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Publikace, ktera se vam dostava do rukou, obsahuje komplexni metodiku pro vyuku podnikatelstvi
na vysokych Skolach, kterd vznikla jako vystup projektu ERASMUS+ snazvem ,Pilot project:
Entrepreneurship education for University students®. Tento projekt byl feSen v letech 2016-2018 pod
vedenim kolektivu Fakulty managementu a ekonomiky ve Zliné spolecné s organizacemi Junior
Achievement Czech, Junior Achievement Europe a Fonden for Entrprenorskab - Young Enteprise.

Jiz prfed samotnym zahajenim feSeni projektu a tvorbou metodiky, vychazeli resitelé z dvou
zasadnich paradigmat: 1. soucasny svét klade daleko hlubsi dliraz na podnikatelské schopnosti
student(l a to nejen ve formé realizace vlastnich podnikatelskych zdmér(, ale také realizace riiznych
vnitrofiremnich ,podnikatelskych® projekt(l, coz se odrazi v rozvoji podnikatelského vzdélavani na
vSech Urovnich skol; 2. podnikatelské vzdélavani je znaéné odlisné od klasickych vysokoskolskych
kurzl a to zejména dlirazem na tzv. mékké dovednosti, otazky motivace k podnikani, osobnostnich
vlastnosti a dalsi faktory. Cilem reSitelského kolektivu a samotné metodiky, tak bylo postihnout
veSkeré aspekty podnikatelského vzdélavani, véetné vySe uvedenych otadzek. Prezentovana
metodika, tak nepredstavuje pouze tradi¢ni sylabus kurzu, ale zabyva se veskerymi metodickymi
otdzkami souvisejicimi s podnikatelskym vzdélavanim na vysoké Skole. Je potfeba si uvédomit, Ze
se nejedna o presny navod na vyuku podnikani a je potfeba v3e upravit a pfizplsobit moznostem a
zvyklostem dané vysoké skoly.

V ivodu metodiky bylo nezbytné vymezit nékteré obecné otazky podnikatelského vzdélavani. Bylo
nezbytné popsat samotné cile podnikatelského vzdélavani, z dlivodu jeho odliSnosti od tradicnich
VS predmétd. DlleZitou otazkou bylo také vymezeni cilové skupiny pro podnikatelské vzdélavani,
které nem(iZze byt pojimano jako vSeobecny kurz uréeny pro vSechny studenty a také vymezeni
studijnich predpokladil pro realizaci kurzu. Vystupem této ¢asti metodiky tak byl navrh postupu pro
testovani osobnostnich predpoklad(l pro absolvovani kurzu (self-assesment).

Dalsi ¢ast metodiky se vénuje otazkam zafazeni kurzu do vyuky na VS, které vzhledem ke specifikim
kurzu a jeho vybérovému charakteru determinuje celou fadu organizacnich specifik. Ty jsou navic
umocnény dvousemestralni organizaci kurzu, kde v prvnim semestru ma kurz obecnéjsi zaméreni
na studenty zajimajici se o podnikani a druhy semestr je zamérfen na rozvoj konkrétnich
podnikatelskych zamérd vybranych studentd.

DalSi c¢ast metodiky pak predstavuje samotny sylabus kurzu a prehled a obsahovou napln
jednotlivych vyukovych hodin. V rdmci této ¢asti se opét promitaji specifika tohoto typu vzdélavani,
které nebylo mozné usporadat do klasickych prednasek a cviceni, ale museji odrazet miru
samostatné prace a kreativity studentu a koucovaci roli jednotlivych lektord.

Samostatnou ¢asti metodiky je pak otazka verifikace ziskanych dovednosti a to ve dvou rovinach: 1.
Samotné hodnoceni kurzu vramci vyuky na VS; 2. Hodnoceni podnikatelskych schopnosti a
dovednosti pomoci mezinarodniho nastroje OctoSkills, jehoz Ceska verze byla vytvorfena v ramci
realizace projektu. Na zavér je feSena otazka certifikace uc¢astnik( kurzu.

Véfime, Ze se tato metodika stane uzite¢cnou pomlckou pro Siroké spektrum vysokoskolskych
pedagogll, ktefi vramci své profese realizuji podnikatelské vzdélani, ¢i o zafazeni prvkd
podnikatelstvi do studijnich programu uvazuji.

Soucasti metodiky jsou v nékterych ¢astech i pfiklady konkrétniho praktického uplatnéni metodiky
na UTB ve Zliné, které jsou vzdy zachyceny v rdmecku.
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V poslednich letech jsme mohli zaznamenat rostouci povédomi o tom, Ze se lze naudit
podnikatelskym dovednostem, znalostem a postojiim coz nasledné vede k rozsahlému rozvoji
podnikatelského mysleni a podnikatelskym kulturam, které jsou prospésné nejen jednotlivciim, ale
také spolecnosti jako celku. Podnikani jako kompetence se tyka vSech sfér Zivota. Umoziuje
obcanlm rozvijet svij osobni rozvoj, aktivné pfispivat k socialnimu rozvoji, vstoupit na trh prace ne
jako zameéstnanec, ale jako samostatné vydélecny subjekt a zaméstnavatel a rozvijet nebo
rozSifovat podniky, které mohou mit obchodni, ale také napf. kulturni nebo sociadlni motiv.
Podnikatelské vzdélavani se tak zaméfuje na vytvoreni pfechodu mezi svétem vzdélani a oblasti
podnikani jako kompetence. Nékteré studie poukazuji na to, ze existuje jen velmi mala cast
student(l, ktefi do praxe prosazuji své vlastni obchodni myslenky a sny. Jak to naznaduje prizkum,
je to dano také kvili slabé podpore podnikani ze strany samotnych Skol (Hovorkova, 2013, Guesss,
2016). Studie také potvrzuji vyznam podnikatelského vzdélavani na univerzitach ve viech odvétvich,
které mohou pfispét k vétSimu podnikatelskému mysleni student(.

Vyuka podnikatelskych dovednosti, postojii a hodnot je také cilem tohoto projektu vénovaného
vyuce podnikani univerzitnich student(i. Obecné mlizeme konstatovat, Zze Uspéch vzdélavani v této
oblasti zavisi také na intenzivni interakci mezi univerzitami a praktickym svétem podnikani.
Podnikatelé a lektofi mohou poskytnout studentiim prakticky pfistup k podnikatelskym
kompetencim a odbornym znalostem, které mnozi z nich nemaji. Vedle stanoveni cild navrhujeme
ramec, ktery ovéri, kolik se studenti nauci z oblasti podnikani a zvysi tak hodnotu zkuSenosti.

Zamérem projektu je vytvorit metodiku vzdélavani v oblasti podnikani a také povzbudit studenty k
tomu, aby se pokusili o vytvoreni a rozvijeni vlastniho podnikani. Dale je nasim zamérem, aby se
naucili a uplatiovali podnikatelské dovednosti, které potfebuji v zacinajicich firmach
(podnikatelské kompetence). Za tfeti se snazime o nastaveni vzdélavani v této oblasti tak, aby se
zkuSenosti spojily s "cool" a "funny" pfistupem, coz by mélo vést studenty k vétSi motivaci a
silnéjSim postojim k podnikani. Snazime se také o to, abychom poskytli pfilezitost stat se
vizionafem pomoci svych vlastnich jedine¢nych dovednosti, mysleni a kreativity. Nakonec také
chceme, aby studenti pochopili okoli své regionalni, ale i globalni komunity (prostredi) a snazili se
také nalézt podporu zkuSenych podnikateld. Kombinace téchto hlavnich kompetenci zvySuje
pravdépodobnost, Ze studenti budou nejen [épe pfipraveni na budouci etapy pracovniho Zivota, ale
také odstartuji svj vlastni byznys.

Primarni motivace k podpore podnikatelskych aktivit je fakt, Ze podnikatelé pfispivaji k
ekonomickému a sociadlnimu rozvoji spole¢nosti a prosperité regionll. Podnikatelsky rozvoj
pozitivné ovliviiuje obyvatelstvo regionu a prispiva také k rozvoji regionalnich struktur. Je tak nasim
primarnim cilem vychovavat nejen schopné zaméstnance jiz existujicich firem, ale také nové
schopné podnikatele, kteri se budou podilet na spoluvytvareni ekonomického prostredi.

Podle prizkumu GUESSS 2016, provedeného na narodni urovni (Ceskad republika), uvaZuje
v budoucnu o0 mozném podnikani 28 % studentd, pficemz v tomto poctu jsou zahrnuti také ti, ktefi
jiz aktivné podnikaji pfi studiu na vysoké skole (10 %). Mizeme tak identifikovat skupinu pouze cca
18 % student(, ktefi uvazuji o zalozeni nového podnikani. (Rydvalova, 2017) K tomuto cislu se
priblizuji také vysledky nasich regiondlnich prizkum( (Papadaki, 2017), kdy pouze cca 10 %
student(l univerzity zvazuje moznost zahajeni vlastni podnikatelské ¢innosti. Vétsina ostatnich pak
vidi pfilezitosti pfedevsim ve firemnim a vefejném sektoru. Vzhledem k tomu, Ze nejvétsi firmy a
organizace pUsobi ve velkych méstech, jako napf. v Praze, Brné (Ceska republika) apod., studenti
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Casto opoustéji své materské regiony, coz ma vliv na negativni regionalni rozvoj (napf. ubyvani
ekonomicky aktivnich obyvatel v regionu). V tomto kontextu tak jednim z hlavnich cild
podnikatelského vzdélavani je povzbudit a motivovat mladé lidi k tomu, aby zahgjili podnikatelskou
¢innost a nepripojili se k zaméstnanecké kariére v korporatni firmé.

Podnikani jako kompetence se tyka viech sfér Zivota. Umoznuje nejen studentlm, ale viem lidem
rozvijet svoji osobnost, aktivné pfispivat k socialnimu rozvoji, vstoupit na trh prace jako
zaméstnanec nebo jako OSVC a rozvijet nebo rozsifovat podniky, které mohou mit kulturni, socialni
nebo obchodni motiv. (Bacigalupo, 2016) Pokud ovSem studenti chtéji zahajit podnikatelské
aktivity, musi ziskat dostate¢né =znalosti, tj. podnikatelské kompetence. Druhym cilem
podnikatelského vzdélavani ve vysokoskolském vzdélavani je poskytnout studentim potrfebné
znalosti a dovednosti. Studenti musi mit dostatecné ,tvrdé“ dovednosti (hard skills), které jsou
zaloZeny na znalostech o ekonomice, managementu a financich, které jsou dulezité pro vytvoreni
vlastniho start-upu. OvSem také musi mit dostatecné ,,mékké“ dovednosti (soft skills), které jsou
zaloZeny na vizi, tvorbé myslenek, kreativni komunikaci, praci v tymu, vedeni, analytickém mysleni,
uceni se na zakladé zkuSenosti a dalSich mékkych dovednostech. Tyto jsou pak nezbytné pro
schopnost rozvijet podnikatelsky zamér, zpracovat studie proveditelnosti a byt schopni
pretransformovat podnikatelsky plan do redlného Zivota.

Drtiva vétSina studentl univerzity vidi firemni a zaméstnaneckou kariéru jako pohodlnéjsi a
stabilnéjsi. Nechtéji zacit podnikat napf. i kvili strachu ze selhani, finan¢ni bezpecnosti a rizik, které
studenty k podnikatelskym aktivitam. To musi byt provedeno pfes podnécovani motivace a
neustalé poukazovani na dals$i moznosti, jak dosahnout Uspéchu. Mlzeme fici, Ze je potfeba uz
studenty na vysokych Skolach pfinutit vystoupit z ,komfortni“ a bezpecné zény a na prikladech
dobré praxe jim ukazat, Ze ze byt Uspé&3ny v Zivoté i tim, Ze se nestanu klasickym zaméstnancem.

Uspésnost podnikatelského napadu a zaméru je velmi zavisla na konkrétnim mistnim prostredi a
analyze trhu. Jednim z hlavnich cilli podnikatelského vzdélavani je naucit studenty, jak provadét
spravnou analyzu trhu a ekonomického prostiedi, jak analyzovat regionalni specifika nebo
potencialnikupni silu zakaznik{ apod. To jsou aspekty, pfi jejichZ absenci se pak nejeden podnikatel
dostava do probléma a kondi své podnikani v po¢atecnim stadiu.

Kurz je orientovan pro ziskani predevsim prvotnich zkuSenosti s podnikatelskym vzdélavanim na
univerzitni Urovni, tzn. predevSim pro studenty, kteri teprve uvazuji nebo prave zacinaji
s podnikanim, ale také pro ty, ktefi jiz podnikat zacali, a chtéji své podnikani efektivné rozvijet. Tzn.
posunout studenty od Grovné myslenky na uUroven akce vyuzitim jejich soucCasnych znalosti a
dovednosti. Kurz se poskytuje studentlim po stfedoskolském vzdélani (ve véku od 19 do 30 let),
zapsanym do vysokoskolského vzdélavaciho procesu, pfileZitost vyzkousSet si vytvoreni vlastni firmy
a poskytnout jim prehled o tom, jak vyuzit svého talentu k zalozeni vlastniho podnikani. Vzdélavani
v podnikani se zamérfuje na studenty s dostatecnou Urovni podnikatelského zajmu a motivace, coz
lze povazovat za jeden z hlavnich a nezbytnych pfedpokladd.

Cilova skupina vzdélavani v podnikani je determinovana nasledujicimi kritérii:

Vék nejcastéji mezi 19-30 roky
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Studenti vysokoskolskych studijnich program
Studenti s podnikatelskym zajmem a motivaci

Vzdélavani v podnikani je uréeno vSem studentim vysokych Skol bez ohledu na studovany program
¢i obor studia. Navzdory této skutecnosti musime rozliSovat mezi studenty studujicimi
podnikatelské a ekonomické studijni programy, ktefi by méli mit ,tvrdé“ dovednosti spojené s
chodem podniku a jsou také kvalifikovani v riznych otazkach potiebnych pro fizeni podniku, jako
jsou pravni otazky, danové otazky, zaklady financi a Géetnictvi. Na druhou stranu musime rozliSovat
mezi studenty studujicimi také jiné studijni programy a obory, které nemusi mit vySe uvedené
»tvrdé“ dovednosti. Proto se metodika vzdélavaniv podnikani musi pfizplsobit svymi kurzy rdznym
pristuplm k témto dvéma skupinam studenta.

Jako zakladni predpoklady pro absolvovani takovéhoto vzdélavaciho kurzu midzeme stanovit:

Studenti musi byt zapsani do programu vysokoskolského vzdélavani.

Vyuka podnikatelstvi by méla byt zaclenéna ve vSech oborech nabizenych vinstituci, a to
pripadné iv nékolika pfedmétech tak, aby mohl byt naplnén mezioborovy pfistup.

Zakladnim predpokladem je také vnitini motivace studentd k podnikani.

Studenti tohoto vzdélavaciho programu ziskaji zkuSenosti zredlného podnikatelského Zivota
prostrednictvim zpracovani vlastnich napadl a myslenek. Timto mohou byt produkt, sluzba nebo
také myslenka, jak zménit a zlepSit soucasnou praxi v konkrétnim oboru.

Hlavni sloZky vyuky jsou:

Vlytvareni, zkoumani a ovérovani podnikatelského modelu.

Prevzeti odpovédnosti.

Zjisténi a zabezpeceni ekonomicky udrzitelné predstavy o tom, kde se vytvari ekonomicka,
kulturni nebo spoleCenska hodnota.

Studenti také rozvijeji postoje a dovednosti potfebné pro osobni Uspéch a zaméstnatelnost a
pochopi, jak funguje podnikani. Studenti ziskaji prehled o samostatné vydélec¢né cinnosti, o
vytvareni podnik(, o riskovani a zvladani obtizi a prekazek, to vie za prispéni a podpory konzultant(
ztfad zkuSenych, ale také zacinajicich podnikatelll ¢i odbornik(l z oblasti podnikani. Studenti v
priibéhu programu také pracuji pod vedenim koucl a zkusenych mentor(i. Také externi mentor
z oblasti podnikani a jeho podpory je nezbytnou soucasti procesu sebe-rozvoje.

Vzdélavaci proces je vhodné realizovat mimo standardni vyukové prostory akademické pudy, jak
bude také popsano v dalSich kapitolach. Pricemz cilem tohoto kroku je pfiblizit studenty co nejvice
podnikatelskému prostredi. Jako velmi vhodna moznost se jevi napojeni na jakoukoliv
infrastrukturu podnikatelského ekosystému. Tzn. vyuZit propojeni napf. spodnikatelskymi
inkubatory, védecko-vyzkumnymi parky, ¢i jinou obdobou technologicko-investicni
infrastrukturou, kterd ma také blize k napojeni na celou fadu mentor(, koucd, investor(, ale také
nové vzniklym start-updm.
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Z pohledu pribéhu realizace vzdélavaciho procesu je cilem nastavit proces vzdélavani v podnikani
pokud mozno na celou vysokoskolskou organizaci, tedy napf. napfi¢ celou univerzitou a jejimi
soucastmi-fakultami. Cilem pak je propojit studenty rliznych obor(i a vytvaret multioborové tymy,
kde kazdy zapojeny student muzZe najit svoji roli a své uplatnéni pfi realizaci vybraného
podnikatelského projektu. Pro efektivnéjsi praci stymy a pro uplatnéni individualniho pfistupu
vyuky a mentoringu pak doporucujeme vytvorit vyukové skupiny o max. poctu 25 studentd, ktefi
vytvori Ctyr az péti ¢lenné tymy.

Kazdy kurz musi mit garanta a ucitele z univerzity, ktery bude mit na starosti cely predmét.
Doporucujeme, aby byl kurz nabizen priifezové na vSech fakultach univerzity, aby byly zastoupeny
vSechny studijni obory a vytvofily se multidisciplinarni tymy. To lze feSit individualné podle
moznosti univerzity, zaméreni jejich fakult a pokud mozno nabizet kurz v u¢ebnich osnovach viech
program0. Mentofi by méli byt zapojeni dle témat, které jsou probirany a dle svych zkuSenosti.
Kazda univerzita by méla budovat vztahy s partnery, ktefi se potom mohou zapojit do vyuky, jedna
se napfiklad o absolventy, ktefi zacali podnikat po studiu, atd.

V této souvislosti vysvétlujeme ulohy a profily hlavnich lidi zapojenych do kurzu a jaké jsou jejich
povinnosti.

Odborny garant kurzu - osoba, ktera je zodpovédna za teoretickou i praktickou vyuky a také za
obsah kurzu.

Facilitator - je osoba zodpovédna za celkovou realizaci a koordinaci kurzu, fizeni kurzu, ziskani
a prezentaci lektorl a mentord, poskytnuti relevantnich informaci pro jejich pfipravu na kurz,
organizaci a fizeni diskuse, zajisténi zpracovani pfislusnych vystupd z diskuse a konzultace.
Koordinuje praci jednotlivych projektovych tym( ve spolupraci s mentory, provadi hodnoceni,
komunikuje s garantem kurzu, navrhuje aktualizace a Upravy kurzu. Napriklad to mize byt
akademik odpovédny za kurz.

Mentor - je obvykle osoba, kterd ma dlouhodobé zkuSenosti z podnikového prostredi nebo z
vlastniho podnikani. Pomaha studentim rozvijet jejich obchodni myslenku, navrhuje mozna
feSeni jednotlivych Ukold, doporucuje a spojuje dalSi kontakty s ohledem na zaméreni
podnikatelského mysleni, pfinasi zpétnou vazbu, Gcastni se evaluace, radi (ale nevyresi
problém), sleduje posun studentd a podnikatelskych napad(, inspiruje, poskytuje konstruktivni
kritiku apod.!

Samostatnou otazkou se stalo zakladni nastaveni vyukového kurzu a jeho vclenéni do
akreditovanych studijnich planQ, tedy jestli kurz realizovat jako jedno- nebo 2-semestralni.
Vzhledem k minulym zkuSenostem doporucujeme realizovat vzdélavaci proces jako 2 semestralni,
nebot tim vznika Sirsi prostor pro zvladnuti jednotlivych oblasti podnikatelského vzdélavani a
zaroven také ziskani praktickych zkuSenosti studentl. Prizkum, ktery byl realizovan vramci
projektu ICEE potvrzuje, Ze je zadouci Sirsi rozsah vyuky a to az 100 hodin (JA Europe, 2018). Zaroven
doporucujeme pridélit témto kurzim spiSe mensi pocet kredith v ramci kreditového systému ECTS,
nebot hlavni motivaci student(i by nemélo byt ziskani kreditu, ale osvojit si podnikatelské znalosti,
dovednosti a ziskat zkuSenosti od zacinajicich, ale také zkusenych podnikateld.

Jako velice dulezity se vcelém procesu jevi zakladni krok osloveni studentd s nabidkou vyuky
podnikatelstvi. Podnikani neni pro kazdého, ne kazdy clovék Ci student ma sklony k podnikani, Ci
dostatek odvahy se do podnikani pustit. Existuji vSak dileZité podnikatelské dovednosti, které lze
naucit, a jsou potfebné pro kazdého. Proto je na realizatorech jakéhokoliv podnikatelského

1V zasadé se tyto pozice mohou michat, facilitditor mdze také plsobit jako lektor a / nebo jako mentor ve
vybranych oblastech.
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vzdélavani oslovit ty spravné a motivované studenty s nabidkou zapojit se do tohoto procesu a
zvySovat si tak svoji podnikatelskou dovednost. Zde je nutné aplikovat proaktivni pfistup a aktivné
se priblizit studentlim napf. vstupem do jinych vyukovych aktivit s cilem predat povédomi o realizaci
obdobnych aktivit v oblasti vzdélavani v podnikani.

Tento kurz vhodnym zplsobem doplnuje a navazuje na fadu ekonomicky zamérenych predmétu -
zejména pak v oblasti praktické aplikace dfive ziskanych poznatkd. Jedna se vSak také o prakticky
nastroj, ktery je uren i pro studenty ,neekonomy, ktefi ziskaji alespon zakladni teoretickou
predstavu o dané problematice (zejména v ekonomické a pravni oblasti). V dnesni dobé se zacinaji
zakladat spousty spolecnosti, které maji jako obchodni myslenku napriklad mobilni aplikaci a to je
hlavné zplsobeno studenty, ktefi studuji technické obory (velmi ¢asto bez ekonomického zazemi).
Tito studenti tak ziskaji praktické dovednosti a informace dUlezité pro rozpracovani
podnikatelského napadu a zahajeni podnikani. Diky moznosti tymové prace a pfipadnému
propojeni technicky i ekonomicky zamérenych studentt je diraz kladen na prakticky pfistup, selsky
rozum a vlastni kreativitu.

Cilem kurzu je predevsim:

rozvijet podnikatelské mysleni u student(,

identifikovat a podpofit aktivni studenty se zajmem o podnikani,
podpofit rozpracovani podnikatelské myslenky / ndpadu,

ovérit podnikatelsky ndpad / posunout smérem k realizaci,
zapojit studenty do regionalniho start-up ekosystému,

rozvijet koncept podnikatelské univerzity.

Studenti mohou v rdmci kurzu pracovat na fiktivnich podnikatelskych zamérech s cilem vyzkouset
si rozpracovani podnikatelského napadu od dvodni myslenky az po konkrétni kroky pfi jeho
realizaci. Vétsi prfidanou hodnotu vSak bude mit kurz pro studenty, ktefi chtéji pracovat na svych
realnych podnikatelskych napadech a budou tak moc vyuzit ¢asové a expertni kapacity, které jim
kurz nabizi. Snahou organizator(i by mélo byt zaméfit se pravé na studenty, ktefi maji vlastni
podnikatelsky napad ¢i projekt v zacatku realizace a nejednalo by se tak pouze o fiktivni zaméry,
nebot cilem je vygenerovat také nové realné podnikatele, ktefi obohati podnikatelské prostredi
daného regionu.

Cilovou skupinou pro tento kurz jsou studenti vysoké Skoly, ktefi maji zajem podnikat nebo jiz
v soucasné dobé maji své podnikani a chtéji ho dale rozvijet. Kurz by mél byt otevren pro vSechny
studenty vech fakult i ro¢nik(l. Kazdy ze student( bude mit r(izné znalosti, které ale mlze vyuzit pfi
praci v tymu a studenti tim dosahnou synergickych efektd.

Béhem kurzu si studenti budou délat osobnostni test tykajici se roli vtymu, ktery jim pomuze urcit
jejich misto.

Je mozné pouzit nastroj pro sebehodnoceni, napr. OctoSkills mobilni aplikace. Doporucujeme
studentiim provést test na zacatku, v pribéhu a na konci kurzu. Aplikace OctoSkills je pedagogicky
nastroj, ktery méfi schopnost student(l samostatné vnimat kompetence a sebevédomi v podnikani.
Aplikace nabizi jedine¢nou pfilezitost pro osvetlovani mékkych dovednosti a dovednosti, které
béZné testy a zkousky nemohou mérit.
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OctoSkills vSak neni test a neexistuji Zzddné spravné ¢i nespravné odpovédi - je to barometr pro
méreni rozvoje podnikatelskych dovednosti a schopnosti student(i. Soucasné ukazuje, které
podnikatelské kompetence studentl jsou obzvlasté silné a jaké kompetence mize dale rozvijet.

V praxi obsahuje OctoSkills dotaznik, ve kterém studenti hodnoti své vlastni kompetence /
dovednosti / postoje na zakladé 7-mi bodové stupnice. Dotaznik obsahuje otazky k posouzeni
nejcastéjSich podnikatelskych kompetenci / dovednosti a osobnich postoj(i, napriklad kompetenci,
jako jsou kreativita, manazerska sebed(véra atd.

Dotaznik zacind nékolika demografickymi otdzkami tykajicimi se véku a rodinného zazemi.
Obsahuje také otazky tykajici se studia (fakulta, roc¢nik atd.). Zbytek dotazniku se zaméfuje na
podnikatelské dovednosti a postoje. Dotaznik jako celek byl inovovan pro podminky vysokych Skol.

Kreativita Schopnost prichazet s novymi napady a reSenimi

Manazerska sebediivéra Schopnost fidit a zvldadnout nejednoznaénost a nejistotu

Socialni organizovanost Schopnost ziskat a mobilizovat zdroje za ic¢elem dosazeni cill

Finance Schopnost porozumét a interpretovat financni informace a
dokumenty

Vedeni Rozsah, v némz respondent vnima, Ze je schopen byt viidcem

skupiny nebo ¢innosti

Podnikatelska sobésta¢nost ~ DUlvéra respondenta v jeho vlastni schopnost zalozit novou
spolecnost nebo organizaci

Podnikatelské zaméry Zaméry a ochota k vykonu samostatné vydéle¢né ¢innosti
Planovani Schopnost strukturovat Ukoly za U¢elem dosazeni cild
Tymova prace Schopnost aktivné se ucastnit spolecného usili tymu, jehoz

cilem je vyresit problémy

Podnikatelské dovednosti Rozsah, v némz respondent vnima, Ze vyuka se zaméruje na
podporu podnikatelskych a akénich dovednosti nekognitivniho
charakteru

Obchodni dovednosti Rozsah, v némz respondent vnima, Ze vyuka se zaméruje na

podporu dovednosti kognitivniho charakteru orientovanych na
podnikani a na fizeni

Proaktivita Mira, v jakém jsou akty respondenta proaktivni, napr. prevzeti
iniciativy

Vytrvalost Rozsah, v némz respondent vnima sebe samého jako
vytrvalého

Svédomitost Rozsah, v némz respondent vnima sebe samého jako

svédomitého a peclivého se silnym smyslem pro zodpovédnost
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Cilevédomost Rozsah, v némz respondent vnima, ze ma kontrolu nad
vysledkem udalosti ve svém vlastnim Zivoté

Vnitfni motivace Rozsah, v némz respondent provadi skolni praci a uceni se
zvédavosti a zajmem

Externi motivace Rozsah, v némz respondent provadi Skolni praci a ucici se
aktivity na zakladé ocekavani externich odmén, jako jsou
znamky a chvala

Podnikatelské postoje Obecné vnimani podnikani jako pozitivni nebo negativni

Inovativni zaméstnanec Zameéry a ochota pracovat s inovacemi a podnikatelskymi ukoly
v organizacich

Networking Rozsah, v némz respondent vnima sebe samého jako
schopného vytvaret sité a kontakty s ostatnimi

Dotaznik OctoSkills navic zahrnuje otazky tykajici se podnikatelského chovani; ma respondent
pracovni zkuSenosti, zkusenosti s podnikatelskou ¢innosti nebo zkusenosti jako dobrovolnik.

Studenti obdrzi vlastni vysledky v osobnim grafu bezprostfedné po vyplnéni dotazniku. Po
dokonceni predbézného dotazniku mohou své vysledky sledovat.

Ucitelé maji prilezZitost vidét agregovany vysledek v zakladnim dotazniku OctoSkills.

Viysledky agregované skolni tfidy lze porovnat se souhrnnymi vysledky jinych tfid skol. Jakmile je
OctoSkills rozsifen, mize byt agregovany vysledek tfidy porovnan s pramérnymi vysledky tfid na
regionalni nebo narodni drovni.

Pro OctoSkills existuji r{izné zplsoby pouziti:

Pfed a po vyhodnoceniv souvislosti s vyukou podnikani. To umozni studentdm a uciteldm zjistit,
zda ma vyuka vliv na studenty a jejich sebevédomi.

Obecné hodnoceni student(l s cilem zaméfit se na podnikatelské kompetence v kazdodenni
vyuce.

Nastroj pro planovani konkrétnich vzdélavacich programi nebo didaktickych iniciativ na
posileni kompetenci tfidy nebo individualniho studenta.

Aplikace OctoSkills byla vyvinuta Danskou nadaci pro podnikani a byla zalozena na vysledcich
mezinarodniho vyzkumného projektu ASTEE.

Vzhledem kvysoce prakticky zamérenému kurzu doporucujeme se ponékud oprostit od
vysokoskolského stylu vyuky. Tento pfedmét neni, a ani nemUze byt zaloZeny na prednaskach, ale
jeho samotné jadro spociva vaktivni praci na seminafich (cvi¢enich). Ztéchto dlivodu
doporudujeme zapojit do vyuky jakékoliv centrum podpory podnikani ¢i jinou obdobu
podnikatelského inkubatoru. Zde doporucujeme také realizovat vyuku mimo standardni
vysokoskolské vyukové prostory, nejlépe pak pfimo napf. v prostorach spolupracujiciho
podnikatelského centra ¢i inkubatoru. Studenti tak budou mnohem vice vtaZzeni do
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podnikatelského prostredi, ze kterého by méli ziskavat co nejvice zkuSenosti. To by jiZ samo o sobé
tedy mélo prispét k hlubSimu rozvoji podnikatelského ducha a mysleni zi¢astnénych posluchaca.

Jako dalsi vyhodu a pozitivum tohoto spojeni zdliraznéme napojeni obdobnych subjekt(i na celou
fadu dalSich podnikatelll a startupd, které lze vyuzit jako priklad dobré praxe a pouzit je tedy jako
praktickou ukazku zacatku podnikani. Doporucujeme také zapojit do procesu vyuky tyto
podnikatele a start-upové projekty vco nejsirSi mire, nebot predstavuji konkrétni, jasnou a
hmatatelnou cestu, jak zacit podnikat.

Jako dalSi doporucujeme do vyuky zaradit agenturu/agentury podporujici podnikani a vznik novych
podnikatelskych subjektl. Pracovnici téchto typl podptrnych agentur maji celou fadu zkusenosti
pravé s podporou start-upld a mohou studentlim predat mnozstvi cennych rad a zkusenosti.

Jako velmi vhodné spatfujeme navazani vyuky a rozvijeni podnikatelskych aktivit studentl na
soutéze, vénujici se podpore vzniku a rozvoje start-upt, kterych je vkazdé zemi (regionu) hned
nékolik. Cilem takovychto soutézi byva najit a podpofit zajimavé podnikatelské napady a projekty.
Potom ve spojeni s podnikatelskymi inkubatory a takovymito soutéZemi lze vyuZit mnoho
synergickych efektd, spocivajicich napf. ve vyuziti akceleracnich programu pro ty nejlepsi projekty
s podporou mentord, koucll a dalSich odbornikl z podnikatelské praxe.

Béhem testovdni jsme spoluprdci vytvofili s Technologickym inovacnim centrem, které
pusobi ve Zlinském kraji jako podnikatelsky inkubdtor a védeckotechnicky park.
Zagentur podporujicich podnikéni jsme vpodminkdch Ceské republiky vyuZili
agenturu Czechinvest, coZ je vladni agentura spadajici pod Ministerstvo pramyslu a
obchodu, majici na starosti oblast investic a podpory podnikdni. Ve vyuce a
v praktickych aspektech lze vyuZit celou fadu dalSich partnerd, ktefi mohou v hodindch
pusobit jako mentori. Tohoto bylo vyuZito ze strany neziskové organizace, zabyvajici se
podporou podnikani - Junior Achivement Czech (JA Czech). Zdstupce JA Czech pusobil
v pribéhu celé vyuky jako dalsi mentor a svymi zkusenostmi a praktickym ndhledem na
celou fadu problému ukadzal studentim dalsi smér, jak fesit specifické problémy pri
startu a rozvoji podnikdni. Pri tvorbé konceptu a testovdni tohoto dvousemestrdlniho
kurzu jsme také navdzali cinnost studenti na soutéz Mdj prvni milion, kterou pordda
pravé jedno z podplrnych podnikatelskych center - konkrétné Technologické inovacni
centrum Zlin a poskytli jsme moZnost zajimavym projektum zucastnit se této soutéZe.

2.4 Propagace a vybér studentii do kurzu

Kurz je urcen pro studenty, ktefi maji zajem o podnikani, pokud se bude jednat o novy kurz, je
potreba aby studenti byly o tomto kurzu dostate¢né informovani. Cela slozZitost propagace kurzu je
primo umeérna velikosti vysoké sSkoly ¢i univerzity, na kterou je pfedmét zavadén. Kurz by méli
navstévovat pouze studenti, ktefi jsou motivovani k tomu stat se podnikatelem, popfipadé jiz
v soucasnosti vnéjaké mife podnikaji. Proto je nutné pro osloveni studentl vyuzit co nejvice
komunikacnich kanald, které instituce nabizi. Mezi tradi¢ni patfi plakaty, letacky atd. s informaci o
novém kurzu, které se umisti do frekventovanych mist, kde se studenti pohybuji (menza, chodby,
relaxacni zony atd.) Dale je nutné vyuzit vSech socialnich siti at uz facebooku, twitteru ¢i instagramu.
Cim zajimavéjsi bude zplsob propagace, tim se o kurzu dozvi vice studentd. Reklama muaze mit
formu napf. kratkého videa ¢i pouze text se zajimavou fotkou. DalS§im kanalem mohou byt emaily,
rozeslat je mlize napf. studijni oddéleni, kde bude informovat o novém kurzu. Informaci mizeme

— . . . . - 12
[ Tomas Bata University in Zlin ‘ DANISH FOUNDATION FOR ENTREPRENEURSHIP A ] ACzech AJA
Member of J lorldwide A Member of JA Worldwide



Erasmus+ Programme
of the European Union

METODIKA VYUKY PODNIKANI NA VYSOKYCH SKOLACH m Co-funded by the
umistit na webové stranky fakulty, univerzity. Dale je potom mozné vyuzit riznych studentskych
skupin pro $ifeni informaci. Cim vice kanalu se vyuZije, tim u¢innéjsi reklama bude.

Jako dalsi zplisob propagace se jevi moznost navstivit studenty béhem vyuky jinych predmétl a
informovat je o kurzu, jeho obsahu, cilech atd. Dale je mozZné vyuzit samotnych studentd, ktefi jsou
aktivni a vétSinou jsou soucasti riznych studentskych skupin (na UTB napfiklad funguje skupina
Friends for Business, ktera propaguje podnikatelstvi a porada rlizné prednasky atd.) o Sifeni
informace o novém kurzu mezi ostatnimi studenty. Béhem prvniho ro¢niku vyuky je poté mozné
natocit video, které mGze dale slouzit pro propagaci. Vyuzit se také da referenci student, ktefi prosli
jizdanym kurzem a mizou sdilet své zkuSenosti s dalSimi studenty.

Vzhledem k tomu, ze kurz je koncipovan pro studenty, ktefi maji zajem o podnikani, je nutné
nastavit zplisob vybéru vhodnych student(l, protoze kapacita kurzu je vzdy omezena. Jako vhodné
se jevi, aby studenti napsali motivac¢ni dopis, pro¢ chtéji kurz navstévovat. Na zakladé toho potom
muZze komise vyucujicich spolecné s lektory vybrat vhodné kandidaty. Pro tento krok je vhodné mit
www stranku, kde studenti naleznou informace o kurzu a také formular pro prihlaseni. Formular by
mél obsahovat minimalné tyto informace: jméno, kontakt, motivac¢ni dopis a dale napf. obor studia,
roc¢nik.

Zaklad efektivni vyuky podnikani spatfujeme vtymové a mezioborové spolupraci. A to predevsim
vsituaci, kdy se prfedmétu ucastni studenti vice fakult & oborli, a to i neekonomickych.
Doporucujeme usilovat o zavedeni predmétu nejen na ekonomickych fakultach, ale také napfic
fakultami neekonomickymi, jako napf. technickymi, uméleckymi, marketingovymi, informatickymi
atd. Jiz z minulych zkusenosti miZzeme fici, Ze propojeni studentt rliznych obord a zaméreni vytvari
efektivni symbiotické spojeni, kdy studenti mohou v tymu vyuzivat rozlicnych znalosti. Jak ukazuje
praxe, student ekonomické fakulty dokaze zpracovat ekonomické aspekty podnikani, ale ¢asto mu
chybi hmatatelny produkt, se kterym =zacit podnikat. Naopak studenti technologickych,
informatickych ¢i uméleckych nebo kreativnich obord mohou podnikat prakticky okamzité, ovsem
ti zase potrebuji podporu v oblasti ekonomické, pravni ¢i marketingové.

Kazdy student poté mUze v ramci tymu zaujmout své misto. Doporucujeme vytvofit tfi- az péti-
¢lenné tymy. Dlraz je potfeba klast nejen na mezioborové zaméreni studentl, ale také vytvaret
tymy na zakladé tymovych roli. Ktomu muze poslouzit napf. Belbin(iv test tymovych roli, ktery
definuje celkem devét roli, které jsou v tymu potreba (coz ovsem neznamena, Zze tym musi mit 9
¢lent). Takto sestavené tymy poté budou pracovat na zvoleném projektu.

Jako formu vyuky doporucujeme vyuziti frontalni vyuky kombinovanou s vyukou kooperativni. Tzn.,
Ze mentor pracuje se vSemi zaky jednak hromadné ve tfidé jednou spole¢nou formou, se stejnym
obsahem cinnosti. Stru¢ny vyklad mentora k dané problematice je doplnén o zadanou a fizenou
samostatnou praci, spole¢nou kontrolou ukold, fizenymi rozhovory uditele s celou skupinou, ale
hlavné také z poskytovani zpétné vazby a hodnoceni studentim. To je dale doplnéno a
kombinovano s praci student(i v mensich tymech (kooperativni vyuka) tak, aby mohli komunikovat
tvari v tvar. Zakladni vztah mezi studenty ve skupiné pfi plnéni Ukolu je tedy kooperace, tzn., Ze
Uspéch jednotlivce vdosazeni cile Ukolu je vazan na Uspéch dalSich ¢lent tymu. Dle typu
problematiky lze dale volit zpGsob konfrontace jednak mezi mentorem a studenty, ale také lze ve
vybranych pfipadech a Ukolech zvolit strategii konfrontace studentl mezi sebou, kdy jednotlivé
tymy se maji navzajem hodnotit a stfidavé si napr. poskytovat pozitivni ¢i negativni zpétnou vazbu.

Jako nezbytné pro efektivni naplnéni pozadovanych kol se jevi také plnéni vice Ukold v ramci
domaci pfipravy, ale také realizace zadanych kol mimo vyukové hodiny - napf. pro ovéreni
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zakaznické poptavky je potfeba, aby studenti realizovali konkrétni prizkum poptavky v terénu a
tedy mimo standardni vyukovou hodinu. Zde doporucujeme naplanovat ¢asovy rozsah vyuky takto:
Prfima vyuka 60%, domaci ukoly a prace v terénu 40%, kde domaci priprava by se méla zamérit
primarné na zpracovani zadanych Ukol(, dokonceni celého podnikatelského planu, pfipravu na
konecnou prezentaci, realizaci prizkum trhu a praci v terénu.

Jako doplnéni vyuky doporucujeme dale organizovani exkurzi. Vhodné je vybrat podnikatelsky
subjekt, ktery vzniknul v nedavné dobé (¢asovy horizont do nékolika malo let) a na jehoz prikladu
lze ukazat start a rozvoj podnikatelského projektu.

2.6 Definice vystupu vzdélavani

Vystupy a pozadavky na studenty se mohou odliSovat dle zplisobu nastaveni zakonceni a
kreditového hodnoceni kurzu. Vzhledem k predpokldadanému dvousemestralnimu kurzu bude
finalni hodnoceni kurzu probihat na konci druhého semestru. Zde doporucujeme udéleni
klasifikovaného zapoctu - rozsah kreditd dle zakomponovani do studijnich plant v rozsahu max. 2-
4 kredity. Znamka dle ECTS systému bude udélena na zakladé splnéni ukoll a vyuziti hodnoticiho
nastroje (dale viz kapitola 2.7.). V poloviné kurzu (po prvnim semestru) je naprosto dostacujici
hodnoceni prostfednictvi udéleni zapoctu. Predpokladem je splnéni dil¢ich ukold, pfiprava a
rozpracovani napadud formou lean canvas a tréninkova prezentace business modelu pred mentory
a studijni skupinou jako ,,hodnotici komisi. (Vice v kapitole 3)

Pro druhy semestr a celkové absolvovani kurzu lze stanovit nasledujici poZzadavky:

« aktivni prace v hodinach, plnéni role v tymu, zapojovani se do skupinové prace,

« aktivni prace béhem domaci pfipravy - prace na zadanych Ukolech,

- dopracovani podnikatelského planu v dohodnutém rozsahu (mUze zaviset také na zvoleném
zdroji financovani v pripadé redlnych projekta),

« zavérecna prezentace zdméru pred hodnotitelskou komisi,

«  zpracovani zadanych akceleracnich ukold - cilem neni zpracovat vSechny Gkoly, ale s ohledem
na moznosti tymu vybrat prioritni Gkoly a tyto zpracovat, dilezita je rovnéz argumentace, proc¢
nékteré Ukoly jsou napf. ve stadiu rozpracovanosti.

Splnéni uvedenych pozadavki také predstavuji klicové pfinosy kurzu pro studenty.

Béhem testovani metodiky byly stanoveny nasledujici poZadavky:
Prvni semestr:

- vymyslet/rozvijet vlastni podnikatelsky napad a rozpracovat jej do podoby
obhdjitelné pred komisi,

- wvyhledat kolegy pro pripadnou tymovou spoluprdaci a vytvorit tym pro
dlouhodobou spoluprdci

- testovaniosobnostnich predpokladi pro podnikdni - vyuZiti ndstroje OctoSkills
(ddle viz. kapitola 2.2.)

- Zzpracovat Business Model Canvas pro vybranou spolecnost,

- rozpracovdni podnikatelského ndpadu do modelu lean canvas, provést
validaci kritickych hypotéz a pivot,
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- obhdjit obchodni myslenku v ramci testovaciho elevator pitch
Druhy semestr:

- v pripadé nutnosti preskupit tym,

- predstavit obchodni model expertim a odbornikim zpraxe - predpoklad
dopracovani plvodniho ndpadu z prvniho semestru (zapracovdni pripominek
na zdkladé zpétné vazby) nebo predstavit zcela novy ¢i inovovany zameér,

- provést prizkum trhu vcetné zjisténi zpétné vazby na pldnovany produkt,
validovat hypotézy, ziskat zpétnou vazbu od redlnych zékaznikd, dodavateld
apod.,

- zvolit vhodnou prdvni formu vietné argumentt proc, pripravit informace /
podklady pro zaloZeni (zjistit pozadavky Zivnostenského uUradu, pripravit
potfebné dokument, zajistit podklady pro notdre, dofesit vstupy pro zfizovaci
listiny,

- pfipravit podklady pro zajisténi financovdni dle zvoleného zdroje
(crowdfunding / Gvér / investor) - zjistit poZadavky,

- zpracovat komunikacni plan véetné podkladu pro pfipadnou externi agenturu,
pripravit low-cost ndstroje (napf. rozpracovat socidlni sité), zadani pro web,
ndvrh struktury webu apod.

- zpracovat prototyp produktu (alespori svépomoci)

- zpracovat financni plan projektu, nastavit zdrojové financovani (napf.
rozpracovat crowdfundingovou kampan), nastavit ekonomicky Zivotaschopné
parametry, stanovit kapitdlovou potiebu a vyuziti kapitdlu v case, cenu a
cenovou politiku, cash-flow apod.,

- prezentovat findini podobu podnikatelského pldnu vietné vyporddani
zadanych akceleracnich tkoli a obhdjit pfed odbornou komisi,

- dopracovat podnikatelsky plan.

Pro absolvovani kurzu nebylo podminkou zpracovat vsechny vyse uvedené akceleracni
ukoly, bylo potfeba zohlednit casové moznosti a ndarocnost jednotlivych projektd.
V pfipadé nesplnéni nékterych tkolt vsak bylo nezbytné argumentovat, pro¢ nebyly
splnény, v jakém jsou aktudlné stavu a jaké budou dalsi kroky. U studentd, ktefi maji
zdjem své projekty realizovat lze pfedpoklddat, Ze na zadanych (kolech budou
pracovat i po skonceni kurzu.

2.7 Proces hodnoceni studentt

Cilem hodnoticiho nastroje je vyhodnotit praci studentl a posoudit vybrané aspekty jejich
dosavadnich vystupl pfirozpracovani podnikatelského ndpadu - projektu. Na zakladé provedeného
hodnoceni lze také do jisté miry konstatovat pfipravenost podnikatelského zaméru a jeho autor
k realizaci.

Metodika hodnoceni ¢astecné vychazi zjiz provéreného nastroje ,Metodika hodnoceni
podnikatelskych zamér(“, ktery byl zpracovan v ramci projektu SPoluprace, INovace, NETworking
védeckotechnickych parkt a vysokych $kol, ¢. CZ 1.07/2.4.00/17.0094. Tento projekt byl realizovan
v obdobi 9/2011 - 8/2014 vramci Operacniho programu Vzdélavani pro konkurenceschopnost,
hlavnim Zadatelem byla Spole¢nost védeckotechnickych parkl CR, do projektu byla zapojena fada
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partner( - védeckotechnickych park(, podnikatelskych inkubator( a univerzit. Metodika SPINNET
byla zpracovana na zakladé mnohaletych zkusenosti z hodnoceni podnikatelskych zamér(i ve
vybranych start-upovych soutézich, které jsou poradany v jednotlivych regionech a cili pfevazné na
studentské podnikatelské zaméry, které mohou byt postaveny na realnych zakladech, mize se vSak
také jednat o testovaci a Cisté soutézni projekty. Omezuje se tak na posouzeni kvality jiZ finalniho
vystupu, tj. podnikatelského planu a zplsobu jeho prezentace a neniv plném rozsahu aplikovatelna
pro posouzeni prace student(.

Prestoze forma a kvalita zpracovani podnikatelského planu je dlilezitd, velky diraz je také kladen
na zadjem a aktivni pristup studentt po celou dobu trvani kurzu, splnéni praktickych tkold, které
maji byt do jisté miry prvnimi kroky k pfipadné realizaci samotného podnikatelského zaméru a
schopnost prezentovat zamér pred hodnotitelskou komisi a prokazat vlastni nadSeni a viru ve
vlastni podnikatelsky zamér. Hodnoceny jsou tak nasledujici kritéria:

Pribézna prace v jednotlivych modulech, mira aktivity a zapojeni
Splnéni zadanych praktickych ukoll

Prezentace zaméru pred hodnotitelskou komisi

Kvalita a obsah podnikatelského planu

Hwn =

V pfipadé kritéria ,,pribézna prace v jednotlivych modulech, mira aktivity a zapojeni“ ze posuzovat
jednotlivé studenty individualné na zakladé prabézného pozorovani, rozdéleni roli a kompetenci
v tymu, zpétné vazba od jednotlivych ¢lend tymu apod. Toto kritérium je hodnoceno ze strany
facilitatora celého kurzu, pripadné dalsimi osobami, které se Ucastni vétSiny modulti a mohou tak
objektivné posoudit praci po celou dobu trvani kurzu. U ostatnich kritérii je doporu¢eno posuzovat
tym jako celek, do hodnoceni téchto kritérii jsou zapojeni také napf. ¢clenové hodnotitelské komise.
V pripadé vétsiho poctu hodnotitell se pouzije pro jednotliva kritéria aritmeticky primér.

1. Pribézna prace v jednotlivych modulech, mira aktivity a zapojeni

V ramci tohoto kritéria se pfrihlizi zejména k tomu, jakym zplisobem se jednotlivi studenti angazovali
vtymu, a v plnéni jednotlivych Ukold, jak byli aktivni, zda a jakym zplisobem se podileli na
zpracovani dil¢ich vystup(, do jaké miry plnili pridélenou roli, jak se angazovali v dalSich aktivitach,
za které nebyli pfimo zodpovédni a jestli predstavovali klicovou osobu v projektu, ktera se podilela
na celkovém smérovani a tvorbé vize.

Bodové
hodnoceni

Pribézna prace v jednotlivych modulech, mira aktivity a jejich zapojeni

student nejevi zajem o jednotlivé aktivity, nezapojuje se do prace, ma vysokou
absenci, neplni zadané ukoly, ostatni ¢lenové tymu se na néj nemohou 0
spolehnout a nemaji zadjem spolupracovat

student plni pouze nejnutnéjsi aktivity, aktivné se nezapojuje, ¢eka na zadani
ukolll od ostatnich ¢lenli tymu, komunikuje pouze to nejnutnéjsi, ostatni
¢lenové tymu se na néj nemohou spolehnout, aviak po pfipadnych urgencich
je schopen dodat pozadované vystupy v omezené kvalité

student plni pouze nejnutné;jsi aktivity, aktivné se nezapojuje, avSak precizné
plni zadani ukolli od ostatnich ¢len(i tymu, je spolehlivy a dodava pozadované 2
vystupy v odpovidajici kvalité a dohodnutych terminech
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student plni svou roli, v ramci svéfenych kompetenci je aktivni a leaderem
dané oblasti, je spolehlivy a dodava pozadované vystupy v odpovidajici
kvalitné a dohodnutych terminech, do Cinnosti mimo svérenou oblast se spise
nezapojuje

student plni svou roli, v ramci svéfenych kompetenci je aktivni a leaderem
dané oblasti, je spolehlivy a dodava pozadované vystupy v odpovidajici kvalité
a dohodnutych terminech, aktivné se zapojuje do dalSich ¢innosti, podili se na
celkovém smérovani projektu a lze konstatovat, ze patfi mezi leadery celého
projektu, avSak neni schopen zajistit pfipadnou realizaci projektu bez ostatnich
clent tymu

student plni svou roli, v rdmci svéfenych kompetenci je aktivni a leaderem
dané oblasti, je spolehlivy a dodava pozadované vystupy v odpovidajici kvalité
a dohodnutych terminech, aktivné se zapojuje do dalSich ¢innosti, podili se na
celkovém smérovani projektu a lze konstatovat, ze patfi mezi leadery celého
projektu, je kliCovou osobu a je schopen zajistit pfipadnou realizaci projektu i
bez ostatnich ¢lend tymu

V ramci tohoto kritéria se prihlizi zejména k tomu, zda a jakym zplsobem byly splnény zadané tkoly.
Zda se jednd pouze o formalni splnéni jednotlivych tkold, jejichz vystupy vSak nemaji dalsi praktické
uplatnéni pfi pfipadné realizaci zaméru nebo vykazuji zna¢né nedostatky, zda jsou zpracované
Ukoly podlozeny relevantnimi argumenty (napf. priizkumy trhu apod.), posuzuje se, do jaké miry se
studenti jednotlivym Ukoldm vénovali, zda pouze v pribéhu samotné vyuky nebo aktivné pracovali
v ramci domaci pripravy. Posuzuje se, zda studenti vyuzili prilezitosti v ramci kurzu a rozpracovali si
alespon tzv. ,nizko visici ovoce” a vytvorili si tak predpoklady pro dalsi pripadnou realizaci
podnikatelského zaméru. Neni nezbytné potfeba, aby precizné zpracovali vSechny zadané tkoly,
nicméné méli by byt schopni argumentovat, pro¢ nékteré ukoly nejsou zpracovany, pfipadné
v jakém jsou stavu a jaky je dalSi plan prace. Logickym argumentem m0ze byt napf. financni
narocnost, nenalezeni vhodného partnera po dobu trvani kurzu, ndvaznost na jiné aktivity, na
kterych se pracuje apod. Zde bude zalezet na konkrétnim projektu a zadanych ukolech. V zasadé lze
konstatovat, Ze u projektd, jejichz autofi maji zajem je realizovat, bude rada ukoll kvalitné
rozpracovana, budou pfipraveny konkrétni kroky pro dalsi praci, u fiktivnich projektu lze ocekavat
spiSe formalni splnéni vybranych tkold.
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Bodové
hodnoceni

Splnéni zadanych praktickych tkolu

Ukoly nejsou splnény viibec 0

Ukoly (pfipadné pouze jejich ¢ast) jsou splnény pouze formalné, projektovy tym
se omezil vyhradné na praci a vystupy dosazené v pribéhu jednotlivych
moduld, vystupy nejsou podlozeny relevantnimi argumenty a pro pfipadnou
dalSi realizaci zaméru jsou nepouzitelné

Ukoly (pfipadné pouze jejich ¢ast) jsou splnény pouze formalné, projektovy tym

se omezil vyhradné na praci a vystupy dosazené v priibéhu jednotlivych

moduld, vystupy resp. alespon jejich ¢ast jsou relativné kvalitni a jsou 2
podlozeny relevantnimi argumenty, ¢ast vystupl predstavuje solidni zaklad

pro pfipadnou dalsi realizaci zdméru

Ukoly (pfipadné pouze jejich ¢ast) jsou splnény kvalitné, projektovy tym se

v pfipadé potreby angazoval i nad rdmec priibéhu jednotlivych moduld,

vystupy resp. alespon jejich ¢ast jsou kvalitni a jsou podloZeny relevantnimi 3
argumenty, ¢ast vystup(l predstavuje velmi dobry zaklad pro pfipadnou dalsi

realizaci zaméru

Ukoly (pfipadné pouze jejich ¢ast) jsou splnény kvalitné, projektovy tym se

v pfipadé potreby angazoval i nad ramec priibéhu jednotlivych moduld,
vystupy resp. alespon jejich ¢ast jsou kvalitni a jsou podloZeny relevantnimi
argumenty, ¢ast vystupll mize byt povazovana za jiz konkrétni kroky smérem k
realizaci zaméru, pripadné nesplnéni nékterych tkold vSak neni radné
odlvodnéno nebo neexistuje harmonogram dalsi prace

projektovy tym v zasadé splnil viechny klicové tukoly (nebo podstatnou cast),
dosazené vystupy jsou podloZeny relevantnimi argumenty a predstavuiji jiz
konkrétnimi kroky k realizaci zaméru, pfipadné nesplnéni nékterych tkolu je
radné odivodnéno nebo je predstaven aktualni stav a harmonogram dalsi
prace, v zasadé lze konstatovat, Ze realizace zaméru je zahajena a studenti
také zahajili podnikatelskou ¢innost nebo k tomuto kroku sméruji

3. Prezentace zaméru pred hodnotitelskou komisi

V ramci toho kritéria je vhodné se zamérit na kvalitu a rozsah prezentovanych informaci, zvolenou
formu prezentace a prezentacni techniku, kvalitu samotného prednesu, strukturu a logickou
provazanost jednotlivych informaci, schopnost zaujmout posluchace, dodrzet stanovené limity
(napf. Casové), reakce na pripadné dotazy. Ze zpUsobu prezentace lze také posoudit vlastni nadseni
tymu, motivaci a zadjem o projekt a navazujici kroky, coz by do jisté miry mélo hrat kli¢ovou roli
vtomto kritériu. Lze predpokladat, Ze v pfipadé redlnych projektl bude dlraz kladen také na
predstaveni prototypu produktu, pfipadné néjakych demoverzi, betaverzi apod.
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Doporucujeme posuzovat tym jako celek, prestoze muze byt zvolen jeden konkrétni mluvdi, ktery
ma napf. obchodni a prezentaéni dovednosti. Prezentace by méla navazovat na praci a vystupy
tymu jako celku.

Bodové
hodnoceni

Prezentace zaméru pred hodnotitelskou komisi

prezentace neprobéhla nebo byla znaéné nekvalitni, z prezentovaného obsahu
nebyly zfejmé potiebné informace, projektovy tym nebyl schopen zodpovédét 0
pfipadné dotazy

prezentace byla spiSe formalni, z prezentovaného obsahu nebyly zfejmé
potiebné informace, projektovy tym vSak byl schopen v omezeném rozsahu 1
reagovat na pfipadné dotazy a doplnit klicové aspekty

prezentace byla provedena kvalitné, z prezentovaného obsahu byly zfejmé

klicové informace, avSak prezentace nebyla konzistentni a plisobila

neprehledné, projektovy tym byl schopen reagovat na dalsi pfipadné dotazy a 2
potfebné informace doplnit, projektovy tym vSak neplisobil presvédcivé a

nebylo zcela patrné nadSeni a zajem o projekt

prezentace byla provedena kvalitné, z prezentovaného obsahu byly zfejmé

klicové informace, avSak prezentace nebyla konzistentni a plisobila

neprehledné, projektovy tym byl schopen reagovat na dalsi pfipadné dotazy a 3
potiebné informace doplnit, projektovy tym pUlsobil presvédcivé a projevil

nadseni a zajem o projekt

prezentace byla provedena kvalitné, z prezentovaného obsahu byly zfejmé
klicové informace, prezentace byla logicka, prehledna, jednotlivé informace na

sebe navazovaly, projektovy tym byl schopen reagovat na dalsi pfipadné 4
dotazy, projektovy tym pulsobil presvédcivé a projevil nadseni a zajem o projekt
projektovy tym predvedl vysoce kvalitni a originélni prezentaci doplnénou o

konkrétni ukazky prototypu produktu (demoverze apod.), projektovy tym 5

pusobil velmi presvédcivé, projevil nadseni a zajem o projekt, je motivovan
k dalsim krok(im a zna¢nym zpUsobem zaujal ¢leny hodnotitelské komise

4, Kvalita a obsah podnikatelského planu
V pfipadé tohoto kritéria doporucujeme se zamérit zejména na nasledujici oblasti:

« srozumitelnost, pfehlednost, logicka struktura, vécnost

» realizovatelnost - realnost koncepce, produktu, zajem a schopnost realizace, originalita a
inovativnost produktu, odliSnost od konkurence

« obsah klicovych informaci, vnitfni logika, argumentace a podloZeni Gdaju (nap¥. znalost trhu,
konkurence, znalost zakaznickych potrfeb a akceptace trhem, komunikacni strategie a plan,
cenova politika a zplsoby monetizace, plan naklad(i a vynost, cash - flow projektu, zdroje a
zpUsoby financovani, harmonogram, personalni a prostorové zajisténi, analyza rizik apod.).
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Bodové
hodnoceni

Kvalita a obsah podnikatelského planu

podnikatelsky plan neni zpracovan 0
podnikatelsky plan je neprehledny, jednotlivé ¢asti na sebe logicky nenavazuiji,

obsah sdéleni je nesrozumitelny, fada klicovych informaci chybi

podnikatelsky plan je neprehledny, jednotlivé ¢asti na sebe ne vzdy logicky

navazuji, obsahuje vSak vétSinu podstatnych informaci, které jsou srozumitelné 2

avecné

podnikatelsky plan je zpracovan prehledné, jednotlivé ¢asti na sebe logicky

navazuji, obsahuje vSechny podstatné informace, které jsou srozumitelné a

vécné, obsazené informace nejsou vzdy zcela podlozeny, celkové viak plsobi 3
spiSe formalnim dojmem, lze prfedpokladat, Ze se jedna spise o fiktivni

podnikatelsky plan zpracovany pro potieby kurzu

podnikatelsky plan je zpracovan prehledné, jednotlivé ¢asti na sebe logicky

navazuji, obsahuje vSechny podstatné informace, které jsou srozumitelné a

vécné, klicové informace jsou podloZeny, plan je vSak finan¢né /odborné velmi 4
narocny a lze predpokladat, ze neni v silach tymu jej v sou¢asné dobé

realizovat

podnikatelsky plan je zpracovan prehledné, jednotlivé ¢ast na sebe logicky
navazuji, obsahuje vSechny podstatné informace, které jsou srozumitelné a
vécné, klicové informace jsou podloZeny, z pohledu finan¢ni / odborné
narocnosti lze pfedpokladat, Ze je v sildch tymu jej v soucasné dobé realizovat

Maximalné lze tedy dosahnout 20 bodovy zisk. Pfi hodnoceni vic jak 16 bodl mlizeme konstatovat,
Ze student Uspésné absolvovat tento kurz a dosahnul vyborného vysledku. V pripadé dosazeni bod(
v toleranci 15,9 - 10 mGzeme konstatovat, ze student absolvoval kurz. V pfipadé dosazeni méné nez
10 bodl potom student kurz neabsolvoval a nemUlze byt hodnocen. Podminkou pro Uspésné
absolvovani kurzu je také to, Ze nesmi mit ani z jednoho kritéria hodnoceni 0.V pripadé, Ze studenta
hodnoti komise, je stanoveni bod( vzdy aritmetickym primérem vysledk( vsech hodnotiteld.

3. Prubéh kurzu

Kurz je rozdélen do nékolika témat, kterd na sebe navazuji, s nékterymi tématy vsak lze pracovat i
samostatné. V pfipadé Skol, které se vyukou podnikani doposud nezabyvaji, lze vyuzit kompletné
cely kurz vuvedeném rozsahu. V pfipadé Skol, které jiz aplikuji néjakou formu podnikatelského
vzdélavani, muze tento kurz poslouzit jako zajimava inspirace, jak modifikovat nebo rozsifit vlastni
vyuku.

Rozsah kurzu bude vzdy zaviset na ¢asové dotaci konkrétniho subjektu, ale také na moznostech
zapojenych partnert a mentoru. Kli¢ova je domaci pfiprava, doporucujeme také zafazeni moznosti
individualnich konzultaci ze strany partner(i a mentord.
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Kurz je designovan od obecného k praktickému, avsak i v pfipadé obecného je dliraz kladen na
praktické aspekty a konkrétni pfiklady. Studenti jsou tak jizZ od samotného za¢atku nuceni vystoupit
ze své komfortni zény a aktivné se zapojovat. Do vyuky by méli byt zapojeni odbornici na jednotliva
témata, ktefi na praktickych prikladech ukazi podstatné aspekty, na které by se méli zacinajici
podnikatelé zamérit, zaroven ale budou slouzit také jako mentofi a poradci, se kterymi mohou
studenti konzultovat vlastni podnikatelské projekty. Kurz by mél mit svého facilitatora, ktery bude
vzdy pfitomen ve vyuce, bude koordinovat a fidit prabéh jednotlivych workshopt, bude znat
jednotlivé tymy a jejich projekty a komunikovat s lektory a mentory. V ramci kurzu budou studenti
pracovat na tzv. akcelerac¢nich Ukolech, jejichz cilem je posunout podnikatelsky napad smérem
k realizaci.

Uvodni ¢ast kurzu je zaméfena na predstaveni student(, jejich ocekavani, zkusenosti, silné a slabé
stranky, osobnostni predpoklady, inspiraci, tvorbu pfipadnych tymi a generovani portfolia
podnikatelsky napadi. V dalsi ¢asti kurzu jsou predstaveny vybrané pravni a ekonomické aspekty
podnikani. Jednd se o nedilnou soucast podnikani jiz ve fazi pfipravy a rozpracovani
podnikatelského napadu. Pfestoze se muize jednat o méné atraktivni témata, kterd mohou plsobit
do jisté miry demotivacné, je vhodné ukazat na konkrétnich prikladech, jak se s témito tématy lze
v praxi vyporadat. Dalsim dlvodem zarazeni téchto témat je rozsah a profil zapojenych studentd,
zejména v pripadé neekonomickych oborud. Navazuje pochopeni vyznamu hodnoty pro zakazniky,
rozpracovani podnikatelského nadpadu do obchodniho modelu a jeho validace snaslednou
prezentaci pred potencialnimi investory.

Béhem téchto témat studenti ziskavaji realnou zpétnou vazbu ke svému napadu a doporuceni
dalSich konkrétnich krokd, na které je vhodné se zamérit. V dalsi ¢asti kurzu studenti pracuji na
zadanych ukolech, maji k dispozici odborniky na vybrané oblasti podnikani, se kterymi konzultuji
dil¢i témata. Postupné se tak zabyvaji hlubSim prizkumem trhu a validaci kritickych hypotéz,
dopracovanim produktu, pfipravou komunikac¢niho planu véetné rozpracovani nizkonakladovych
nastrojl, zpracovanim zakladnich ekonomickych propoctd apod. Zabyvaji se potfebnymi zdroji
financovani a definici zakladnich proces( pfi uspokojovani zakaznickych potfeb. Soubézné se také
zaméruji na podpurnou cast, tj. zpracovani podnikatelského planu a pfipravu na zahajeni
podnikani. Cely kurz je zakoncen zavéreCnou prezentaci pred investory a zapojenymi mentory,
v ramci které je predstaven komplexni podnikatelsky plan a také to, jak se za cely kurz posunuli, od
formulace prvnich myslenek, pres zpracovani obchodniho modelu, jeho validaci aZ k pfipadnému
osloveni prvnich zakaznik(.

V ramci testovani metodiky probihala vyuka ve dvou semestrech s casovou dotaci dvou
vyucovacich hodin tydné. Vystupem prvniho semestru byl zpracovany a validovany
obchodni model a jeho testovaci prezentace. Druhy semestr byl zahdjen ostrou
prezentaci obchodniho modelu pred investory, nasledné byly zaddany akceleracni tikoly,
které studenti béhem druhého semestru zpracovdvali.

Hodina je zaméfena na predstaveni podrobnych parametrd kurzu, filozofie a zplsobu prace,
predstaveni klicovych partnerd podilejicich se na vyuce véetné vymezeni jejich role, pozadavkil na
studenty véetné pozadavku na formalni absolvovani kurzu (pozadavky na zapocet).
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Dalsi cast hodiny je zaméfena na vzajemné predstaveni jednotlivych studentl kurzu, jejich
ocCekavani, motivace a zkusenosti.

Cilem je, kromé predani zakladnich informaci tykajicich se kurzu a organizacnich pokynu, seznamit
studenty s pfidanou hodnotou kurzu a moZznostmi, které jim pfinasi zapojeni partner( kurzu do
vyuky.

DalSim cilem je také vzajemné predstaveni student( kurzu, lektord, oekavani, prvni networking a
zahdjeni budovani tym( a vzajemnych vazeb pro dalsi spolupraci v prabéhu kurzu. Cilem je také
zahajit diskuzi na téma podnikani, podnikatelské pfilezitosti a analyzovat tak pristup jednotlivych
studentl k podnikani.

Po absolvovani tohoto modulu studenti ziskaji:

informace k pribéhu kurzu, formalni a obsahové pozadavky pro absolvovani kurzu, organizaéni
pokyny, harmonogram,

kontakty a profily zapojenych partnerd, lektord,

zdroje informaci tykajici se regionalnich podpurnych nastroja,

zakladni informace o dalSich studentech v kurzu (véetné kontaktu), jejich ndzory a postoje
k problematice podnikani,

zakladni predstavu o silnych a slabych strankach, koho potrebuji do tymu, co mohou nabidnout
ostatnim apod. (sebereflexe).

V ivodu modulu predstavi garant jednotlivé partnery kurzu, jejich roli v procesu vyuky, organizacni
informace, kontaktni osoby, profily jednotlivych lektor(. Soucasti je také strucné predstaveni
prostredi, ve kterém kurz probiha, zejména pokud se jedna o prostiedi mimo akademickou pudu.

V ramci testovdni metodiky probihala vyuka v prostredni mistniho podnikatelského
inkubdatoru. Cilem bylo umoznit studentim poznat a navstévovat zdzemi a prostredi
pro start-upy a zapojit se tak do regiondlni start-upové komunity.

Dalsi ¢ast modulu je zaméfena na predstaveni jednotlivych studentl kurzu, jejich oekavani a
vzajemné sdéleni nazorl na podnikani. Studentiim je ddm prostor cca 2 minuty k zamysleni se nad
diskutovanymi oblastmi, nasledné se kazdy student predstavi a vyjadfi se k jednotlivym tématim.
Cely proces je facilitovan ze strany lektora, ktery studenty sméfuje, pokud se odchyli od tématu,
pripadné poklada dopliujici otazky, ostatni studenti poslouchaji, maji moznost reagovat, délaji si
poznamky zejména v kontextu mozné budouci spoluprace v tymu.

Diskutované oblasti:

Kdo jsem (fakulta, ro¢nik, obor, pro¢ jsem si tento obor vybral, jestli v této oblasti chci dale
pUsobit, co mé bavi atd.)?

Proc¢ jsem zde (procC jsem si zvolil/a tento kurz, co mé motivuje zde byt a proc jej chci absolvovat
atd.)?

Co ocekavam (konkrétni ocekavani, jak mi mdze ucast v kurzu pomoci, co potrebuiji atd.)?
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Zkusenosti s podnikanim (vlastni zkusenosti, Zivnostenské podnikani, ,pseudopodnikani® -
spoluprace formou dohod, podnikani v rodiné, potencial k prevzeti rodinné firmy, potencialni
projekty, odpovéd na otazku - mam konkrétni projekt, na kterém chci béhem kurzu pracovat)?
Zde je vhodné také polozit otazku - chcete byt zaméstnancem? A pokud ano, pro¢?

Silné stranky - vcem jsem silny/a (jaké mam klicové kompetence, dovednosti, co mohu
nabidnout v rdmci pfipadného tymu, jaka muze byt ma role, jsem vizionar, jsem vykonny typ,
jsem analyticky typ atd.)?

Slabé stranky - v ¢em citim rezervy (jaké klicové kompetence, dovednosti mi chybi, co/koho
potfebuji do tymu atd.)?

Facilitator priibézné zapisuje zjisténé poznatky na tabuli / flipchart, nasledné provede shrnuti a
stru¢ny rozbor zjisténych informaci. Doporucuje se také provést komparaci zjisténych dat s danym
prostfedim univerzity, pokud jsou tyto Udaje k dispozici.

Béhem testovani metodiky probihalo také soubéezné analytické setreni podnikavosti
student( Univerzity Tomdse Bati ve Zliné. V ramci tohoto Setreni byl zjiStovan postoj
student( k podnikani, zda podnikaji, planuji podnikat, zda chtéji podnikat v oboru,
ktery studuji, pripadné, zda jiz maji ndpad na podnikdni apod. V ramci zavérecného
shrnuti facilitdtor porovnal zjisténé informace - zejména informace, zda studenti maji
zkusenosti s podnikanim, podnikaji, maji napad apod.

Dale je zadan dlouhodoby ukol - premyslet nad podnikatelskym napadem a pfipadnymi pozadavky
na pfipadné ¢leny tymu.

Toto téma je rozdéleno do dvou vyukovych blokd. Prvni blok je zaméfen na predstaveni a sladéni
zakladni terminologie voblasti start-up problematiky, vymezeni zakladnich pojmd, vysvétleni
rozdild mezi zacinajicim podnikem a start-upem, predstaveni riznych pfistupd k pojmu start-up.
Dalsi ¢ast hodiny je zamérena na vysvétleni rozdill mezi konzervativnim pfistupem ktvorbé
podnikatelskych pland a pfistupem s vyuziti principu lean start-up a business model canvas.

Druhy blok je zaméren prakticky, studenti prezentuji s vyuzZitim platna Business Model Canvas
obchodni modely vybranych spoleCnosti a nasledné nad timto tématem diskutuiji.

Pfinos tohoto modulu pro studenty:

seznami se se zakladnimi pojmy,

pochopi vnimani specifickych vlastnosti start-up firem,

pochopi vyznam pojmu ,Skalovatelny“, ,opakovatelny“ obchodni model

seznami se se zakaznickym pristupem a problematikou zakaznik - problém - feSeni,

pochopi rozdil mezi konzervativnim pfistupem k tvorbé business pland a modernim pfistupem
svyuzitim prvkd lean start-up zejména vkontextu nedostatku informaci a prvotniho
rozpracovani podnikatelského napadu,

pochopi vyznam pojmu ,,Minimum Viable Product®,

pochopi vyznam obchodniho modelu, studenti budou schopni pracovat s platnem Business
Model Canvas vcetné praktického cviceni
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V ramci domdci pfipravy a navazujiciho vyukového bloku si studenti:

vyzkousi v praxi samostatnou praci s platnem Business Model Canvas,

nauci se analyzovat zakladni obchodni modely s dostupnymi informacemi,

seznami se s nazory na obchodni modely vybranych spole¢nosti v ramci studijni skupiny,
mohou se inspirovat konkrétnimi obchodnimi modely pro svou dalsi praci,

Soucasti vyuky je také diskuze a sdileni vlastnich zkuSenosti a nazorG studentd.

Blok ¢. 1:

Prestoze mnoho studentd jisté bude fadu pojm0 znat, je vhodné si na Gvod kurzu provést spolecnou
rekapitulaci a definici zdkladnich pojmu, se kterymi se v priibéhu kurzu budou studenti setkavat.

Béhem testovani metodiky se vyuky tcastnili studenti z vice fakult. V ramci pilotniho
ovéreni se ukdzalo, Ze znalost zdkladnich pojmi u studentt prfimo nekorelovala se
zamérenim fakult, ale spise s osobnimi zajmy studentt o problematiku start-upt a
podnikani.

Doporucujeme zaméfit se minimalné na zakladni pojmy jako je ,start-up“, ,crowdfunding®,
srizikovy kapital®, ,business angels“, ,,obchodni model“, ,lean start-up®, ,business model canvas®,
slean canvas“ apod. Idealni je, pokud se do definice zakladnich pojmu pfimo zapoji studenti, kteri
se pokusi vlastnimi slovy a na konkrétnich prikladech tyto pojmy popsat. Cely proces je tedy
facilitovan ze strany lektora, ktery studenty sméfuje, pfipadné poklada doplnujici / upresiujici
otadzky. Ostatni studenti maji mozZnost reagovat, dopliovat. Lektor priibézné zapisuje zjisténé
poznatky na tabuli / flipchart, nasledné provede shrnuti a stru¢ny rozbor zjisténych informaci
s doplnénim konkrétnich praktickych priklad(i.

Pojem start-up je v posledni dobé velmi rozsifen, existuji rizné definice a pfistupy k tomuto pojmu.
Jedno z témat diskuze by tak mélo byt vnimani pojmu start-up a jeho charakteristiky, vysvétleni
pojmu ,opakovatelny“ a ,Skalovatelny“ obchodni model a spole¢né hledani odpovédi na otazku -
je kazdy zacinajici podnik start-up?

Dalsi vyklad se zaméruje zejména na:

vysvétleni pojmu ,Minimum Viable Product®, uvedeni konkrétnich pfikladd, zodpovézeni otazky
- kdy ma smysl jit s produktem na trh, kde je misto pro start-up?

diskuze nad vyznamem podnikatelského planu vzacatcich podnikani, prakticka ukazka
struktury klasického podnikatelského planu vs. prfedstaveni vybranych aspektl principu lean
start-up, zodpovézeni otazky, kdy ma smysl zpracovat plny podnikatelsky plan,

predstaveni logiky ,zakaznik - problém - feSeni“ svyuzitim konkrétniho prikladu, hledani
odpovédi na otazku - ma muj zakaznik tento problém? A pokud ano, umi mdj produkt jeho
problém vyresit?

predstaveni problematiky Business Model Canvas, prakticka ukazka zplsobu prace s ,,platnem*,
vysvétleni struktury a vyznamu jednotlivych blokud véetné konkrétnich prikladt (lektor pribézné
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prochazi jednotlivé bloky, komentuje jejich vyznam pfi tvorbé obchodniho modelu, vzajemnou
provazanost a praktické priklady):

zakaznici, zakaznické segmenty,

- hodnota pro zakaznika,

- kandly - jakym zplGsobem je hodnota dorucena kzakaznikiim, jak komunikovat se
zakazniky,

- vztahy se zakazniky - jak udrzet a rozvijet vztahy, opakované nakupy, zakaznik jako
spolutviirce hodnoty,

- pfijmy a zplisoby monetizace hodnoty,

- klicové aktivity potfebné k vytvareni hodnoty,

- klicové zdroje,

- klicova partnerstvi,

- struktura nakladq,

Po tomto vykladu nasleduje praktické cviceni ve skupinach. Lektor ve stru¢nosti predstavi konkrétni
obor / podnik a jeho zakladni zpUsoby fungovani v minulosti (doporucuje se zvolit progresivni obor,
ve kterém je patrny vyvoj obchodniho modelu v case). Studenti pracuji ve skupinach, maji cca 10
minut na promysleni, jak mohl vdaném ¢ase (v minulosti) fungovat obchodni model (vyuZzivaji
metodu Business Model Canvas), lektor priibézné obchazi jednotlivé skupiny a sleduje jejich praci.
Nasledné probiha fizena diskuze, kdy jednotlivé tymy dopliuji sva zjisténi, lektor zapisuje (s
vyuzitim Canvas platna) a spolecné se vytvari obchodni model dané pfipadové studie. Nasledné se
cely postup opakuje, studenti vSak premysli nad souc¢asnym obchodnim modelem ve vybraném
oboru / podniku. Nasleduje rekapitulace klicovych zmén v obchodnim modelu daného oboru /
podniku a diskuze.

Béhem testovdni metodiky byla zvolena jako modelovy pfiklad oblast sportovnich
sdzek. Probéhla jednoduchd analyza obchodniho modelu z obdobi 90. let 20. stoleti,
kdy byla hodnota pro zdkaznika dorucovana prostrednictvim kamennych pobocek,
ndsledné byl obchodni model aktualizovdn do soucasného stavu, kdy se sportovni
sdzky presouvaji do on-line prostredi. Na uvedeném prikladu se ukdzaly rozdily
prakticky ve vSech oblastech obchodniho modelu, od samotnych zdkaznik(, pres
zpusoby doruceni hodnoty, spoluvytvdreni hodnoty a udrzeni zakaznik( az po samotné
klicové aktivity a pozadované zdroje. Je mozné vyzkouset dalsi pfipadové studie, napf.
odvétvi videopujcoven, prodeje audiovizudlnich dél atd.

Studenti si tak prakticky vyzkousi vyuziti metody Business Model Canvas, nauci se identifikovat
klicové oblasti obchodniho modelu, vyzkousi si zmény obchodniho modelu v ¢ase véetné urceni
zakladnich faktor(, které tyto zmény vyvolavaji nebo ovliviuji.

Na druhy blok si studenti v ramci domaci pfipravy nachystaji stru¢nou analyzu obchodniho modelu
vybrané spolecnosti / oboru. Mélo by se jednat o vSeobecné znamé spole¢nosti globalniho nebo
narodniho charakteru, pripadné vyznamné lokalni spolecnosti, které vsak studenti prokazatelné
znaji (z divodu navazujici diskuze). Lektor disponuje databazi vybranych vhodnych spolec¢nosti, ze
kterych si studenti vybiraji, nebo je spolecnost pridélena ze strany lektora. Studenti si pfipravi
strucné (do 5 minut) predstaveni obchodniho modelu s vyuzitim platna Business Model Canvas -
doporuceno vyuziti powerpointu.
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Blok €. 2:

Studenti maji kdispozici prezenta¢ni techniku a predstavuji zpracované obchodni modely
vybranych spolecnosti, postupné komentuji jednotlivé oblasti platna - zakaznické segmenty,
hodnota pro zakazniky, zpisoby komunikace a doruéeni hodnoty zakaznikiim, budovani vztah( se
zakazniky, zpUsoby monetizace, klicové aktivity, zdroje, partnery, strukturu nakladd. Studenti
béhem prezentace také doplni nasleduijici:

odkud cerpali informace,

v ¢em je dany obchodni model inspiroval,
s jakou oblasti méli nejvétsi problém,

zda vidi néjaky prostor pro zlepSeni.

Ostatni studenti se aktivné zapojuji, komentuji a pripadné dopliuji zvlastnich zkuSenosti a
informaci prezentovany obchodni model, pfipadné rozporuji nazor. Cela diskuze je moderovana ze
strany lektora, doporuceny ¢as na predstaveni jednoho obchodniho modelu je cca 5 minut +
diskuze. O vybéru vzorku prezentovanych obchodnich modelll rozhoduji studenti, neni cilem
stihnout vSechny prispévky na Ukor diskuze.

Béhem testovani metodiky bylo, mimo jiné, ovéreno, ze je pro tento tkol vhodné zvolit analyzu
obchodnich modelii spiSe zndmych spolecnosti (nadndrodni, nédrodni, pfipadné zndmé regiondlni
spolecnosti). Studenti se tak vice zapojuji do diskuze, neZ je tomu v pripadé méné zndmych spolecnosti,
nebo lokdlnich firem napr. v misté bydlisté studenta, o kterych ostatni studenti nemaji Zddné znalosti“

V zavéru hodiny jsou studentim poskytnuty organizacni pokyny kexkurzi, jsou predstaveny
zakladni informace o spolecnosti / spole¢nostech, které budou navstiveny. V rdmci domaci pfipravy
si nastuduji z dostupnych zdroji profily téchto spole¢nosti a pfipravi otazky.

Studenti navstivi konkrétni spole¢nost(i) a vyslechnou podnikatelské pfibéhy jejich zakladateld.
Cilem je inspirovat a motivovat studenty, aby premysleli nad roli podnikatele a na konkrétnich
prikladech zjistili, co to obnasi.

Pfinosy modulu pro studenty:

seznami se s konkrétni spolecnosti, ktera zacinala jako start-up,

seznami se s konkrétnim podnikatelskym pfibéhem a lidmi, ktefi za tim stoji,

ziskaji kontakty, nazory a doporuceni ze strany podnikatell / podnikatelek,

vyzkousi si prizkum trhu, dotazovani,

ziskaji nazory re¢nikl na podnikani, podnikatelské prostredi, faktory Uspéchu / neldspéchu.

Vyklad probihaidealné v prostorach vybrané spolecnosti (pokud je to z logistickych a organizacnich
divodl mozné). Alternativou muze byt navstiveni vybraného podnikatelského inkubatoru a
zapojeni vybranych inkubovanych spole¢nosti, pfipadné pozvani podnikateld na akademickou
padu.

vvvvvv

s takovymi produkty, které jsou studentlim zndmé. Po Uvodnim stru¢ném predstaveni spoleénosti
probiha moderovana diskuze, vramci které maji studenti moznost / povinnost pokladat otazky
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tykajici se tématu. Diskuzi moderuje lektor, cilem je, aby se do diskuze zapojili vSichni studenti.
Témata do diskuze (s ohledem na charakter navstivené spole¢nosti):

« podnikatelsky pfibéh,

» role podnikatele, dopady do soukromého Zivota,
«  zacatky, geneze, problémy pfi expanzi,

« vize dalSiho rozvoje,

« inspirace,

« obchodni model,

«  klicové milniky,

« sebereflexe - co se povedlo, co se nepovedla, co bych udélal(a) jinak,
« doporuceni pro zacinajici firmy,

+ trendyvoboru,

+ trendy v podnikani,

+ atd.

Béhem testovani metodiky probéhla exkurze ve spolecnosti Aukro (www.aukro.cz),
které provozuje on-line aukcni platformu. Jednd se o priklad Udspésného
technologického start-upu, ktery ma za sebou rychlou expanzi, md $kalovatelny
produkt, prosel fadou organizacnich zmén a mimo jiné vyuZil také formu rizikového
financovani. Spolecnost byla vesvych pocdtcich inkubovdna v podnikatelském
inkubdtoru Technologického inovacniho centra s.r.o., aktudlné se jednd o vyznamnou
spolecnost plsobici v regionu, kterd md zdjem rozvijet globdlni produkt ze Zlinského
kraje, nabizi staze studentim UTB ve Zliné, sponzoruje mistni hokejovy klub apod.
Zakladatel a spoluvlastnik Vaclav Liska, se kterym probihala diskuze, je také
absolventem UTB ve Zliné.

Druhd exkurze probéhla v prostordch Moji dilny, jednd se o kreativni dilnu a kavarnu ve
Zliné (www.mojedilna.eu). Na rozdil od spolecnosti Aukro se nejednd o technologicky
start-up se skalovatelnym produktem, ale o lokdlni podnikatelsky projekt
s potencidlem fransizy do dalSich regiont. Produktem je kombinace kreativni dilny a
domaci kavarny. Zdzemi dilny je moZno vyuZit pro kreativni tvoreni, jsou poraddny
rizné kurzy se zamérenim na vytvarné techniky, keramiku apod. Se  svym
podnikatelskym pribéhem, divody proc¢ a jak vietné pocatecnich problémd studenty
seznamila Zuzana Kubickovad, majitelka a zaroven také absolventka UTB ve Zliné.

3.4 Téma4 - Role, tymy, projekty

S ohledem na charakter a dalsi zaméreni kurzu doporucujeme vytvorit ze studentu projektové tymy,
které budou dale spolupracovat na definovani podnikatelského napadu a jeho rozpracovani.
Smyslem je jednak umoznit studentim kreativni diskuzi a uplatnéni vybranych tymovych technik
(klicové napf. pfi zpracovani a diskuzi nad obchodnim modelem). Vytvorfenim tymu také dojde
k posileni kompetenci a znalosti tymu jako celku. Nabizi se také moznost vzniku readlné spoluprace
do budoucna.

Pfinosy modulu pro studenty:

« sebereflexe, moznost sebepoznani, potvrzeni nebo objeveni své tymové role,
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« detailnéjsi poznani ostatnich studentd kurzu,

+ navazani novych spolupraci a vazeb,

» diskuze nad vlastnim napadem s ostatnimi cleny tymu,

«  ziskani prvni zpétné vazby od ostatnich ¢lenli tymu,

« definovani novych napadd, vznik zasobniku napadd,

« otestovani si vyjednavacich schopnosti a motivace.

Prabéh

Slozeni a zplsoby vytvoreni tym( a maximalni pocet ¢lenli ponechdvame na zvyklostech dané
organizace zajistujici kurz, pripadné na lektorovi a na podminkach konkrétniho kurzu (napf.
celkovém poctu studentll, poctu redlnych projektt apod.). Zejména v univerzitnich podminkach
vSak doporucujeme, aby nebyly tymy prilis pocetné, mohlo by to vést k tomu, ze se néktefi clenové
~povezou“ a nebudou mit v tymu zasadni roli a pro tym pfinos. Proces tvorby tymu by v idealnim
pfipadé mél souviset sosobnostnimi predpoklady, zkusSenostmi student(i, znalostmi a
kompetencemi. Vyznamny faktor také hraje zajem o rozpracovani konkrétniho realného projektu ve
spolupraci s jiz konkrétnimi studenty kurzy, napf. (budoucimi) spole¢niky. Nemélo by tedy byt
klicovym faktorem pouhé ,kamaradstvi“, za predpokladu, ze se nebude jednat o jiz pfedem
uvazovany realny projekt dané skupiny. Pfi vytvareni tym( [ze navazat na vstupni informace béhem
predstaveni jednotlivych studentl navstévujicich kurz, pripadné lze definovat role, které jsou pro
kazdy tym potrebné a na zakladé otestovani tymovych roli usnadnit sloZeni jednotlivych tymu.
V pripadé, ze by bylo napf. zdlvodu rozpracovani konkrétniho realného zaméru vhodné, aby
nékteristudenti pracovaliindividualné na svém vlastnim zameéru, doporucujeme v takovém pripadée
vytvorit dvojici, kdy si studenti budou své projekty konzultovat a oponovat navzajem a budou
recipro¢né spolupracovat pfi jednotlivych tkolech.

Béhem testovani metodiky byli do vyuky zapojeni studenti riiznych fakult - Fakulty
technologické, Fakulty managementu a ekonomiky, Fakulty multimedidlnich
komunikaci, Fakulty aplikované informatiky a Fakulty humanitnich studii. BohuZel se
vsak nepotvrdila pivodni hypotéza, Ze studenti zejména technickych obor(d budou mit
jiz konkrétni ndpady inovativniho charakteru a vytvofi tak tymy sekonomicky
zamérenymi studenty, jejichZ prinosem budou prdvé znalosti v oblastech financ¢niho
rizeni, cenotvorby, resp. se studenty Fakulty multimedialnich komunikaci, ktefi mohou
tymy doplnit o znalosti voblasti marketingu, designu a komunikace. Pulvodni
predpoklad, ze tvorba tymua bude vychdzet ze zdstupcl jednotlivych fakult, se tak
nenaplnil. JiZ tvodnisezndmeni ukdzalo, Ze ne vSichni technicky zaméreni studenti maji
konkrétni ndpady na podnikdni a naopak rfada studentt napr. Fakulty humanitnich
studii do kurzu vstupovala jiz s konkrétnim ndpadem. Z tohoto divodu byl se studenty
proveden Belbiniv test tymovych roli s cilem identifikovat zejména role inovatora,
koordindtora, stmelovace a realizatora. Ndasledné tak studenti méli k dispozici
potrebné informace pro sestaveni ctyrclennych tymda.

Poté, co jsou sestaveny projektové tymy, dostanou studenti za uUkol definovat portfolio
potencidlnich podnikatelskych napadui pro dalsi rozpracovani. Jednotlivé tymy maji za Ukol (s
ohledem na pocet ¢len() sestavit seznam minimalniho poc¢tu podnikatelskych napadd, na téchto se
vzajemné shodnout a urcit si priority — vybrat jeden konkrétni zamér, na kterém budou dale
pracovat. Takto sestaveny seznam na konci vyukového modulu odevzdavaji. MliZe se jednat jak o
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vlastni projekty jednotlivych &lend tymu, se kterymi do kurzu vstupovali, tak o nové spolecné
napady, které vznikly v pribéhu diskuze, pfipadné navazné na predchozi moduly a exkurzi.

V pfipadé, ze si konkrétni ¢len tymu prosadi svij vlastni zamér a ostatni ¢lenové tymu se budou
podilet na jeho rozpracovani, je vhodné upozornit jednotlivé tymy na to, aby si nastavily interni
pravidla a motivaci, pro¢ by méli ostatni ¢lenové pracovat na tomto konkrétnim projektu, napf.
formou pfislibu spoluprace v budoucnu, pfipadné formou spoluprace vobdobném rozsahu na
zamérech ostatnich ¢len(l tymu, kterd vSak bude z ¢asovych divodi probihat mimo samotny kurz.
To uz je ponechano na vyjednavacich schopnostech jednotlivych ¢lend tymu.

Vzhledem k tomu, Ze jednim zcil( kurzu je ovéfit podnikatelsky napad a posunout ho smérem
k realizaci, je potfeba minimalizovat rozpracovani tzv. ,zastupnych projektd“, tj. takovych
podnikatelskych napad(, které jsou jiz od pocatku v danych podminkach nerealizovatelné. Prestoze
lze oCekavat, ze vétsSina podnikatelskych zamérl bude fiktivniho charakteru a nebude ambici tymu
je nasledné uskutecnit, méla by se jiz pri vybéru prioritniho zaméru zohlednit schopnost tymu
realizaci takového zaméru zahajit.

Pfikladem mohou byt napf.:

vysoce nakladné projekty investi¢niho charakteru - chybi realné podklady, forma vitézi nad
obsahem, jiz od pocatku je jasné, Zze neni v moznostech tymu zajistit financovani apod.,
projekty z oblasti gastronomie - zejména v pfipadé, kdy zadny z studentll nema zkusenosti
s gastronomickym provozem,

projekty marginalniho rozsahu - tj. takové projekty, které jsou vysoce sezénni, maji zasadnim
zpusobem omezeny trh a velikost cilové skupiny a je od pocatku zfejmé, ze z ekonomického
hlediska nebude schopen ,uzivit“ alespon jednoho ¢lena tymu (napf. organizace jednorazovych
aktivit apod.),

projekty s vyznamnou legislativni bariérou apod.

Lektor pribézné provadi naslech béhem diskuze vtymech a konzultuje jednotlivé napady. Je
vhodné také ze zkuSenosti poukazat na vybrané aspekty a kritickd mista u jednotlivych typd
projektd (napf. provozni modely, potreba referenci napf. u poradenskych sluzeb, odliSeni se od
konkurence, hledani zplsob(i monetizace apod.).
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Toto téma je rozdéleno do dvou casti. V prvni &asti je diraz kladen spiSe na obecné pfistupy,
legislativu souvisejici s podnikanim a do jisté miry pravni minimum pro kazdého, kdo uvazuje o
podnikani nebo pfipravuje prvni kroky pfi zahajeni podnikani. Druha ¢ast probiha v pozdéjsi etapé
kurzu, poté co maji studenti jiz vybrany podnikatelsky napad, zpracovany a ovéreny obchodni
model véetné konzultace a pfipravuji konkrétni kroky pro jeho formalni realizaci.

Jedna se o téma, které by mélo byt zajiSténo ve spoluprace se specializovanym lektorem, napf.
advokatem.

Vramci prvni ¢asti tak studenti maji moznost diskutovat zakladni pravni aspekty pfi zahajeni
podnikatelské cinnosti, na pfipadovych studiich a praktickych uUkolech si vyzkousi aplikovat
legislativni pozadavky do procesu zahajeni podnikani.

Prinosy modulu pro studenty:

ovéreni vlastnich zkusenosti a znalosti v této oblasti,

schopnost definovat a porozumét zakladnim pojm(im,

vymezeni zakladni legislativy upravujici problematiku podnikani,

ziskani praktickych informaci a zkuSenosti pfi zahajeni podnikani v€etné volby pravni formy,
predstaveni Castych chyb pfi zahajeni podnikatelské ¢innosti,

souvislosti mezi jednotlivymi kroky pfi zahajeni podnikani a legislativnimi pozadavky,
vyzkouset si pfipravu podkladi pro zaloZeni obchodni spole¢nosti.

Prestoze lze u studentu v této oblasti ocekavat jisté znalosti (napf. z pfedchoziho studia, vlastnich
zkuSenosti apod.), doporucujeme v uvodu provést spolecnou rekapitulaci zakladnich pojm.
Studenti jsou ze strany lektora dotazovani na vybrané klicové pojmy, lektor pribézné zapisuje
zjisténé poznatky na tabuli / flipchart a na toto téma fidi diskuzi.

Nasleduje praktické cvi¢eni - studenti se na pfipadové studii zamysli nad tim, jak budou postupovat
pfi zahajeni podnikani, jaké administrativni Ukony budou muset podstoupit, jak je mUGze ovliviiovat
legislativa (jednak vobecném kontextu, jednak vkontextu zvolenych projektt). Nasledné pod
vedenim lektora komentuji sva zjiSténi a na toto téma diskutuji, spolu s lektorem zasazuji sva zjisténi
do legislativniho ramce. Na praktickém cviceni se tak provede rozbor vybranych pravnich aspektd
véetné vzajemnych souvislosti. V zasadé se mlze jednat o nasledujici aspekty:

volba pravni formy,

zaloZeni obchodni spole¢nosti,

zahajeni zivnostenského podnikani,

obchodni firma,

prostory pro podnikani vcetné souvisejicich aspektl (pozadavky na prostory, kolaudace,
vybaveni, oznaceni sidla / provozovny, podnikani zdomu apod., ndjemni smlouva),
logo, marketing, autorska prava,

ochrana dusevniho vlastnictvi,

pracovné-pravni vztahy, socialni a zdravotni pojisténi, bezpecnost prace,

Ucetni a danové aspekty,

a dalsi.

Nasleduje dalsi praktické cviceni - studenti dostanou za ukol pfipravit podklady pro sepsani
spolecenské smlouvy na zalozeni spolec¢nosti s ru¢enim omezenym (pro jednani u notare ve véci
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sepsani spolecenské smlouvy), pfi¢emz pracuiji v tficlennych tymech. V tymu si musi definovat, jaké
klicové informace pro sepsani spole¢enské smlouvy budou potfebovat a jak tyto oblasti budou chtit
upravit a proc. Nasleduje spole¢ny rozbor vystup(i pod vedenim lektora.

Studenti maji jiz vramci svého tymu pribliznou predstavu o podnikatelském napadu, na kterém
budou dale pracovat a orientuji se vzakladni legislativé. Pri zahajeni podnikani je jednim
z vyznamnych rozhodnuti také misto, region, ve kterém bude podnikatelska aktivita vykonavana.
Cilem prvni ¢asti modulu je poukazat na trh a marketingové souvislosti, podnikatelské prostredi a
dalsi aspekty ovliviujici rozhodovani o misté realizace podnikatelského zaméru, umisténi sidla /
provozovny, chovani spotfebitell, nakladl na realizaci podnikatelského zaméru, naklad( na
Zivobyti, dostupnost kvalifikované pracovni sily, dostupnost bydleni, dopravni infrastruktura apod.
Druha ¢ast modulu navazuje na chovani zakaznikd a je vénovana vyznamu pochopeni realné
hodnoty pro zakaznika, co zadkaznici ocekavaji a jakymi zpUsoby lze hodnotu pro zakaznika
navysovat.

Pfinosy modulu pro studenty:

ziskaji konkrétni informace o prostfedi daného regionu,

moznost prenositelnosti na dalsi regiony (jaké konkrétni idaje je vhodné zjistovat),

ziskaji prehled o vybranych regionalnich nastrojich podpory podnikani,

ziskaji kontaktni informace na podpUrnou infrastrukturu v daném regionu,

pochopi vyznam nalezeni hodnoty pro zédkaznika na Uspéch produktu,

pochopi, jakymi zplsoby ménit, resp. zvySovat hodnotu pro zakaznika,

pochopidivody, proc je potfeba se pfidalsi praci na podnikatelském zaméru zamérit pfedevsim
na problémy zakaznika namisto na samotny produkt resp. feseni.

Doporucujeme zapojit do vyuky odborniky na regionalni rozvoj (napf. pracovniky pfislusnych
rozvojovych agentur vdaném regionu), zastupce vybraného podnikatelského inkubatoru nebo
inovacniho centra a zastupce podnikatelského subjektu s pfipadovou studii tykajici se hledani
hodnoty pro zdkaznika.

Vyklad je veden interaktivné, studenti jsou dotazovani na faktory ovliviujici zahajeni podnikani
v daném regionu, letor zapisuje zjisténé poznatky na tabuli / flipchart, nasledné jsou tyto faktory
spole¢né vyhodnoceny formou diskuze. Dale jsou predstaveny dlivody pro rozhodnuti o umisténi
projektu v dané lokalité, strategie pro vyhledavani lokality. Na pripadové studii konkrétniho regionu
je prezentovan napf. trh prace a souvisejici ukazatele, silné a slabé stranky regionu, prlimérné ceny,
dostupnost a kvalita vzdélani, dostupnost pracovnich sil, naklady na zivot, struktura primyslu,
infrastruktura apod.

Studentdm je zadano praktické cviceni zamérené na zjisténi vybranych nakladd vregionu,
konkrétné primérnych mezd ve vybranych oborech relevantnich k pfipravovanému
podnikatelskému zaméru, primérné cené pronajmu komercnich nemovitosti a cené pronajmu ve
vybranych inkubatorech.

V dalsi ¢asti modulu jsou prezentovany zakladni informace o vybranych podp(irnych nastrojich na

narodni nebo regionalni Urovni fizené pfisluSnymi ministerstvy nebo specializovanymi agenturami,
jsou predstaveny profily (vCetné aktudlnich kontaktnich udajli) vybranych stakeholderl v oblasti
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podpory podnikani, napf. podnikatelské inkubatory, védeckotechnické parky, inovaéni centra,
start-upové soutéze a akceleratory, Hospodarska komora, investorské sité a dalSi aktéfi
regionalniho start-upové ekosystému.

Béhem testovdni metodiky byla vyse uvedend analyza provedena na prikladu Zlinského
kraje, ddle byly predstaveny aktudlni ndstroje Ministerstva primyslu a obchodu CR a
agentury Czechinvest, vietné program( na podporu start-upt (CzechStarter,
CzechMatch, CzechAccelerator, CzechDemo). Ddle byly pfedstaveny nastroje UTB ve
Zliné - konkrétné Centrum kreativnich priumysli a podnikdni, Védeckotechnicky park a
centrum transferu technologii pfi UTB ve Zliné, univerzitni Védeckotechnicky park ICT,
Technologické inovacni centrum s.r.o. véetné akceleracniho programu a dalsi).

Pochopeni vyznamu hodnoty pro zakaznika je vhodné demonstrovat na pfipadové studii
konkrétniho podnikatele, napf. formou ,jak jsme zjistili, co zakaznik nechce”.

Béhem testovdni metodiky byla zvolena pripadova studie lyZarské skoly, kterd cilila na
holandské turisty a to s klicovou otdzkou - opravdu se chce holandsky turista naucit
lyZovat? Jak je jeho redlnd potreba, jakou hodnotu od svého pobytu na hordch
ocekavd? Chce trdvit cas pouze u hotelové sjezdovky pro zacdtecniky? Mize mu
lyZarskd skola nabidnout jinou hodnotu? A bude mit zména produktu dopad na ndklady
a pozadavky na zaméstnance?

3.7 Téma 7 - Financni aspekty podnikani (1)

Ekonomicka a financni ¢ast je pfi zpracovani podnikatelskych plant a zahajeni podnikani vzdy velmi
problematicka. Na zakladé vice nez desetiletého pozorovani a vyhodnocovani nazorl investord a
¢lend hodnotitelskych komisi start-upovych soutézi, a na zakladé konzultaci se zacinajicimi
podnikateli se potvrzuje, Ze toto téma déla start-uplim znacené problémy. Cilem tohoto modulu
neni nahrazovat vyuku specialnich ekonomickych predmétd (napf. podnikova ekonomika, finance,
financni fizeni, Gcetnictvi apod.), ale na praktickych prikladech poukazat a vysvétlit klicové oblasti,
kterym by se pfi sestaveni podnikatelskych planu a zahajeni podnikani méla vénovat pozornost. Je
také potreba predpokladat, Zze mezi studenty budou také studenti technickych oborl a tudiz
neekonomové, ktefi se s touto problematikou béhem dosavadniho studia nesetkali viibec, anebo
setkali pouze v omezeném rozsahu.

Toto téma je rozdéleno do dvou €asti. V prvni ¢asti je dlraz kladen spiSe na obecné pfistupy a modul
je zaméfen na predstaveni zakladnich ekonomickych a finanénich aspekt(i podnikani, zejména
v obdobi pfipravy podnikatelského planu a zahajeni podnikatelské Cinnosti.

Druha ¢ast modulu probiha v pozdéjsi etapé kurzu poté, co maji studenti jiz vybrany podnikatelsky
napad, maji zpracovany a ovéreny obchodni model véetné konzultace a pripravuji konkrétni kroky
pro jeho formalni realizaci, rozpracovavaji podnikatelsky plan véetné finanénich a ekonomickych
propoctl a resi zdroje financovani.
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Pfinosy modulu pro studenty:

ovéfi si znalosti v této oblasti

budou schopni definovat a vysvétlit zakladni ekonomické a financ¢ni pojmy,

studenti budou schopni rdmcové sestavit zakladni pfehled o kapitalové potrebé, budou schopni
definovat a navrhnout vhodnou strukturu nakladd, uvédomi si zplsoby monetizace svych
napad(, ktera je také zakladem pro budouci cash-flow apod.

ziskaji ramcovy prehled o moznostech financovani podnikani, zejména v pocatecnich fazich,
budou schopni odpovédét na otazku ,,na co potrebuji pfi zahajeni podnikani financni prostredky
a odkud je vezmou*“.

Viyklad je veden interaktivné, studenti jsou dotazovani na vybrané pojmy, lektor zapisuje zjisténé
poznatky na tabuli / flipchart, nasledné jsou tyto informace spole¢né vyhodnoceny formou diskuze.
Na pfipadovych studiich jsou predstaveny klicové ekonomické aspekty pfi sestavovani
podnikatelskych planl a zahajeni podnikani, zejména:

rozpocet, zakladatelsky rozpocet, vyznam, sestaveni, struktura,
vynosy a naklady vs. pfijmy a vydaje,

cash-flow, vyznam, sestaveni,

rezimy financovani,

startovaci kapital,

efekt podnikani, alternativni naklady,

planovani nakladul (struktura a hlavni typy naklada),
analyza bodu zvratu,

nakladova funkce,

prispévek na uhradu fixnich nakladd,

apod.

Diskuze je také vénovana tématu zdroje financovani, studenti jsou dotazovani, jaké zdroje
financovani znaji, jaké s nimi maji zkusenosti, zda maji predstavu o prabéhu ziskavani téchto zdroju,
diskutuji se konkrétni pripadové studie. Diskuze je zamérena zejména na:

vlastni zdroje a oportunitni naklady,
pratelé, rodina, blazni (angl. 3F)
bankovni financovani,
crowdfunding,

rizikovy kapital, business angels,
dotacni financovani a zaruky apod.

Nasleduje praktické cviceni v tymech na nasledujicich ukolech:

zamyslete se a definujte, co budete potiebovat k odstartovani ¢innosti vaseho projektu (firmy),
co vSe budete potfebovat v obdobi prvnich 12 mésict vasi ¢innosti, a pokuste se stanovit, odkud
budete Cerpat finanéni zdroje.

vydefinujte na vybraném projektu zakladni nakladové polozky.

Studenti se seznamili s problematikou start-up(i a vyznamem pojmu obchodni model, méli moznost
analyzovat obchodni modely vybranych spoleCnosti, zaméfili se na problematiku hodnoty pro
zdkaznika, maji predstavu o legislativnim a podnikatelském prostredi, znaji vybrané ekonomické a
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finan¢ni aspekty, které musi pfi dalsi praci zohlednit. Jsou vytvoreny tymy nebo pracovni skupiny,
pripadné jednotlivci, maji sestaveno portfolio podnikatelskych napadu véetné uréeni priorit, v rdmci
jednotlivych tym0 jsou definovany role ¢lend. Dalsi ¢ast kurzu jiz bude vénovana rozpracovani
konkrétnich podnikatelskych napadd, nejprve do podoby obchodnich modeld.

Modul Lean Canvas je rozdélen do tfi vyukovych blokd. Prvni blok je zaméfen na metodické
vysvétleni samotného platna obchodniho modelu Lean Canvas, zplisobu prace, rozdild mezi Lean
Canvas a Business Model Canvas a zpracovani prvotniho obchodniho modelu. Druhy blok se zabyva
problematikou stanoveni hypotéz a jejich validaci s vyuzitim nastrojd typu ,validation board®, treti
blok se zaméfuje na tzv. ,pivotovani“ a aktualizaci obchodniho modelu na zdkladé potvrzeni
definovanych hypotéz.

Prinosy pro studenty:

nauci se pracovat s metodou Lean Canvas,

pochopi vyznam a vzajemnou vazbu segmentl modelu Lean Canvas, zejména ,zakaznik -
problém - feseni“ pfi zpracovani ndvrhu obchodniho modelu,

zpracuji si prvni navrh obchodniho modelu pro vlastni podnikatelsky ndpad (napady).

definuji si klicové hypotézy,

nauci se pracovat s nastroji typu ,validation board”,

na praktickém cviceni si vyzkousi ovérit vybrané hypotézy,

pochopi vyznam tzv. ,pivotovani“ pfi zpracovani obchodniho modelu,

zpracuji si aktualizovany obchodni model Lean Canvas a pfipravi si prezentaci k ziskani zpétné
vazby.

Blok €. 1:

V uvodni casti doporucujeme pripomenout jiz drive diskutovany Business Model Canvas a nasledné
predstavit model Lean Canvas, rozdily, vyhody modelu Lean Canvas pfi rozpracovani nového
podnikatelského napadu zejména v kontextu zaméreni se na aspekt zakaznik - problém - reseni.

Dale probéhne na pripadové studii ukazka zplsobu prace s ,platnem¢, vysvétleni struktury a
vyznamu jednotlivych blokld vcetné konkrétnich priklad( (lektor priibézné prochazi jednotlivé
bloky, komentuje jejich vyznam pfi tvorbé obchodniho modelu, vzajemnou provazanost a praktické
priklady).

Nasleduje praktické cviceni - studenti maji cca 60 minut na zpracovani prvni verze obchodniho
modelu s vyuzitim platna Lean Canvas, pracuji vtymech na dfive definovanych podnikatelskych
napadech, v pfipadé Ze stihnout dopracovat zvoleny projekt, mohou se dle ¢asovych moznosti
zamérit na dalsi napad v poradi.

Doporucuje se zvolit dispozici vyukovych prostor tak, aby si kazdy tym nasel vlastni prostor, kde
nebude rusen. Kdispozici poskytnéte zvétSend platna Lean Canvas, samolepici blocky, psaci
potreby, lepici hmoty pro pfilepeni platna na zed apod.

Jednotlivé tymy maji za Ukol postupné vyplnit a shodnout se na navrhu prvni verze obchodniho
modelu Lean Canvas, zaméri se na zodpovézeni nasledujicich otazek:

Kdo jsou zékaznici, kdo jsou uzivatelé, s kym mizeme zacit nejdfive - prvni vlastovky?
Jaké jsou kli¢ové problémy (potreby) téchto zakaznik( a jak je fesi dnes?
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Cim upoutame pozornost zakaznikd, jaka je hodnota pro zakazniky? Umim tuto hodnotu popsat
pomoci jiz existujicich feseni?

Jaké vlastnosti ma nas planovany produkt / feSeni, dokaze vyresit definované problémy
zakaznik(?

Jak se dostanu k zadkazniklm, jakym zplsobem dorucim hodnotu, jak se 0 mné zakaznici dozvi?
Jakym zplisobem dostanu za tuto hodnotu zaplaceno, jaké jsou moznosti monetizace?

Za co budeme platit a kolik, jaka je struktura nakladd?

Jaké si zvolim indikatory uspéchu, jak ho budu méfit? Co je pro mé dllezité?

Jakou mam konkurencni vyhodu, mam ji? A pokud ne, jaka by méla byt casem?

Klicova je také role lektora, ktery priibézné obchazi jednotliva ,pracovisté“, pozoruje praci a
zapojovani se ¢lenl tymu, provadi metodicky vyklad a upresnéni v pfipadé potieby a konzultuje.
V pfipadé, Ze jednotlivé tymy nestihnou dopracovat obchodni model v uréeném ¢ase, je potieba
dokoncit béhem domaci pfipravy. Pokud by se ukazalo, ze nékteré tymy nejsou s ohledem na
zvoleny podnikatelsky ndpad, schopny obchodni model dopracovat nebo jim nedava smysl, mohou
zvolit dalSi napad ze zasobniku. Smyslem Lean Canvas je, mimo jiné, pravé rychlym a jednoduchym
zpUusobem eliminovat napady, které nedavaji v kontextu modelu zcela smysl a neni tak efektivni se
témito ndpady dale zabyvat.

Blok ¢. 2:

V Uvodni ¢asti probiha diskuze nad moznymi zplsoby validace podnikatelskych napadd. Mize se
jednat napf. o validaci formou realizace (v pfipadé relativné jednoduchych napad{ s minimalnimi
pocatecnimi naklady), formou pfileZitostného prodeje (nebo preprodeje produktd s obdobnymi
parametry, aby se ovéfila poptavka), formou prodeje imaginarniho produktu (napf. formou
dotazenido stadia ,objednat®, marketingovymi prizkumy apod.). Jednotlivé zplisoby jsou spole¢né
doplnény o konkrétni priklady.

Dale je predstaven nastroj ,validation board“ a zpUsoby prace, tj. uréeni klicovych hypotéz, vybér
nejriskantnéjsich predpoklad(, urceni dat, kterad potfebujeme pro podporu nasich tvrzeni, zplsoby
experimentu (exploration, pitch, concierge), definovani hranice, kdy lze povazovat pfedpoklad za
potvrzeny (minimalni kritéria Uspéchu) a nasledny proces ,pivotovani“.

Klicové je pochopit také problematiku Customer-Problem-Solution-Revenue-Exerience a polozit si
otazky:

Existuje dobre definovany zakaznik?

Ma zakaznik tento problém?

Bude zakaznik véfit, ze potrebuje toto (nase) reseni?
Bude zakaznik za toto reSeni ochoten zaplatit?

Bude toto feSeni pro zdkaznika skute¢né fungovat?
Byly zakaznikovy potreby uspokojeny?

Nasleduje praktické cviceni, kdy si jednotlivé tymy definuji v ndvaznosti na jiz zpracované prvni
navrhy obchodnich modeld klicové a nejrizikovéjsi predpoklady, navrhnou formu experimentu
(napf. formouinterview, dotazy, kritéria Uspésnosti) a s vyuzitim ostatnich student(i kurzu provedou
experiment. Vzhledem ktomu, Ze se jedna o testovani v podminkach vyuky a ne vzdy budou
zakazniky studenti, je potreba pfistoupit k tomuto Ukolu formou hrani roli. V ivodu rozhovoru je tak
potreba nastinit ze strany tazatele pozadi situace a sdélit, do jaké role se maji ostatni dotazovani
studenti vzit.
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Opét je zde klicova role lektora, ktery pribézné sleduje praci jednotlivych tymi, pomaha
s nastavenim experiment0 a aktivné se zapojuje pfi dotazovani.

Béhem testovani metodiky méli studenti za kol se zamérit na ovéreni kritické hypotézy
a to Ze konkrétni zakaznici maji konkrétni problém. Studenti siv tymu nastavili kritéria
uspésnosti, definovali si otdzky a ndsledné se metodou kazdy s kaZdym vzdjemné
dotazovali.

Béhem domdci pfipravy mohou studenti pracovat s redlnou cilovou skupinou. V pozdéjsi ¢asti kurzu
budou provadény podrobné;jsi priizkum a experimenty s readlnou cilovou skupinou.

Blok €. 3:

Vramci tretiho bloku Lean Canvas provadéji studenti vyhodnoceni experimentu a navaznou
aktualizaci obchodného modelu (,pivot“). Prlbéh je obdobny jako vpfipadé prvni casti.
Aktualizovany obchodni model bude dale pfedstaven v ramci prvniho ,investi¢niho féra“.

V tomto okamziku maji studenti zpracovany obchodni model, v ramci interniho testovani ovéreny
kritické hypotézy a provedeny pfipadné Upravy svych hypotéz (pivot). Lze tak konstatovat, ze
studenti maji jiZ pomérné jasnou predstavu o svém podnikatelském zaméru a dalSich krocich, které
by za ucelem jeho akcelerace chtéli podniknout.

Toto téma je rozdéleno do dvou vyukovych blokd a probiha za dcasti redlnych podnikatell a
investord. Prvni blok je zaméfen na predstaveni vystup( své dosavadni prace v podobé obchodniho
modelu za Ucelem ziskani zejména zpétné vazby a dalSich doporuceni, soucasné jsou studentiim
kurzu zadany konkrétni individualni ukoly pro akceleraci podnikatelskych napad(. Druhy blok
probihd vzavéru celého kurzu a studenti predstavuji sv(j finalni podnikatelsky plan véetné
splnénych akceleracnich ukolu a ziskavaji zavérecné hodnoceni.

Pfinosy pro studenty:

otestuji si prezentacni dovednosti,

vyzkousi si prezentaci pod casovym tlakem,

prakticky si vyzkousi prezentaci formou ,elevator pitch®,

ziskaji redlnou zpétnou vazbu od zkusenych podnikateld, investort (k samotnému napadu i ke
stanovenym hypotézam),

ziskaji tipy, na co se pfi dalSim rozpracovani podnikatelského napadu zaméfit,

ziskaji kontakty na mentory a investory,

od zapojenych podnikateld a investorl mohou ziskat kontakty a propojeni na dalsi osoby, které
mohou student{im dale pomoci,

ziskaji seznam akceleracnich Ukoll - tj. konkrétni Ukoly, na kterych budou dale pracovat i
s ohledem na zaméreni svych podnikatelskych projekt(

V uvodu jsou ve stru¢nosti predstaveni pfitomni podnikatelé a investofi. Nasleduji prezentace
jednotlivych projektl vcéetné diskuze. Prezentace je zaméfena predevSiim na predstaveni
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podnikatelského napadu, zakladnich parametri obchodniho modelu, vybranych hypotéz a
predpokladanych dalSich krok(, které je potreba realizovat. Studenti maji na svou prezentaci
predem stanoveny ¢as, ktery je nutno dodrzet. Po skonceni kazdé prezentace nasleduje strucné
zhodnoceni ze strany podnikatelli véetné zpétné vazby a doporuceni, pfipadné dalsi diskuze
k projektu. K dispozici je standardni prezentacni technika, facilitator sleduje ¢as a fidi diskuzi.

Facilitator také zaznamenava jednotliva doporuceni a ukoly, po skonceni viech prezentaci je ve
spolupraci s podnikateli sestaven soupis Ukolli pro studenty. Jedna se jak o obecné ukoly, které
budou zpracovavat vsichni studenti, tak o konkrétni individualni Ukoly ve vazbé na dany projekt a
jeho aktualni stav.

Smyslem téchto ukoll je akcelerovat podnikatelsky napad tak, aby po skonceni kurzu méli studenti
zpracovany a potvrzeny obchodni model, rozpracovany jednoduchy podnikatelsky plan a
zrealizovali prvni kroky smérem kuskute¢néni. Predpokladda se minimalné realizace
nizkonakladovych aktivit, v pfipadé student( s redlnymi projekty lze ocekavat aktivnéjsi pristup.
Tyto Ukoly jsou priibézné plnény studenty v domaci pfipravé, mohou byt pripraveny a konzultovany
ve tfidach a jejich plnéni je ovéfeno béhem zavérecné prezentace.

Pokud je to z ¢asového hlediska mozné, doporucujeme provést nejprve cviéné prezentace bez ucasti
podnikatell a investor(, na kterych si mohou studenti vie vyzkouset véetné vzajemné zpétné vazby
a diskuze.

V rémci testovani metodiky nejprve probéhly cvicné prezentace za (casti pedagogu
zUTB ve Zliné a dalsich lektort, studenti ziskali zpétnou vazbu, jak k samotnému
projektu, tak i ke zplisobu prezentace a rozsahu prezentovanych informaci. Do
vzajemné diskuze byli také zapojeni ostatni studenti.

Ndsledovalo ,ostré“ investicni forum, na kterém byli pritomni Ctyii podnikatelé,
investofi a mentori. Studenti méli kdispozici 3 minuty na vlastni prezentaci,
ndsledovala zpétnd vazba a diskuze.

Vzdvéru také byly definovdny ukoly, které maji vsichni studenti totoZné. Soucdsti
zaddni jsou vSak i individudlni dkoly, které vyplynuly zdiskuze a jednotlivych
doporuceni ke konkrétnim projektim, zpravidla se jednalo o upresnéni a rozvedeni
nékterého z obecnych ukoll, pripadné navazdni jiz konkrétni spoluprdce, ovéreni
legislativnich informaci, rozpracovdni a spusténi vybraného komunikacniho kandlu
apod.

Lze predpokladat, Ze nasledujici tkoly ze také zobecnit pro studenty dalsiho béhu
kurzu.

Zaddni ukoldi (neni fazeno chronologicky):

- vymyslet a ovérit ndzev spolecnosti,

- zvolit pravni formu podnikdni vietné argumentace ,proc, ovéfit poZadavky
prislusenych orgdnt pro zahdjeni podnikani, pripravit potfebné podklady pro
jedndni s témito orgdny / notdrem apod.,

- vymyslet ndzev produktu / produktové rady,
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- zpracovat technickou specifikaci produktu / proces poskytovani v pfipadé sluzby, u
webovych nebo mobilnich aplikaci navrhnout wireframe (i svépomoci), zpracovat
zadani pro vyvojdre, pripadné prototyp (i svépomoci),

- provést redlny prizkum trhu, potvrdit kritické hypotézy u potencidlnich cilovych
skupin (zejména problém, produkt, cena), aktualizovat cilové skupiny (zdkaznici,
segmenty, uZivatelé),

- definovat a provérit distribucni kandly, mozZnosti, podminky,

- jasné definovat hodnotu pro zdkazniky (v jedné vété)

- zamyslet se nad vizi - kde chci byt za rok,

- zpracovat financ¢ni a ekonomické aspekty zdméru ve vyhledu na 2 roky (rozsah:
ndklady / vynosy, cena a zpusoby tvorby ceny, zdkladni kalkulace, cash-flow),

- zpracovat podrobny komunikacni plan (vcetné podkladi pro externi agenturu,
zaddni a ndhled struktury webovych stranek),

- realizovat nizkondkladové aktivity (napr. rozpracovdni socidlnich siti),

- definovat potrebné zdroje pro financovani, analyza potfebnych podklad( vcetné
jejich rozpracovdni (napr. scéndr pro crowdfunding, podklady pro investora,
banku),

- Zzpracovat podnikatelsky pldn.

3.10 Téma 10 - Podnikatelsky plan

V ramci tohoto tématu je predstavena problematika tvorby podnikatelského planu, jeho logika,
struktura a vazba na dalsi aktivity pfi rozpracovani podnikatelského napadu. Vzhledem k tomu, Ze
podnikatelsky plan je jednim z vyznamnych dokument(i zejména pro samotného podnikatele a jeho
vypracovani je rovnéz jeden zvystupl kurzu, je potfeba vénovat tomuto tématu nalezitou
pozornost. PrestozZe lze pfedpokladat, Ze studenti, zejména z ekonomicky zamérenych fakult, maji
s touto problematikou jisté zkuSenosti, je vhodné sladit alespon zakladni aspekty, zaméfit se na
mozné struktury, klicové body a poZzadavky ze strany riznych subjektd typu banky, investorské
skupiny apod.

Toto téma je zamérné zarazeno az do této etapy kurzu, nebot v samotném Gvodu, kdy studenti
nemaji definovany vlastni projekty, resp. zpracovany a otestovany obchodni model, je tvorba
podnikatelského planu (v plném rozsahu) znacné neefektivni a to zejména zdlivodu absence
relevantnich informaci a potvrzenych hypotéz. Doporucujeme proto striktné zvolit postup
zpracovani obchodniho modelu, definice a otestovani hypotéz, pivot a aktualizace obchodniho
modelu a nasledné zjistovani potfebnych informaci a zpracovani podnikatelského planu.

Lze také konstatovat, Ze struktura podnikatelského planu do jisté miry koreluje se zadanymi Ukoly
a studenti tak v ramci zpracovani jednotlivych Ukolli postupné ziskavaji informace a podklady pro
souhrnné zpracovani podnikatelského planu.

Pfinosy pro studenty:

+ seznamise s problematikou podnikatelského planu,

« pochopivyznam podnikatelského planu jako Zivého dokumentu,

+ seznamise s moznym obsahem a strukturou podnikatelského planu,

« seznami se s konkrétnimi pozadavky na zpracovani podnikatelského planu napf. ze strany
bankovniho sektoru, poskytovatelt dotaci, investor(,
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pochopi vyznam jednotlivych kapitol, jejich obsah, potfebny rozsah,
na pfipadovych studiich se seznami s nejcastéjSimi chybami pfi zpracovani podnikatelského
planu,
seznami se s moznymi zdroji informaci k vybranym kapitolam,
budou schopni po metodické strance sestavit realny podnikatelsky plan.

V Uvodni ¢asti facilitator poklada studentim otazky typu - co je to podnikatelsky plan, pro koho je
podnikatelsky plan urcen, vjaké fazi je vhodné podnikatelsky plan zpracovat, jaké typy existuji
apod. Facilitator prlibézné zapisuje zjisténé poznatky na tabuli/ flipchart, nasledné provede shrnuti
a stru¢ny rozbor zjisténych informaci.

Nasledné probiha diskuze na nasledujici témata:

Potfebuji podnikatelsky plan?

Je podnikatelsky plan zakladem Uspéchu?

Mam dost informaci pro zpracovani podnikatelského planu?
Je to ztrata Casu?

Kdy mé absence podnikatelského planu dozene?

Nasleduje diskuze nad tim, co by mél podnikatelsky plan obsahovat. Ve spolupraci se studenty je
zpracovana na tabuli/flipchart hruba osnova, nasledné probiha spoleény rozbor jednotlivych ¢asti
se zamérenim zejména na nasledujici:

identifikace - pravni forma, nazev spolecnosti, sidlo, provozovna, zakladni kapital, majetkova
struktura, zpUsoby jednani za spolecnost, Zivnostenska opravnéni, zodpovédné osoby apod.,
popis firmy / historie firmy / myslenky - zejména v kontextu zacinajicich firem poukazat na to,
co se jiz podafilo,

popis produktu / sluzby - vlastnosti, charakteristiky, technicka specifikace, jaky problém feseni,
vazba na cilové skupiny, vyhody proti stavajicim reSeni na trhu, problematika ochrany
dusevniho vlastnictvi,

lidské zdroje - role majitelt / zakladatel(l, pozadavky na odbornosti a kompetence, vazba na
rozpocet, zpUsoby zajisténi, doloZeni vlastnich zkuSenosti a odbornosti zejména v pfipadé
zacinajicich firem,

prostory - vlastni, prondjem, alternativy, investice do ciziho majetku, legislativni poZzadavky na
prostory, prizkum trhu, cenovd mapa, vazba na rozpocet a harmonogram, kauce, vypovédni
[hity, podminky smlouvy,

technologie - dodavatelé, ¢asova naro¢nost dodavky, provozni naklady, servis, zaskoleni,
umisténi a souvisejici pozadavky na prostory, financovani a vazba na rozpocet, hardware,
software,

marketing - marketingovy mix, cilova skupiny, zakaznici, uzivatelé, segmenty, velikost trhu,
prvni zakaznici, distribuce, dodavatelé (klicovi dodavatelé), odbératelé, konkurence, substituty,
konkuren¢ni vyhoda, komunikacni plan,

ekonomika a finance - zpUsoby monetizace, zahajovaci kapital, vynosy, naklady, pfijmy, vydaje,
cash-flow, potfeba investic, zdroje financovani, kalkulace ceny, vazba na harmonogram,
prizkumy trhu, cenové nabidky, optimisticka / pesimisticka / redlna varianta,

harmonogram - casové a financni rezervy, vyvoj produktu, testovani, splnéni zakonnych
pozadavku (certifikace), vazba na sezénni produkty, komunikacni plan, vazba na rozpocet a
vlastni kapacity,

rizika - kliova rizika, jejich identifikace, dopady, zpUsoby predchazeni, SWOT analyza,

vize, mise, cile, poslani,
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apod.

Vyklad je vhodné doplnit o pfipadové studie, ukazky realnych podnikatelskych plan(, pfipadné
konfrontovat studenty dotazy ,,jak budou danou ¢ast podnikatelského planu fesit ve vztahu k jejich
podnikatelskému napadu®. Vyklad je dale doplnén o rozbor vzorovych dokument(i napf. Zadosti o
uvér/dotaci nebo dalsi doporucené a vzorové struktury podnikatelskych plant.

Béhem testovani metodiky byly studentum u vybranych kapitol predkldddny texty
redlnych podnikatelskych pldni (pfipadné z divodu zachovdni divérnych informaci
s upravenymi hodnotami, texty, apod.), studenti provadéli analyzu predlozenych textu
a soucasné probihala diskuze, zda citované informace jsou dostatecné, konkrétni a
srozumitelné.

Toto téma Uzce navazuje na téma Pravni aspekty podnikani (1), které je zarazeno v Gvodni Casti
celého kurzu. Zatimco uvodni téma se zaméruje spiSe na praktické aspekty zahajeni podnikani
z obecného hlediska, v rdmci tohoto modulu se jiz pracuje s konkrétnimi podnikatelskymi zdméry
jednotlivych studentld kurzu. Jedna se o téma, které by mélo byt zajisténo ve spolupraci se
specializovanym lektorem, napf. advokatem.

Pfinosy modulu pro studenta:

moznost definovat konkrétni kroky nezbytné k zahajeni vlastniho podnikani,

ziskani praktickych informaci a zkuSenosti pfi zahajeni podnikani v€etné volby pravni formy
v kontextu jiz konkrétnich podnikatelskych zamérd,

analyza konkrétnich podnikatelskych zamér(i z pravniho pohledu (vazba na moznou legislativu
i v dalsich oblastech),

konzultace k vlastnimu podnikatelskému zaméru, feSeni konkrétnich individualnich otazek a
ukoll souvisejicich se zahajenim podnikani, legislativnimi pozadavky na pfislusnou ¢innost,
mozna omezeni a témata, kterym je nutno béhem dalSiho zpracovani podnikatelského planu a
pripadné realizace vénovat pozornost.

Doporucujeme lektora predem seznamit, alespon v hrubych rysech, s jednotlivymi podnikatelskymi
zaméry studentl kurzu. Pribéh modulu navazuje na zadané ukoly, zejména:

vymyslet a ovéfit nazev spolecnosti,
zvolit pravni formu podnikani,
pfipravit potfebné podklady pro jednani s pfislusnymi organy.

Studenti maji v ivodu modulu prostor pfipravit si vySe uvedené Ukoly (pfipadné maji rozpracovano
jiz vramci domaci pfipravy). Postupné jsou konzultovany jednotlivé podnikatelské zadméry,
diskutuje se zvolena pravni forma véetné zdlivodnéni, pro¢ byla zvolena. Dalsi diskuze je zamérena
na pozadavky jednotlivych organut a instituci pfi zahajeni podnikani v kontextu jednotlivych
podnikatelskych zamérd, doporuceni pro pfipravu zakladatelskych dokumentl apod. Ze strany
lektora je poskytovana zpétna vazba, pfipadné navrhy alternativnich feSeni a doporuceni.
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Nasleduje spolecny rozbor jednotlivych podnikatelskych zamér(i a doporuceni ze strany lektora k
dalsim moznym tématiim a legislativnim poZadavk(m, které bude potfeba dale analyzovat. Rada
téchto témat bude pro vétSinu podnikatelskych zamérd obdobna, mize se vSak jednat také o hodné
specifické otazky. V takovém pfipadé je mozno zvolit navazujici osobni konzultace.

Po absolvovani tohoto modulu maji studenti vyjasnéno, jakym zplsobem mohou zahdjit
podnikatelskou ¢innost, maji definovany podklady pro pfipravu zakladatelskych dokumentu, znaji
pozadavky jednotlivych orgadnu a instituci. Dale maji rAmcovou pfedstavu a moznych legislativnich
dopadech na vybrané aspekty jejich podnikatelského zaméru.

Vramci testovdni metodiky byly u jednotlivych podnikatelskych zdmérd, vedle
problematiky samotného zahdjené podnikdni a zaloZeni spolecnosti, diskutovany
zejména ndsledujici oblasti:

budovani znacky, logo, produkt a souvisejici moZnd ochrana dusevniho vlastnictvi,
autorské prdvo (zejména vkontextu vztahl se zdkazniky, dodavateli,
zaméstnanci),

pracovné - prdvni vztahy a souvisejici povinnosti,

zpravovani a ochrana osobnich ddajd,

odpovédnost za skodu,

poZadavky ve vazbé na provozovnu, technologii (stavebni, hygienické apod.),
poZadavky na produkt (normy, certifikace),

nastaveni obchodnich podminek apod.

Lze predpokladat, ze uvedené oblasti budou spolecné pro vétsinu podnikatelskych
zadmérd.

3.12 Téma 12 - Marketing

Toto téma navazuje na téma Komparace podnikatelskych determinant v regionu a hodnota pro
zakaznika a na problematiku Lean Start-up a ovérovani kritickych hypotéz. Zatimco v predchozich
tématech se reSily zejména otazky informacnich zdrojd, regionalnich souvislosti a klicovych
ukazatel(, lokality, hodnoty pro zakaznika, definovani a ovéfovani kritickych hypotéz zamyslenych
projektd véetné doporucenych nastroju a praktickych cvi¢eni s naslednym pivotem, vtomto tématu
se jiz pracuje s konkrétnimi projekty studentd a jsou definovany doporucéené zplisoby prizkumu
trhu s ohledem na specifika cilovych skupin a jednotlivych zaméru. Jedna se o téma, které by mélo
byt zajistovano ve spolupraci se specializovanym lektorem, napf. specialistou na priizkumy trhu.

Pfinosy modulu pro studenta:

« definice konkrétnich kroku k ovéreni kritickych hypotéz v redlnych podminkach,

«  ziskani praktickych informaci a zkusenosti pfi provadéni prizkumu trhu, ziskavani zpétné vazba
od zakaznikd,

« analyza konkrétnich podnikatelskych zaméru z pohledu potreby prizkumu trhu,

«  konzultace k vlastnimu podnikatelskému zaméru, feSeni konkrétnich individualnich otdzek a
Ukoll souvisejicich s provedenim prizkumu trhu (forma priizkumu, zdroje informaci, vybér
cilové skupiny, definovani témat a moznych otadzek, zplsoby vyhodnoceni, interpretace
ziskanych dat apod.).
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Prabéh
Doporucujeme lektora pfedem seznamit, alespon v hrubych rysech, s jednotlivymi podnikatelskymi
zaméry studentl kurzu. Pribéh modulu navazuje na zadané ukoly, zejména:

«  zpracovat technickou specifikaci produktu / proces poskytovani v pripadé sluzby,

«  provést redlny prlizkum trhu, potvrdit kritické hypotézy u potencidlnich cilovych skupin
(zejména problém, produkt, cena), aktualizovat cilové skupiny (zakaznici, segmenty, uZivatelé),

» definovat a provéfit distribu¢ni kanaly, moznosti, podminky,

« definovat vhodné komunikacni kanaly a obsah marketingu.

Studenti maji v tvodu modulu prostor si pfipravit vySe uvedené ukoly (pfipadné maji rozpracovano
jiz vramci domaci pfipravy). Postupné jsou konzultovéany jednotlivé podnikatelské zaméry,
pozadavky na informace, velikost a rozsah cilové skupiny, doporucené formy vyzkumu, definovani
kritickych hypotéz a jak je ovéfit, jakym zplisobem provadét zvolenou formu vyzkumu, jak zpracovat
a interpretovat data, jakym zplsobem zapracovat ziskané informace apod. Ze strany lektora je
poskytovana zpétna vazba, pfipadné navrhy alternativnich resSeni a doporuceni.

Nasleduje spole¢né shrnuti a rozbor jednotlivych podnikatelskych zdmérd a doporuceni ze strany
lektora. Rada téchto témat bude pro vétsinu podnikatelskych zamér(i obdobna, mize se vsak jednat
také o hodné specifické otazky. V takovém pripadé je mozno zvolit navazujici osobni konzultace.

Po absolvovani tohoto modulu maji studenti praktické informace, vjakém rozsahu a jakym
zpUusobem provést potifebnou analyzu trhu a ovéreni kritickych hypotéz. Ziskaji zpétnou vazbu ke
svym navrhim pfipadnych témat rozhovoru, otazek pro dotazniky, zvolené zdroje informaci apod.
Nasleduje domaci priprava, vramci které je proveden alespon zakladni prizkum dle zvolenych
parametr(i v redlném prostredi.

V rédmci testovdni metodiky byly u jednotlivych podnikatelskych zamért diskutovany
zejména ndsledujici oblasti:

- jakvelka je cilova skupina, jaké jsou spolecné znaky, jaké jsou zakaznické segmenty
a na jaky segment se zamérit nejdrive,

- jaky je potencidl trhu a jednotlivych segmentd,

- jakse chovad zdkaznik, podle ceho si vybird potencialni dodavatele,

- jaké jsou zdroje informaci, jak s nimi pracovat,

- primdrnivs. sekunddrni data,

- vhodné zpusoby vyzkumu, vyhody, nevyhody, kvalitativni, kvantitativni, hloubkové
/ expertni rozhovory, focus group, desk research, dotazniky,

- jaky je ndkupni proces,

- jaké informace potiebuji zjistit, jaky typ vyzkumu pouZiji, jak budu tento vyzkum
realizovat, na co se ptat a jakym zptsobem,

- jaksiovérit cenu,

- za co jsou zdkaznici ochotni platit,

- které doplriujici sluzby jim v soucasnosti chybi a uvitali by je,

- jaké jsou mozné formy distribuce,

- jakym zpusobem chtéji ziskdvat informace, jaké zvolit komunikacni kandly,

- jakd je konkurence, co funguje, co nefunguje, pro¢ je konkurence Uspésnd, co
nabizi, &im argumentuji,

— L . 42
' Tomas Bata University in Zlin ‘ DANISH FOUNDATION FOR ENTREPRENEURSHIP A ] A Czech AJA

f JA Worldwide



Erasmus+ Programme
of the European Union

METODIKA VYUKY PODNIKANI NA VYSOKYCH $KOLACH “ Co-funded by the

jaké jsou klicové vlastnosti produktu, které jsou poptdvdny, jaky dalSi servis
zdkaznici potrebuji,

co dnes v dané oblasti chybi, co nefunguje,

statistické udaje a jejich vyuZziti,

internetové reserse (vcetné zahranici).

Lze predpokladat, Zze uvedené oblasti budou spolecné pro vétsinu podnikatelskych
zdmérd.

Toto téma navazuje na modul Marketing a je zaméreno na vybrané aspekty pfipravy a nasledné
realizace komunikacniho planu. Jedna se o téma, které by mélo byt zajistovano ve spolupraci se
specializovanym lektorem, napf. specialistou na komunikaci a on-line marketing.

Prfinosy modulu pro studenta:

definice konkrétnich krok( pfi pfipraveé a realizaci komunikacniho planu,

praktické rady - jak oslovit, jak zacilit, jak fesit a rozvijet znacku,

praktické informace tykajici se trendd v oblasti komunikace, zejména s vyuzitim socialnich siti,
upfesnéni definice hodnoty pro zakaznika,

ziskani praktickych informaci a zkusenosti pfi vyuzivani vybranych komunikaéni nastroja,
analyza konkrétnich podnikatelskych zdméri z pohledu vhodnych komunikaénich nastroju,
konzultace k vlastnimu podnikatelskému zdméru, feSeni konkrétnich individualnich otazek a
Ukoll souvisejicich s pripravou komunikacniho planu a spusténi vybranych nastrojd (vytipovani
nizkonakladovych nastroju).

Doporucujeme lektora predem seznamit, alespon v hrubych rysech, s jednotlivymi podnikatelskymi
zaméry studentl kurzu. Pribéh modulu navazuje na zadané ukoly, zejména:

vymyslet nazev produktu a produktové rady,

jasné definovat hodnotu pro zakazniky,

zpracovat podrobny komunikaéni plan,

rozpracovat ,nizkonakladové® aktivity v ramci komunikacniho planu.

V prvni ¢asti modulu probiha spolecné hledani odpovédi na otazky:

Zakaznik mé vyhledava, protoze...

Kdo je muj idedlni zakaznik - vék, lokalita, pfijem, zaméstnani, konicky, oblibené knihy...

Kde ho najdu? Na jakych socialnich sitich ma Gcty, jaké porady sleduje? Kde se pohybuje v on-
line prostredi, kde v off-line prostredi...

Co mu poskytnu, aby se o mé zacal vlibec zajimat?

Jaka je nejvétsi hodnota, kterou mu dokazi predat? Nejhodnotnéjsi (nejpropracovanéjsi a
nejdrazsi) produkt, ktery miZzeme poskytnout...

Studenti maji prostor si pfipravit vySe uvedené odpovédi (pfipadné maji rozpracovano jiz v ramci
domdci pripravy). Nasleduje diskuze nad aktualnimi trendy v oblasti komunikace a komunikacnich
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nastroju, mozné strategie na vybranych socialnich sitich, zpisoby vyuzZiti, na co jsou vhodné, jak
snimi pracovat, kdy jsou uzivatelé aktivni, frekvence, vzajemna synergie mezi jednotlivymi
socialnimi sitémi, propojeni osobni a firemni znacky, role a vyuziti ,blogerd“ a ,influencerd.
Doporucujeme toto téma demonstrovat na konkrétni pfipadové studii.

V dalsi ¢asti modulu jsou postupné konzultovany jednotlivé podnikatelské zaméry, doporucené
nastaveni komunika¢niho planu, vyuZiti jednotlivych nastrojli, jejich nastaveni a navazné
vyhodnocovani. Ze strany lektora je poskytovana zpétna vazba, pfipadné navrhy alternativnich
reSeni a doporuceni. Nasleduje spolecné shrnuti a rozbor jednotlivych podnikatelskych zaméru a
doporuceni.

Po absolvovani tohoto modulu maji studenti praktické informace, jak nastavit komunikacni plan,
jaké nastroje pro komunikaci svych produktl k cilové skupiné vyuzit, jak pracovat svybranymi
nastroji, jaké vyuzit socialni sité a k cemu, jak si nastavit strategii budovani znacky apod. Nasleduje
domaci pfiprava, vramci které si studenti rozpracuji vybrané ,nizkonakladové“ komunikacni
nastroje.

V ramci testovdni metodiky byly vyse uvedené teze prezentovdny na pripadové studii
spolecnosti Mentee Systems s.r.o., jejimZ spoluvlastnikem je lektor, ktery toto téma
predndsel. Jednd se o technologicky start-up vyvijejici globalni mobilni aplikaci
predstavujici moderni inovativni reseni pro sdileni dovednosti mezi lidmi.

Vramci dfivéjsiho tématu ,Financni aspekty podnikani I“ je diskutovana také otazka moznych
zdrojl financovani podnikani. Téma , Zdroje financovani“ tak navazuje a podrobné rozebira vybrané
moznosti financovani, zejména bankovni zdroje, komunitni financovani, rizikovy kapital. Okrajové
se sohledem na aktualni dostupnost a vyhlasené vyzvy lze zaméfrit také na dotacni moznosti a
finan¢ni nastroje. Jedna se o téma, které by mélo byt zajisténo ve spolupraci se specializovanym
lektorem (lektory), napf. zastupce banky se zamérenim na firemni klientelu, zastupcem vybrané
crowdfundigové platformy (pfipadné osobou, kterda ma zkuSenosti spfipravou a realizaci
crowdfundingové kampané) a soukromym investorem (business angel).

Pfinosy modulu pro studenta:

moznost definovat konkrétni kroky nezbytné k ziskani financnich prostfedki pro podnikani,
ziskani praktickych informaci a zkusenosti pfi Zadosti o bankovni financovani,

ziskani praktickych informaci a zkusenosti pfi zajistovani komunitniho financovani,

ziskani praktickych informaci a zkusenosti pfi jednani s potencialnim investorem,

analyza konkrétnich podnikatelskych zdmérd z pohledu moznych zdrojl financovani,
konzultace k vlastnimu podnikatelskému zdméru, feSeni konkrétnich individualnich otazek a
Ukoll souvisejicich se zajisténim financnich zdroju, pozadavky ze strany jednotlivych
poskytovatell, vhodnost a pfipravenost jednotlivych podnikatelskych zamér( na tyto zdroje,
pribéh a procesy,

ziskani zpétné vazby na podnikatelsky zamér ze strany bankére, investora, pripadné
provozovatele crowdfundingové platformy véetné ziskani kontaktd.
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S ohledem na mozny pocet zapojenych lektor( a rozsah doporucujeme vénovat tomuto tématu vice
¢asu, napr. jeden modul zaméfit na bankovni financovani s pfesahem na financni nastroje a dotacni
moznosti, druhy modul zaméfit na problematiku komunitniho financovani a rizikového kapitalu.

Doporucujeme lektory pfedem seznamit, alespon v hrubych rysech, s jednotlivymi podnikatelskymi
zaméry studentll kurzu. Pribéh modulu navazuje na zadané ukoly, zejména na ukol:

definovat potfebné zdroje pro financovani, analyza potrenych podklad(i vcetné jejich
rozpracovani.

Postupné jsou predstavovany jednotlivé zdroje financovani, jejich specifika, pozadavky na vstupni
informace a podklady, ¢asova a procesni naro¢nost, pfiklady a pfipadové studie. Pozornost je
vénovana zejména praktickym aspektim. S ohledem na mozné presahy mezi jednotlivymi tématy
je vhodné rozsah a obsah prfedem konzultovat s jednotlivymi lektory, pfipadné muze byt vyklad
veden formou ,kulatého stolu“ a moderované diskuze ze strany facilitatora. Vybrana témata:

Bankovni sektor:

banky vs. start-upy,

specialni bankovni nastroje a zaruky,

pozadavky na historii,

ocekavani a role banky,

ruceni,

pozadavky na podklady, pfipravenost,

priibéh jednani v bance, na co se pfipravit,
faktory Uspéchu a podle ¢eho se rozhoduje banka,
pfipadova studie a doporuceni.

Komunitni financovani:

vyznam a typy,

vhodné projekty,

pribéh kampané, podminky, pozadavky na podklady,
¢asova a procesni naro¢nost,

faktory uspéchu, pohled investora a co ho ovliviuje,
pfipadova studie a doporuceni.

Rizikovy kapital:

definice, role, aktivni vs. pasivni investor,

prinosy investora,

ocekavani jednotlivych stran, jak vybirat investora,

o zajima investora,

strategie exitu,

priibéh jednani, ¢asova a procesni naro¢nost,

faktory Uspéchu, jak zaujmout investora, jak se pfipravit,
pripadova studie a doporuceni.

Studenti maji nasledné prostor pracovat na zadanych ukolech (pfipadné maji rozpracovano jiz
v rdmci domaci pfipravy) - provést analyzu dostupnych moznosti u jednotlivych zdrojd financovani,
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zjistit pozadavky na podklady vcetné jejich rozpracovani v kontextu vlastniho podnikatelského
zaméru. Lektofi priibézné konzultuji jednotlivé podnikatelské zaméry.

Nasleduje spole¢ny rozbor a doporuceni ze strany lektord k moznym zdrojim financovani. Rada
téchto témat bude pro vétSinu podnikatelskych zdmérd obdobna, mize se vSak jednat také o hodné
specifické otazky. V takovém pripadé je mozno zvolit navazujici osobni konzultace.

Po absolvovani tohoto modulu maji studenti ucelenou predstavu o vybranych aspektech klicovych
zdroju financovani, znaji pozadavky jednotlivych poskytovateld, védi jaké podklady a informace si
v jednotlivych pfipadech pfipravit a v pfipadé realného zajmu a potieby maji k dispozici kontakty
na relevantni osoby.

V radmci testovdni metodiky byly s jednotlivymi lektory diskutovdny ndsledujici témata
a faktory. V pfipadé banky:

kolik vklada Zadatel vlastnich prostiedkd (finanéni x nefinancni),

- jakd jsou rizika a jak budou tato rizika zajisténa,

- existuje firma, pravni subjektivita, vazba na rodinny podnik, materské
spolecnosti,

- vlastnickd struktura, statutarni zastupci, nositelé klicového know-how a jak je
tato osoba zainteresovdna na spolecnosti,

- kdo bude spolecnost fidit, manaZerské, ekonomické zkusenosti,

- konkurence, substituty,

- dodavatelé, odbératelé, platebni podminky, distribuce,

- technologické zdzemi, misto realizace, vazba na nemovitost,

- ekonomické aspekty, naklady, vynosy, cash-flow, progndzy, podloZeni téchto

informaci

V pfipadé crowdfundingu:

- equity-based crowdfunding (investice do podilu spolec¢nosti),
- lending-based crowdfunding (pdjcka),

- donation-based crowdfunding (darovdni),

- reward-based crowdfunding (predplaceni produktu),

- pohled investora - emoce, diverzifikace portfolia,

- pfinosy - marketing, finance,

- pripadové studie uspésné zrealizovanych kampani,

V pfipadé investord:

- pfinosy a role - zkuSenosti, kontakty, pomoc pfi strategii, duvéryhodnost,
vyvarovdni se chyb, externi pohled, mozZné synergie,

- co zajimd investora - Cisla, predikce, poZadavek na finance a jejich vyuZiti,
osobni zdjem a nasazeni, feseni problému ovéreni hypotéz, prototyp vs. platici
zdkaznici, nositel know-how a jeho zainteresovani na projektu,
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vzdjemnd sympatie a chemie - umim si predstavit, Ze vzdjemné
spolupracujeme v dobrém i ve zlém,

high-tech, skdlovatelnost, globdlni potencidl,

jak se pripravit, co musim umét zodpovédét, kdyz Zadam investora o penize.

Ve druhé casti tématu vénovaného finan¢nim aspektim podnikani je vétsi pozornost vénovana jiz
vice praktické oblasti ekonomiky podnikani. Lektor jiz vice do hloubky vysvétli problematiku Cash-
flow, tvorbu vysledku hospodareni a oblasti stanoveni bodu zvratu. Studenti jizZ maji rozpracovany
podnikatelsky plan, ktery nyni podrobi ekonomickému vycisleni, zjisténi finan¢ni naroc¢nosti a
ekonomického prinosu.

Pfinosy modulu pro studenty:

Budou schopni stanovit a vypocitat marzi (pfispévek na kryti fixnich naklad( a tvorbu zisku)
svych produktl, budou schopni nastavit cenu, ziskové pfirazky a dalsi aspekty tak, aby jejich
podnikani bylo ekonomicky efektivni,

dokazou odhadnout a naplanovat prodej a trzby,

nauci se uvaZzovat v SirSich souvislostech smérem k prodeji a distribuci svych produktd,

budou schopni analyzovat a urcit bod zvratu,

nauci se sestavit zakladni cash-flow pfi stat-upu firmy a na jeho zakladé vybrat adekvatni zdroj
financnich prostredki,

zvladnout vycislit zakladni ekonomické parametry nezbytné pro podani zadosti o Uvérové
financovani (na zakladé konkrétniho prikladu).

Vyklad je veden interaktivné, studentlim je vysvétlen rozdil mezi ziskem a penéznim tokem, lektor
poklada otazky vedouci k tomu, Ze studenti sami pochopi vyznam a dulezitost zajisténi kladnych
penéznich tokd v podnikani. Jsou provadény ukazkové vypocty na tabuli/flipchart, diraz je kladen
na diskuzi, kazdy tym ma v diskuzi nastinit svoji predstavu generovani financ¢nich prostredkd.
Zaroven lektor predstavi financni planovani a nastaveni ekonomické stranky projektu napf. v
nastroji MS EXCEL, kde nazorné ilustruje a demonstruje na prikladu, jak naplanovat oblast vysledku
hospodareni, cash-flow a bodu zvratu.

Lektor v tomto modulu jiz podrobné pracuje s jednotlivymi tymy a fesi s nimi nastaveni jednotlivych
ekonomickych oblasti. Tymy musi sestavit a predstavit jak své pocatecni (zakladatelské) rozpocty a
potreby finanénich prostfedk(, tak i naplanovat vynosy a naklady a vy¢islit cash-flow.

Studenti by méli k vypoctiim vyuzivat: softwarovou podporu (napf. MS EXCEL ¢i jiny obdobny
kalkulator), internetové kalkulacky (napf. pro uréeni nakladovych urok(, odpist z dlouhodobého
majetku atd.). Pro planovani naklad( by méli byt schopni vyuzit ekonomickych nastroju jako
nakladové funkce, bodu zvratu, a to opét i za vyuziti softwarové podpory.

Ukol pro samostatné dopracovani:

provést naplanovani provozné ekonomické a financni situace na rozsifené budouci obdobi v
délce min. 24 mésicu (tzn. prvnich 12 mésicl + nasledujicich 24),
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sestavit plan a odhad cen a marze pfi rliznych zplsobech prodeje (je nutné si uvédomit, kdy
mohou uplatiovat pfi stanoveni cen ziskové pfirazky a kdy naopak musi uvazovat o poskytnuti
dostatecného prostoru pro marzi dalSich prodejnich mezi¢lankd.

Toto téma doporucujeme zaradit na zavér kurzu. Studenti by jiz méli mit jasnou predstavu o svém
produktu / sluzbé, méli by mit definovany zakazniky, distribu¢ni a komunikaéni kanaly a pozadavky
na zdroje. Modul je zaméfen na vydefinovani klicovych procest nové zakladané spolecnosti,
zejména procesl souvisejicich s uspokojenim zakaznickych potfeb. Cilem je, aby si studenti
uvédomili zakladni procesy, které budou muset pfi realizaci svych podnikatelskych zdmérd nastavit,
jaké ktomu budou potfebovat zdroje, kdo bude za jednotlivé procesy zodpovidat, kdo je bude
vykonavat, spolupracovat, kontrolovat, zajistovat vstupy apod. (tzv. ,, matice odpovédnosti®),
jakym zpusobem se tyto procesy promitnou do nakladd. Modul nenahrazuje vyuku studijniho
predmétu ,procesni inZzenyrstvi“, i¢ast na modulu nevyzaduje od studentl zadné prerekvizity, je
rovnéz mozné vyuzit vybrané modelacni software (napf. BizAgi).

Prfinosy modulu pro studenta:

pochopeni zakladnich aspektd procesné fizeni spole¢nosti,

ziskani praktickych informaci a zkusenosti pfi definovani klicovych procest ve spole¢nosti,
moznost definovat konkrétni klicové procesy pro vlastni podnikani, pfifazeni zdroj(,
identifikovani souvisejicich naklad(,

pochopeni vazby na ekonomické aspekty a kapacity,

analyza konkrétnich podnikatelskych zamérd z procesniho pohledu,

konzultace k vlastnimu podnikatelskému zdméru, feSeni konkrétnich individualnich otazek a
Ukoll souvisejicich s definovanim klicovych proces.

Doporucujeme lektora pfedem seznamit, alespon v hrubych rysech, s jednotlivymi podnikatelskymi
zaméry studentd kurzu.

Studentdm kurzu je vlvodu predstavena problematika procesniho fizeni a procesné fizené
spolec¢nosti v kontrastu s tradi¢né funkéné fizenou spolecnosti, jsou diskutovany otazky definovani
klicovych procesu ve spolecnosti, zejména v kontextu uspokojeni zakaznickych potreb a doruceni
hodnoty zakaznikovi. Dale je diskutovana problematika pfifazeni kli¢ovych zdroji a odpovédnosti
jednotlivym procesiim a jejich pfipadna nakladovost. V3e je demonstrovano prakticky na pripadové
studii poskytovani vybrané sluzby (zvoleny pfiklad musi byt maximalné jednoduchy a vSeobecné
znamy tak, aby si kazdy dokazal predstavit pribéh procesu, potencialni vstupy a naklady (napf.
vareni kavy).

Nasleduje praktické cvi¢eni v projektovych tymech, béhem kterého maji studenti za udkol
vydefinovat vybrané klicové procesy, které bude potreba v nové zakladané spolecnosti nastavit,
priradit matici odpovédnosti, poZzadavky na zdroje a ndklady. Mélo by se jednat zejména o procesy
souvisejici s uspokojovanim zakaznickych potreb (vyroba, poskytovani sluzby, akvizice zakaznikd,
doruceni hodnoty apod.). Lektor se prubézné vénuje jednotlivym projektlim, poskytuje zpétnou
vazbu a pfipadné i navrhy alternativnich feSeni a doporuceni.

Po absolvovani tohoto modulu maji studenti pfedstavu o klicovych procesech, které bude potreba
pfi pripadné realizaci podnikatelského zaméru nastavit.
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Toto téma navazuje na modul Investi¢ni forum I, na kterém studenti prezentovali zpracovany
obchodni model a jehoz vystupem bylo, mimo jiné, zadani akceleraénich Ukoll. Jednd se o
zavéreCnou prezentaci, na které jsou predstaveny finalni podnikatelské plany véetné aktualniho
stavu prace na zadanych akceleracnich ukolech. Studenti ziskavaji zejména zpétnou vazbu od
mentor(l a zapojenych podnikateld, zavére¢nd prezentace je rovnéz soucasti zavéreéného
hodnoceni.

Pfinosy pro studenty:

otestuji si prezentac¢ni dovednosti,

vyzkousi si prezentaci pod casovym tlakem,

ziskaji redlnou zpétnou vazbu od zkusenych podnikateld,

ziskaji tipy, jak dale postupovat a na co se zamérit,

od zapojenych podnikatelll a investort mohou ziskat kontakty a propojeni na dalsi osoby, které
mohou student{im dale pomoci,

pfipadna nabidka na dalSi spolupraci pfi realizaci projektu (napf. s inkubatorem, investorem,
mentorem apod., moznost zapojeni do dalSich ndvaznych programa).

V uvodu jsou ve strucnosti predstaveni pfitomni podnikatelé a investofi. Pro zajisténi kontinuity je
vhodné zapojit stejné osoby, které se Ucastnily ivodniho investorského fora.

Nasleduji prezentace jednotlivych projekt( véetné diskuze. Prezentace je zamérena predevsim na
predstaveni, kam se za dobu kurzu posunuli, jak se vyporadali s akceleracnimi ukoly, v jakém stavu
se projekt aktualné nachazi a jaké jsou dalsi plany. Soucasti zavéreéného hodnoceni je také
posouzeni podnikatelského planu.

Studenti maji na svou prezentaci pfedem stanoveny ¢as, ktery je nutno dodrzet. Po skonceni kazdé
prezentace nasleduje stru¢né zhodnoceni ze strany podnikatel( véetné zpétné vazby a doporuceni,
pripadné dalsi diskuze k projektu. K dispozici je standardni prezentacni technika, facilitator sleduje
Cas arididiskuzi. Facilitator také zaznamenava jednotliva doporuceni, po skonceni vSech prezentaci
je ve spolupraci s podnikateli sestaven soupis doporuceni pro studenty.
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