentaci je nutné zodpove-
dét tii otazky:

1. Pro¢ pripravuji prezentaci.

e Mam poskytnout informace?
e Mam pobavit posluchace?

e Chci néco prodat?

e Maim se zviditelnit?

¢ Co je mym cilem?

2. Co?

e Co bych m¢l sdélit. Je dalezité mit na paméti, ze posluchaci nejsou ochotni ani
schopni vstiebat vic nez Ctyii nebo pét kli¢ovych sdéleni.

e Je nutné zvazit ucel a cile prezentace a také dilezitost podavanych informaci.

e Rozhodnout se mezi tim co musim fici, co bych mél fici a co bych mohl fici.

3. Kdo budou posluchaci?

e Kdo bude piitomen? Uroveii posluchace.

e Velikost skupiny.

e (o posluchaci o dané problematice vedi?

e Maji posluchaci o danou problematiku vitbec zajem?
e (o ocekavaji, ze uslysi?

6.2.1 STRUKTURA PREZENTACE

Prezentaci je mozné rozdélit od tii ¢asti (Plaminek, s. 158, 2012):

e zahjjeni,
e jadro,
o ZAver.

K tomuto rozdélni dochéazi ptedevsim z diivodu, Ze pozornost posluchacti ma tendenci
na pocatku pomérné rychle rast, potom klesat a v zdvéru zas stoupnout.
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ZAHAJENI

Na zac¢atku je dobré posluchac¢e néjak zaujmout, ziskat si je, a to tak aby to bylo v sou-
ladu s osobnosti pfednasejiciho i s tématem prezentace. Je vhodné ptitomné presvédcit, ze
si pfednaSejici ceni jejich pfitomnosti, Ze si jich vazi, a Ze pravé proto si pro né ptipravil
uzitecné, zajimavé a profesionalni vystoupeni.

Pti zah4jeni jsou posluchaci vtazeni do uvodu prezentace, kdy je jim feceno, co se jim
fecnik chysta fict.

JADRO

V jadru prezentace fecnik fekne, co se chystal posluchac¢tim fici. Sdéleni by mél omezit
na 1-5 hlavnich bodu. Tato ¢ast by méla fe¢nikovi odpovédéet na otazku, v cem poznatky
mohou byt posluchactim uzitecné. Hlavni body musi byt zredukované na minimum, to co
si posluchaci maji odnést je strucné, vystizné a v§em zcela srozumitelné. S nutnosti ptizpa-
sobit volbu hlavnich bodi prezentace potfebam a zkuSenostem ucastnikd konkrétni prezen-
tace tésn€ souvisi 1 nutnost uvést vhodné piiklady. Kazdy z 1-5 boda by mél byt predstaven
na konkrétnim ptikladu, obrazku nebo vypravéni. Takové prostiedky by mély nazorné
predvést vSechno dillezité, co si poslucha¢i maji podrzet v paméti.

ZAVER

V zavéru prezentujici shrne vSe, co doposud poslucha¢lim prozradil. Shrnuti pomaha
posluchactim, aby si potfebné informace odnéseli sebou v piehledné a k pouziti ptipravené
podobé. Pokud je shrnuti prezentace vynechané, tak hrozi nebezpeci, ze si posluchaci z celé
prezentace nic podstatného nezapamatuji. Na konci kazdé prezentace je dilezité, vzdy po-
slucha¢tim podé€kovat za jejich pozornost a nabidnout jim moznost pokladani dotaza.

6.2.2 JAK PREDVEST DOBROU PREZENTACI

Neni prezentace jako prezentace. Pokud navic prezentace mé vést k tomu, ze diky ni
ziskate finan¢ni prostfedky na realizaci projektu, je nutné posluchace opravdu zaujmout.
Vyplati se nechat si prezentaci zpracovat gratfikem, omezit mnozstvi textu a ptidat obrazky.

VYTVORENI PRIBEHU

Aby byl projekt, ktery chcete prezentovat ptijat s nadSenim, a zaujal své posluchace, je
nutné, aby mél ptibéh. Mnoho prezentujicich nevénuje piib&éhu dostatek pozornosti, pokud
ma byt projekt podpoien, je dulezité vSe planovat, vytvaret presvédciva sdéleni a podma-
nivé nadpisy, a snaZit se, aby bylo vypravéni pro posluchace co nejsrozumitelngjsi. Nekdy
je uveden na scénu také spolecny nepfitel, ktery poméha budovat napéti. Kladny hrdina pak
celou situaci zachranuje. Pfikladem pouziti ptibéhti jsou dojemna videa, ktera si lidé sami
sdileji na facebooku. Jedna se o tzv. virtualni reklamu. Cilem je vytvofit video/ptispevek
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tak, aby se pod n¢j lidé chtéli podepsat, neb s nim souzni. Tak ho alespon nasdileji. Pred-
stavte si pfib¢hy prasivych psi, kterym NNO zachrani zivot.

Piiklad: V domovech pro seniory staré lidi trapi samota (samota je padouch). Staii lidé
si jiz viilbec neumi uzivat zivota a pouze odevzdané ¢ekaji na smrt. Tento projekt tomu chce
zabranit, posild armadu mladych dobrovolniki ¢iSicich energii, aby jim znovu pfipomnéli
krasy svéta a probudili v nich chut’ do zivota (armada dobrovolnikti — hrdinové). Samota je

téma, které s lidmi nejvic otidsa v ¢ase Vanoc.

ZAZITEK Z PREZENTACE

Pro opravdu zajimavou prezentaci, ktera splni svlij ucel, je dilezité, aby jeji poslech byl
pro divéaky tak trochu jako zazitek z divadla, tim se odlisi od prezentaci ostatnich. Zazitkem
se samoziejmé nemysli, aby se prezentujici prevlékl do kostymu klauna, ale 1 to mize byt
v urcitych ptipadech vhodné (naptiklad pokud se jednd o prezentaci projektu Zdravotni
klaun). Je ale dulezit¢ premyslet, jak prezentace na divaky puasobi, ¢im ji ozivit. Pokud
prezentujete Cisla je vhodné je ozivit tak, aby si je poslucha¢ dokazal vztahnout k vlastnimu
zivotu. Pokud Vas projekt pomtize 360 détem za rok, muzete to priblizit tak, ze posluchaci
feknete, aby si pfedstavil, Ze kazdy den u n¢ho zazvoni jedno dité a bude ocekavat, ze mu
pomuzete vyiesit jeho rodinné problémy. Déle je dulezité nebat se pozitivnich slov, jako
napiiklad: ,,Organizace zaznamenala ,,uZasny/fantasticky/neskutecny* uspéch 20 lidem
bez domova nasla prdci i domov*‘. KdyZ mate moznost, je vyhodné prezentaci ozivit po-
zvanim hosta, naptiklad dvé nebo tfi véty o Vasem projektu muize fict osoba, které jste
pomohli. Nakonec, pokud je to ve vasich silach, se pokuste ukazat, jak to funguje v praxi.
Kdyz naptiklad shanite finan¢ni prostfedky na cviceni vodicich pst, tak ukazka schopnosti
takovéhoto pomocnika je zcela nezbytna.

PRIPRAVA A TRENINK

,Zadny mistr nezacal trénovat, az kdyz byl dobry. Dobry byl, protoZe zacal trénovat.*
Malcolm Gladwell

Pokud chce byt prezentujici opravdu piesvéd¢ivy a plisobit vérohodné nesmi opomenout
ani dlouhou pfipravu pied prezentaci a trénink. Nej¢astéjSim diivodem pro vznik nezaji-
maveé prezentace je nedostateCna piiprava. Profesionalové piipravuji minutu prezentace
tteba dvé hodiny. Mezi jednoho z nejlépe prezentujicich svéta byl povazovan Steve Jobs
(Gallo, 2012), ktery se na jednu prezentaci piipravoval s celym tymem i sto hodin. Zptisob
ziskal publikum, musi z n¢ho vyzatovat autorita, sebedivéra a sila. Je dilezité, aby byl
nadSeny pro to, co prezentuje, pokud tim ma nadchnout také posluchace. Pokud prezentu-
jici vénuje dostatek Casu piipravé a tréninku prezentace je schopny plsobit uvolnéné a pfi-
rozen€. S ptipravou prezentace také souvisi vybeér vhodného obleceni, kdy by obleceni pre-
zentujiciho mélo byt pohodIné a neskrtici. Prezentujici by mél byt obleCen o stupeii 1épe
neZ jeho posluchaci.
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6.2.3 NEKOLIK DULEZITYCH TIPU A RAD
V této ¢asti bude zminéno nékolik tipt a rad, jak zlepsit prezentaci.
OCNIi KONTAKT

Dobfi prezentujici témét nikdy nectou ze slajdi ¢i z poznamek. Neustale se snazi udr-
zovat o¢ni kontakt s posluchaci. O¢ni kontakt byva spojovan s poctivosti, ditvéryhodnosti,
upfimnosti a sebedlivérou, pokud se tomu prezentujici vyhyba, lidé z toho vyvodi, Ze si
neveéri a ze nema vadEi schopnosti.

PREZENTACE V POWERPOINTU CI JINEM PROGRAMU

V soucasné dob¢ jsou velmi populdrni prezentace v PowerPointu ¢i jiném programu.
Pokud maji byt tyto prezentace opravdu piinosné, je nutné, aby jejich tvirce je umél
spravné pouzit. Casto se v nich ale nachazi p¥ili§ mnoho textu, obrazki, tabulek &i grafi.
Pteplnény snimek je povaZzovan za nepovedeny a svéd¢i o nepfipravenosti prezentujiciho.
Kazdy slajd by m¢l byt vénovan pouze jednomu tématu a mize byt doplnén fotografii nebo
obrazkem. Je velmi uc¢inné si nejprve celou prezentaci nacrtnout na papir, utfibit si mys-
lenky a pak ji az pfenaSet do PowerPointu. Samotné tvorbé prezentace musi predchazet
zjisténi, co vlastné chceme sdélit.

NESPOLEHAT NA TECHNIKU

Pecliva piiprava v pocatecnich stadiich je dulezita, aby pfinesla uklidnéni i béhem sa-
motného projevu. Kazdy fecnik by mél byt schopen alespon v kostce celou prezentaci pred-
stavit vlastnimi slovy. KdyZ pak nefunguje technika, audio, vypadne internet, tak nezavaha,
ale celou prezentaci dotdhne zdarné¢ dokonce.

VIDEO — JAK VYPADAM PRI PREZENTACI

Diky videu si prezentujici mize velmi zdokonalit své prezentacni schopnosti. Prezentu-
jici se pti zkouSce miize natocit a nadsledné miize hodnotit, jak ptisobi na publikum, stanovit
co vSe d¢€la Spatné€ a pokusit se to zlepsit.

POZORNOST K POSLUCHACI

Samotni posluchaci davaji signaly, co je zajima a co bavi. Je nutné vnimat jejich reakce
a zaroven 1 svoje myslenky, a to z divodu, Ze prezentujiciho mlize napadnout zajimavy
ptibch, kterym obohati celou prezentaci. Prezentujici by se nemél snazit byt n€kym, ¢im
neni, ale mél by byt upfimny, protoZe posluchaci to oceni.

6.2.4 SILNE A SLABE STRANKY STARSICH A MLADSICH PREZENTUJICICH

Mladsi prezentujici maji vyhodu ptedevsim ve zkuSenostech prace s technikou. Ta je jiz
pro né témeét samoziejmosti a své vystoupeni se S ni snazi ozivit. Ani nataceni na video pro
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né neni problém, protoZe jiz vétSina z nejmladsi generace ma zkuSenosti s nata¢enim vlast-
nich videi a umistovani jich na sociélni sité ¢i YouToube. Oproti tomu maji méné zkuSe-
nosti s udrzenim o¢niho kontaktu. Pteci jen jsou zvykli, prezentovat pied pocitacem, tele-
fonem ¢i tabletem, ale se Zivym obecenstvem maji zkuSenosti méné. Nemaji ani potfebné
zivotni zkuSenosti, aby byli schopni vnimat reakce publika a reagovat na n¢j. Oproti tomu
star$i generace je zvykla na prezentovani pred zivymi posluchaci (nikoliv pouze virtual-

vvvvv

Z ni vice nervozni a ¢asto jim piinasi vice prace nez uzitku.

L] rovonce sruvtew: mainsnezentace v maweronzu |

V ramci prezentace Vaseho projektu ¢i akce hodnotitel pfihlizi k:

1. Vyuziti prezenta¢nich dovednosti (forma vystupovani, hlasitost a zietelnost pro-
jevu, obecné vzezieni).

2. Sladénosti skupiny (dobra komunikace ve skuping, navazovani pii vyméné ¢lent v
prezentovani, zadné dohadovani béhem prezentace).
Zpracovani prezentace (forma je libovolna, dulezita je prehlednost a kreativita).
Splnéni pozadované délky prezentace (minimalné 12 minut, maximaln¢ 15 minut).
Ugast pii prezentaci (viichni ¢lenové musi byt sou¢asti prezentace a prezentovat).
Pouzivani pomocnych nastroji, které narusuji prezentaci (netoleruji se pomocné pa-

o gk w

piry ¢i Cteni prezentace z papiru, pomocny papirek je povolen pouze v ptipadé, Ze
informace je ¢iselné povahy nebo se jedné o letopocet), ocetuje se vyklad vlastnimi
slovy a jednoduchost vykladu.

7. Obsah prezentace (obsah by mél byt zavisly na tématu a zptsobu feSeni).

6.2.5 PRIPRAVA NA DISKUZI
»Nesouhlasim s tim, co Fikate, ale vzdy budu usilovat, abyste to rikat mohl.” Voltaire

Prakticky po kazdé prezentaci nasleduje kratsi nebo delsi diskuze, kdy posluchaci kla-
dou prezentujicimu otazky. Tato situace je velmi podobna poskytovani rozhovoru novinafi,
proto mnoho zasad plati v obou piipadech.

izr'jtg:gt Diskuze po prezentaci je ur¢itym pokra¢ovanim prezentace, prezentujici ji rozhodné ne-
smi podcenit. Prezentujici musi mit jasno v tom, co chce fici, co by si posluchaci méli za-
pamatovat. On rozhoduje o tom, co fekne, nikoliv ten, kdo mu klade otdzky. M¢l by si
ptipravit klicové body, které chce zminit v diskuzi po prezentaci, aby je zduraznil, pokud
dostane prilezitost. V pribehu diskuze se pak k t€émto bodiim snazi dostat co nejdiive, aby
nepromarnil svou Sanci.
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Pfi odpovidani na dotazy by mél byt prezentujici strucny a jasny. Zdlouhavé
a komplikované odpovédi jsou pro publikum pfili§ zmatené a snadno se v nich ztraci. Véci
se maji fikat jednoduse, ale nezjednodusSovat na tkor spravnosti, publikum se nema citit
hloupé¢, ale ma prezentujiciho pouze pochopit.

wev I v

Posluchaci jsou vétsSinou vlidnéjsi k prezentujicimu, ktery se usmivé a plisobi privétive.
Vse je ovsem dilezité brat s mirou, protoze pfili§ velkd uvolnénost miize navodit dojem,
Ze svoji prezentaci nebere prezentujici dostatecné vazng.

V diskuzi po prezentaci miZou a Casto piichazeji také kritické komentaie. Neni vhodné
kritiku opakovat, tim by byla pouze odsouhlasena a potvrzena. Prezentujici se musi pokusit
pti své odpovédi kritiku pfeformulovat pozitivnim zplisobem, samoziejme v ramci uréitych
hranic, kdy nesmi dojit k demagogii nebo 1zim.

Co oceka-
vat

prozaewee ][]

TVORBA VIZUALNE POJATYCH SLAJDU

Carmine Gallo je komunika¢ni kou¢ mnoha tspésnych svétovych firem a manazerti. Na
svych webovych strankach www.carminegallo.com uvadi seznam zdroju, jak pfipravit
dobte vizudlné pojaté slajdy.

waemroviw 8]

Cim originaln&ji na sebe NNO upozorni, tim 1épe se zapise o povédomi lidi. Prezentace
pouze zaméru a ¢innosti NNO je zajimavé pouze pro lokalni média a darce. Opravdovou
vyzvou pro medializaci NNO je vytvofit celospolecenské téma, jehoz je prezentujici NNO
soucasti a pii prezentaci pouzit také tteba umeélecky prvek (happening, performance apod.
Napriklad Spolek pro Faunapark ve Frydku-Mistku potada ve svém arealu dny déti, dny
otevienych dveii a i umélecké koncerty (http://zoofm.cz/kontakty/).
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Zpuisoby prezentace projektu

7]

1) Jaké jsou zpiisoby ziskavani nenavratnych financnich prostiedkii na realizaci ne-
ziskovych projekta?

a) osloveni individualnich darct, osloveni komer¢nich firem, zadosti o dotaci ¢i
dar

b) bankovni uvér
c) osloveni komer¢nich firem a bankovni uvér

2) Co nepatii do zpisobu ziskavani finan¢nich prostiredki na realizaci neziskovych
projekti od individualnich darca?

a) zadost o dotaci ¢i dar
b) vefejna sbirka
c) crowdfunding
3) Co je to charitativni crowdfunding?

a) ziskavani finanénich prostiedktl od individualnich darcd prostfednictvim po-
kladni¢ek

b) ziskavani finan¢nich prostiedkt oslovovanim vybranych firem

C) je ziskavani finanénich prostfedki na neziskovych projektt, kdy vétsi pocet je-
dinct pfispivd mensim obnosem k dosazeni cilové ¢astky

4) Jaké jsou vyhody prezentaci neziskovych projekti mladsi generaci?
a) dokazou vyuzit k prezentaci socialni sité a dalsi internetové platformy
b) maji letité zkuSenosti s riznymi prezentacemi pred vefejnosti

C) maji zkuSenosti s o¢nim kontaktem, vétsinou prezentuji pied zivym publikem,
nikoliv virtualné

5) Co by si mél prezentujici ujasnit, nez za¢ne pripravovat prezentaci?
a) proc¢ prezentuje, co prezentuje a kdo bude posluchaé
b) kolik za prezentaci dostane zaplaceno

C) zda bude mit k dispozici moderni techniku
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6) Jaka je struktura prezentace?
a) zahajeni, jadro, zavér
b) zahajeni, Gvod, ptibéh, rozlouceni
C) uvod, otazky, rozlouceni
7) Co je nezbytné pro dobrou prezentaci?
a) aby byla k dispozici moderni technika

b) aby méla prezentace piibéh, pro posluchace byla zazitkem a aby se na ni pre-
zentujici dobfe pfipravil

c) dostatek posluchact
8) K ¢emu slouzi o¢ni kontakt?
a) aby prezentujici védél, kolik ma posluchac¢t
b) aby prezentujici védél, kolik posluchaci vydrzi az do konce
c) oc¢ni kontakt je spojovan s poctivosti, divéryhodnosti, upfimnosti a sebedive-
rou, pokud se mu prezentujici vyhyba, posluchaci z toho mohou vyvodit, Ze si
nevéii a ze neveti ani tomu co fika
9) Co miiZe byt dobré na prezentaci v PowerPointu ¢i jiném programu?
a) ukdzat to, o ¢em mluvi interaktivné
b) preplnit snimek textem, ktery navic cely precte

C) zahltit posluchace, obrovskym mnozstvim slajdi, aby si posluchaé¢i mysleli, Ze
je dana problematika opravdu dilezita

10) Co patii mezi vyhody starSich prezentujicich?
a) Zzivotni zkuSenosti
b) prace s moderni technikou
C) vyuzivani socialnich siti
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Elswmmortapmrory ]

Tato kapitola byla vénovana zptisobim prezentace projektd, a to pfedev§im neziskového
charakteru, které mohou byt realizovany prostiednictvim mezigenera¢nich tymua. Nejprve
zde byly vysvétleny zplisoby prezentace pred potenciondlnimi podporovateli projektu.

Prezentace neziskovych projektli mohou byt provedeny tfemi zpiisoby, a to podanim
projektové zadosti o dotaci nebo dar, oslovenim individualnich darcii a osloveni komer¢-
nich firem. Déle se tato kapitola vénovala hlavni prezentaci projektu a piipravé na diskuzi.

] e

1a) 2a) 3c) 4a) 5a) 6a) 7b) 8c) 9a) 10a

124



Jarmila Sebestova, Zuzana Palova, Petra Krejci - v mezigeneracnim tymu

LITERATURA

BELOHLAVEK, F., 2008. Jak vést sviij tym. Praha: Grada Publishing. ISBN 978-80-247-
1975-7.

BERKUP, S.B., 2014. Working With Generations X And Y In Generation Z: Management
Of Different Generations In Business Life. Mediterranean Journal of Social Scien-
ces, 5(19), 218-229. ISSN 2039-2117.

BRAGG, A. and M. BRAGG, 2005. Developing new business ideas. Glasgow: Bell &
Bain. ISBN 10-0-273-66325-9.

BURKE, M. E., 2004. Generational Differences: Survey Report. [online]. Washington,
USA: Society for Human Resource Management. [vid. 19. listopadu 2018]. Do-
stupné z: http://www.shrm.org/research/ surveyfindings/documents/generatio-
nal%20differences%20survey%?20report.pdf

BURSH, D., 2014. Managing the Multigenerational Workplace. UNC Kenan - Flagler
Business School. [online]. [vid. 9. Rijna 2018]. https://www.kenan-fla-
gler.unc.edu/~/media/Files/documents/executive-development/managing-the-mul-
tigenerational-workplace-white-paper.pdf.

BUZAN, T., 2007. Mentalni mapovani. Praha: Portal. ISBN 978-80-7367-200-3.

DLOUHA, J., J. CINCERA, K. JANCARIKOVA, J. DLOUHY a H. SCHOLLEOVA,
2010. Metodika tymové spoluprace a tvorby tymii pro vysokoskolské vzdélavani.
Centrum pro otazky zivotniho prostiedi Univerzity Karlovy v Praze. [online]. [vid.
13. prosince 2018]. Dostupné z: http://www.msmt.cz/file/25111/download/

DOLANSKY, V., V. MEKOTA a V. NEMEC, 1996. Projektovy management. Praha:
Grada. ISBN 80-7169-287-5.

DOLEZAL, J., P. MACHA, B. LACKO akol., 2012. Projektovy management podle IPMA.
Praha: Grada. ISBN 978-80-247-4275-5.

EISNER, S. P., 2005. Managing Generation Y. Advanced Management Journal, 70, pp. 4-
12.

GALLO, C., 2012. Tajemstvi skvelych prezentaci Steva Jobse: Jak si ziskat kazdé publi-
kum. Praha: Grada. ISBN 978-80-247-4389-9.

HARTL, P. a H. HARTLOVA, 2004. Psychologicky slovnik. Praha: Portal. ISBN
807178303X.

125



Jarmila Sebestova, Zuzana Palova, Petra Krejci - v mezigeneracnim tymu

HICKMAN, C. R., 1995. Manazéri a lidri. Bratislava: Open Windows. ISBN 80-85741-
08-3.

HORVATHOVA, P., 2008. Tymy a tymova spoluprdce. Praha: ASPI. ISBN 978-80-7357-
390-4.

HORVATHOVA, P., J. BLAHA a A. COPIKOVA, 2016. Rizeni lidskych zdrojii: nové
trendy. Praha: Management Press. ISBN 978-80-7261-430-1.

JANISOVA, D. a M. KRIVANEK, 2013. Velkd kniha o Fizeni firmy: [praktické postupy
pro uspesny rozvoj]. Praha: Grada. ISBN 978-80-247-4337-0.

JEZKOVA, B., J. BENESOVA, |. SULOVSKA a |. VALNOHOVA, 2014. Riizné gene-
race - lepsi spoluprace. Liberec: Centrum Kaspar. ISBN 978-80-905552-7-3.

KAMANOVA, L., 2014. Mezigeneraéni programy jako novy impulz pro seniorské uceni a
vzdélavani. In: KRYSTON, M., M.SERAK a L.TOMCZYK (ed.) Nové trendy ve
vzdélavani seniorii Praha: Asociace instituci vzdélavani dospélych CR, s. 117-137.
ISBN 978-80-904531-8-0.

KORECKY, M. a V. TRKOVSKY, 2011. Management rizik projektii: se zaméfenim na
projekty v primyslovych podnicich. Praha: Grada. ISBN 978-80-247-3221-3.

KOVAR, F. A K. HRAZDILOVA BOCKOVA, 2016. Konkurenceschopny podnik: Eko-
nomika konkurenceschopného podniku. Martin Kolacek — E-knihy jedou. Prvni
elektronické vydani. ISBN 978-80-7512-608-5 (pdf).

LOJDA, J., 2011. Manazerské dovednosti. Praha: Grada. ISBN 978-80-247-3902-1.

MAREK, D. a T. KANTOR. 2007. Priprava a rizeni projektii strukturalnich fondii Evrop-
ské unie. Brno: Spole¢nost pro odbornou literaturu - Barrister & Principal. ISBN
978-80-87029-13-8.

MARGRETTA, J., 2002. Why business models matter. Harvard Business Review, 80, 80-
92. ISSN 0017-8012.

MATYSOVA, T., 2009. Implementace ndstrojii vizualizace informact jako soucdst kurzii
informacni gramotnosti. Brno: Masarykova univerzita, Filozoficka fakulta, Ustav
¢eské literatury a knihovnictvi.

MAURYA, A., 2010. Why lean Canvas vs Business Model Canvas? Practice Trumps
Theory. [online]. [vid. 3.prosince 2018]. Dostupné z: http://practicetrum-
pstheory.com/2012/02/why-lean-canvas/

McCRINDLE, M. and E. WOLFINGER, 2011. The ABC of XYZ: Understanding the Glo-
bal Generations. Sydney: University of New South Wales Press. ISBN
9781742230351.

126



Jarmila Sebestova, Zuzana Palova, Petra Krejci - V mezigeneracnim tymu

NEMEC, V. 2002. Projektovy management. Praha: Grada. Poradce. ISBN 80-247-0392-0.

OSTERWALDER, A. a Y. PIGNEUR, 2012. Tvorba business modelu: Prirucka pro vizi-
ondre, inovdtory a vsechny, co se neboji vyzev. Praha: Albatros. ISBN 978-8-026-
50025-4.

OSTRIZEK, J. a kol. 2007. Public private partnership: prilezitost a vyzva. Praha: C.H.
Beck, 284 s. ISBN 978-80-7179-744-9.

PENDERGAST, W. R.,2003. Entrepreneurial Contexts and Traits of Entrepreneurs. In
BAUM E. and C. McHARGUE (eds.) Teaching Entrepreneurship to Engineering
Students. [online] ECI Symposium Series, Volume P02 (2003). pp.39-53. [vid. 19.
listopadu 2018]. Dostupné z: http://dc.engconfintl.org/teaching/8.

PLAMINEK, J., 2012. Komunikace a prezentace: Uméni mluvit, slySet a rozumét. 2. vyd.
Praha: Grada Publishing. ISBN 978-80-247-4484-1.

PLAMINEK, J., 2007. Vedent lidi, tymii a firem. Praha: Grada. ISBN 978-80-247-3664-8.

PLAMINEK, J., 2009. T¥movd spoluprdce a hodnoceni lidi. Praha: Grada. ISBN 978-80-
247-2796-7.

RASTICOVA, M., 2012. Efektivni piistupy k vedeni diverzitnich tymii v ¢eskych podnicich.
Brno: Akademické nakladatelstvi CERM. ISBN 978-80-7204-809-0.

ROSENAU, M. D. 2000. Rizeni projektii. Praha: Computer Press. ISBN 80-7226-218-1.

SCOTT-KEMMIS, D., 2012. Responding to Change and Pursuing Growth: Exploring the
Potential of Business Model Innovation in Australia: a Report of a Study Supported
by the Australian Business Foundation. Sydney: Australian Business Foundation.
ISBN 978-0-9871347-1-4.

SOKACOVA, L., 2014. Starnuti populace jako vyzva: age management a postaveni lidi
50+ ve spolecnosti a na trhu prace. Praha: Alternativa 50+. ISBN 978-80-905711-
0-5.

STOKES, D. and N. WILSON, 2010. Small business management and entrepreneurship.
6th ed. Andover: Cengage Learning. ISBN 978-140-8017-999.

STOROVA 1. aJ. FUKAN, 2012. Zaméstnanec a vék aneb age management na pracovisti.
Praha: CMKOS a AOSCR. ISBN 978-80-87137-35-2.

TOLBIZE, A., 2008. Generational Differences in the workplace. University of Minnesota.
[online]. [vid. 19. listopadu 2018]. Dostupné z:
https://rtc.umn.edu/docs/2_18 Gen_diff_workplace.pdf.

127



Jarmila Sebestova, Zuzana Palova, Petra Krejci - v mezigeneracnim tymu

TOWNSEND, J., 2007. Prezentace: kapesni prirucka podnétu, postupu a technik uZitec-
nych pro uspésnou prezentaci. Praha: Portal. ISBN978-80-7367-214-0

VAN OOSTERHOUT, B., 2008. If you can’t beat them, buy them!. [online]. [vid. 3. srpna
2018]. Dostupné z: http://www.basvanoosterhout.com/category/post-merger-inte-
gration/

VEBER, J. aJ. SRPOVA, 2012. Podnikdni malé a stiedni firmy. 3., aktualiz. a dopl. vyd.
Praha: Grada. ISBN 978-80-247-4520-6.

VYMETAL, D. 2009. Informacni systémy v podnicich: teorie a praxe projektovani. Praha:
Grada. ISBN 978-80-247-3046-2.

WHITMORE, J., 2005. Koucovdni: rozvoj osobnosti a zvySovani vykonnosti, metoda trans-
persondlniho koucovani. Praha: Management Press. ISBN 80-7261-101-1.

WIRTZ, B., 2011. Business model management: Design - Instruments - Success Factors.
Wiesbaden: Gabler Vertag. ISBN 978-3-834-92792-7.

ZOFI, Y. A., 2012. Managers Guide to Virtual Teams. New York: Amacom. ISBN
9780814438329.

128



Jarmila Sebestovd, Zuzana Palovd, Petra Krejci - v mezigeneracnim tymu
SHRNUTI STUDIJNI OPORY

V této studijni opofte jste se seznamili s Uplnymi zaklady tymové prace a seznamili jste
se s praci v mezigeneracnim tymu.

Naugcili jste se zdkladnim technikdm prace v tymu, nasli jste si svou tymovou roli a otes-
tovali jste si své manazerské dovednosti. Uvédomili jste si, ze tym funguje velice podobné
jako cela organizace a jeho ¢lenové jsou na sob¢ zavisli.

Zjistili jste, Ze kazda ¢innost vyvolava reakce okoli a Vy musite umét vyjednavat a ko-
munikovat. Naudili jste se zakladim tvorby projekti a ve zjednoduSené formé jste si ho i
odzkouseli. Tuto znalost dale uplatnite v projektovém managementu a dalSich navazujicich
kurzech oboru.

Opora byla doplnéna feSenymi 1 samostatnymi tkoly, které mély za kol pomoci Vam
sestavit tym a realizovat dal$i myslenku i prakticky. Mnohé podnéty muzete uplatnit i ve
vlastnim podnikani.

V dal$ich tymovych projektech a pracich Vam piejeme hodné zdaru.
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