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UvoD

V sulade s cielmi projektu ,, Podpora integrovaného vzdelavania Romov® podpora vytvarania
interkulturalnej spoloCnosti, zmena pristupov a nahladov majoritnej Casti spoloénosti na Rdémov
pripravili sme tréningovy kurz so zameranim na vychovu Kk tolerancii a na ucinnu pripravu Ziakov
k aktivnemu prechodu Ziakov so $koly do pracovného a podnikatelského prostredia. Ulohou projektu
expertov realizaného timu nie je suplovat’ poslanie vychovnych poradcov, Skolskych psycholégov Ci
pedagégov , ale poskytnut odborné texty, priru¢ky i metodiky s novym aktualnym obsahom pre
pedagégov a Ziakov. Ucitelia by potom po kurze v ulohe lektorov za pomoci expertov timu pripravili
ziakov pre prax. Vysledkom ich uc€inkovania budu poznatky, ktoré su uzSie spojené s praxou a po
osvojeni su ihned aplikovatelné, pre ucinné spinenie s cielov projektu.

Dalsim planom realizaéného timu projektu pri plneni uréenych cielov je obohatit spdsoby
prace pedagogov. Ziskat ich pre intenzivne uplatfiovanie novych G&innych metdd interaktivneho
zazitkového uéenia pri vychove k tolerancii a priprave Ziakov na pracovné a podnikatelské prostredie.

V oblasti vzdelavania pre sufasné storolie je megatrendom permanentné celoZivotné
vzdelavanie, €¢o znamena naudit sa uéit’ sa naucit’ prijaté zvnutornené poznatky aplikovat v zmysle do
¢inorodej aktivity v Zivote.

Ulohou expertov realizaéného timu v spolupraci s pedagégmi $koly, po tréningovom kurze,
bude cez poradenstvo a aktivnu spoluucast expertov s pedagégmi pri vyuébe poméct ziakom zvysit
kvalitu ich kvalifikacie pre prax v oblasti efektivnej komunikacie a prezentacie svojich schopnosti
a vychovy k tolerancii. Jednym z vysledkov p&sobenia projektu ma byt pre Ziakov ziskanie poznatkov
pre zaloZenie vlastnej Zivnosti a ziskania kompetencii potrebnych pre Uspesné umiestnenie sa na trhu
prace.

NasSe poradenstvo vo vztahu k pedagégom, ale najma k Ziakom je zaloZené na vztahu
partnerskej pomoci. UCitel — lektor aj poradca, bude predovSetkym podporovat’ rozvoj, rast zrelosti
ziaka pre jeho aktivne uplatnenie na trh prace po opusteni Skoly, alebo pri odhodlani samostatne
podnikat.

Ugitel i poradca bude nachadzat u Ziakov najma pozitivne zdroje, ktoré podporia a posilnia
jeho spravanie a pomézu Ziakovi odhalit, aspekty a situacie, ktoré povazuju za rudivé.

Uslachtilé ciele sa daju dosahovat iba uslachtilymi prostriedkami a pristupmi zaloZzenymi na
vztahu pomoci nie mentorskom udelovani rad, univerzalnych receptov na okamZzité rieSenie vSetkych
problémov. Hlavnymi pristupmi k Ziakom bude hlavne motivacia k ochote naudit sa nie€o nove,
osozné, viest ziakov k vzajomnej dbvere a Ucte, k seba regulacii, seba ovplyviiovaniu a cez seba
riadenie ku seba rozvoju. Principialnym pristupom bude aj zohladhovanie ich individualnych kvalit.

Ulohou ugitel i poradcu je viest Ziakov k $pecifickému spravaniu, ulah&ovat a odstrafiovat
prekazky, tazkosti, ktoré im mozu blokovat prinosné Ciny a tak zmenSovat ich seba dbveru. Seba
posilfiovanie, nie seba spochybrfiovanie vedie cestou aktivnej spolulcasti Ziaka na rieSeni
réznorodych praktickych cvic¢eni a metodik.

Odbvodnenie projektu: vrealnom Case Castych turbulentnych zmien, aby pedagdég mohol

efektivne usmernovat Ziakov Zelatefnym smerom, musia vediet analyzovat seba diagnostikovat
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skupinu, svoje pedagogické a didaktické procesy a svoje prostredie, vediet identifikovat poZzadované
a vhodné reakcie a vediet ich ucinne regulovat’ a spravne predvidat.
Zamedzit chaosu pri realizacii novych uloh, mozno len rozvojom poznania, ktoré sa da

dosahovat len aktualnymi ,technolégiami“ permanentného vzdelavania.
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AKO ORGANIZOVAT VZDELAVACIU AKTIVITU

Poradensko - motivaény kurz.

Ciel vzdelavacej aktivity

Sucasné tendencie na trhu prace ur€uju potrebu intenzivnejSej orientacie na kompetencie
a zrucnosti samostatnej aktivnej ekonomickej a marketingovej c&innosti a realistického pristupu
k svojim moznostiam. Cielom tejto vzdelavacej aktivity je vytvorit podmienky pre ziskanie zru¢nosti pri
zriadovani Zivnosti, alebo pri zakladani viastnej firmy. Dalej poskytnut zakladné informécie o uplatneni
sa na trhu prace prostrednictvom vlastnej firmy. Ponuknut dalej ucastnikom vzdelavania zakladné
vedomosti, zru€nosti a v koneCnom dosledku kompetencie v samostatnej podnikatelskej €innosti
s orientaciou na vymodelovanie vlastnych podmienok s definovanim filozofie, poslania ciefov
a stratégie vlastnej firmy na zaklade prilezitosti na trhu a vlastnych silnych a slabych stranok.
Zru€nosti pre samostatnost uplatnenia sa na trhu prace je predpokladom individualnej ekonomickej
aktivity bez zavislosti na Statnych organoch resp. podpornych aktivacnych institacii. Absencia
orientacie v situacii vedie najCastejSie k dlhodobej krize a rezignacii pod vplyvom opakovanych
neuspesnych pokusov zmenit stav.

Délezitou strankou efektivnej sebarealizacie klienta v ramci procesu hladania si novych
moznosti uplatnenia, aktivit a prileZitosti je primerana miera vedomosti z ekonomickej, manazérskej,
komunikacnej, legislativhej a marketingovej oblasti, informacie o institiciach a okolnostiach, ktoré
ovplyviuju podnikatelsku a odbornu obchodnu ¢innost, jednotlivca. VyuZivanie individualnych
schopnosti v ekonomicky samostatnej €innosti umozni v mnohych pripadoch ziskanie ekonomickej

nezavislosti.

Cielova skupina

Cielovou skupinou su Ziaci druhého a tretieho ro€nika strednych $kdl Romske skupiny Ziakov
u ktorych je predpoklad, Ze maju problém spravne zhodnotit’ svoju situaciu z pohladu uplatnenia sa na
trhu prace po ukon&eni Skolskej dochadzky - zaradenie do tejto aktivity ma preventivny a motivaénych

charakter.

Pozadované vstupné podmienky
Vzdelanie bude poskytnuté vSetkym €o prejavia minimalny zaujem o svoju budicnost bez
ohfadu na emoc¢nu a intelektualnu droven inteligencie u€astnika, z pohladu priebehu vzdelavania je

minimalnou podmienkou gramotnost’ Ziaka.

Profil absolventa

Profil absolventa pripravného a motivaéného kurzu vychadza z cielov tohto vzdelavania
motivovat a pripravit romsku skupinu ziakov strednych $kél dany cielom vzdelavania.

Ugastnik v priebehu projektu spozna principy samostatnej ekonomickej a nezavislej innosti,

moznosti a potreby jednoduchej arychlej analyzy ekonomického a podnikatelského prostredia,
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zakladné pravne a legislativne moznosti aj dosledky podnikania. Vyznamnym prvkom kurzu bude
taktiez balik informacii v oblasti manazmentu, ekonomiky a uc€tovnickej agendy fyzickej osoby —
jednoduché udtovnictvo. Ugastnik dalej po ukondeni, prejavi zruénosti v oblasti G&tovnictva
a marketingu s orientaciou na jednoduché uctovnictvo a zakladné principy marketingu. Na zaklade
tychto zruc€nosti dokaze pristipit k zmene svojho spravania, zmene svojich navykov. Pochopi

podstatu podnikania a samostatnej ekonomickej ¢innosti a pod.

Metody vyucby

Pri uskuto€niovani vzdelavacej aktivity su pouzivané jednak pasivne metddy ucenia,
orientované na prezentaciu poznatkov (prednaska), a tiez aktivne, diskusia v skupine a vypracovanie
individualneho zadania. Participacia frekventantov je podporovana spoloénym hladanim rieSeni

v individualnych pripadoch z realnej praxe frekventantov.

Metodicky postup vyucovacej hodiny
1. Otvorenie a vzbudenie pozornosti
2. Zaujatie uc€astnikov pribehom, ktory sa osobne pozitivne (motivaéne) dotkne kazdého
uCastnika.
3. Prechod na problémy ziaka v ramci tohto kroku ddjde k definovaniu problémov z pohladu
Ziaka a témy dfia.
Vyvolanie tuzby riesit problémy.
Aktivity.

Zaverecné zopakovanie.

N o o &

Spéatna vazba.

1. Otvorenie a vzbudenie pozornosti
Vstup ucitefa je velmi kratko trvajuca pedagogicka aktivita — trvanie len jednu maximalne jeden

a pol minuty, kde déjde k uputaniu pozornosti, vizualne, alebo zvukovom.

2. Zaujatie ucéastnikov pribehom, ktory sa osobne pozitivhe (motivaéne) dotkne kazdého
ucastnika.
Kazda vyuCovacia hodina pokraCuje vzdy kratkym pribehom (max rozsah 2 min.) z
podnikatelského prostredia, alebo osobného Zivota konkrétnej podnikatelskej osoby — ktory

motivuje Ziakov k sustredeniu sa na pracu a k Studiu.

3. Prechod na problémy ziaka v ramci tohto kroku ddjde k definovaniu problémov z pohlFadu
ziaka a témy dna.
V tomto kroku déjde k definovaniu hlavnych problémov Ziaka na konkrétnej osobe, alebo
u kazdého ziaka individualne. S definovanim navodu ako mozno problém riesit. Tato ¢innost —

nema trvat’ dlhSie ako 3 minuty.

10
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4. Vyvolanie tuzby riesit’ problémy.
Prechod od definovanych problémov k ich samotnému riedeniu je suCasne aj teoreticky vstup
ucitela, avSak zaroven podava vyklad a otdzkami vedie Ziakov k uvedomeniu si moznosti riedeni

okruhu otazok a problémov. Cinnost ma trvat max. 10 mindt.

5. Aktivity.
Aktivity — najddlezitejSia Cast’ vyu€ovacej hodiny, kde Ziak rieSi ulohu navrhmi a vpisovanim do
pracovnych listov a to za pritomnosti a sprievodu uditela — konzultanta.
Aktivita trva 25-30 minut.

6. Zaverecné zopakovanie.
V tomto Stadiu je ¢as na zopakovanie si prebratého uliva a to otazkami, ¢o sa dnes naucili? Aktivita

nema trvat’ dlhSie ako 4 minuty.

7. Spatna vazba.
Ziaci poskytuju spatnu vézbu ugitelovi na vyuovaciu hodinu.. Aktivita je v rozsahu 2-4 minaty.

Prostrednictvom vstupu ucitela ziskava zZiak od ucitela systematicki a komplexnu informaciu
o sledovanej problematike s dérazom na prakticky vyuZitefné poznatky. Pozornost Ziaka sa podpori

tym, Ze po kazdej prednaske nasleduje diskusia k téme s prvkami opakovania.

Diskusia ako metdda pre vyucovaciu hodinu a jej ¢asti 3, 4, 5, 6, 7.

Vyucby formou riadenej diskusie (je moderovana lektorom) slizi jednak na opakovanie
poznatkov z prednasky a tiez ako kolektivna forma uvazovania o sledovanej problematike. Okrem tém
z prednasdky predmetom diskusie je aj hodnotenie individudlnych vykonov klientov z tréningovych
blokov. Pre hodnoteného klienta predstavuje takato hodnotiaca diskusia cennu formu poznania o sebe

samom, pri ktorej klient dostéva od skupiny spatnu vazbu na svoj individualny vykon.

Druhou &astou tejto aktivity je diskusia s hostami na vyu€ovacej hodine. Medzi ktoré patria:
- zastupca uradu prace,

zastupca dafiového uradu,
zastupca socialnej poistovne,
zastupca zdravotnej poistovne,
zastupca zivnostenského uradu,
zastupca obce, alebo mesta,

zastupca sudu,

zastupca policie.

11
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Individualna aktivita ako metéda pre vyuéovaciu hodinu a jej €asti 4, 5.
Ziak individualne pracuje s poznatkami a pracovnymi listami na zaklade zadania, definovania
problému a nastolenej otazky. Pracuje verbalne za podpory ucitela a pisomne s podporou pracovnych

listov, z pohladu navrhu a realizacie, vlastného profesionalneho zamerania.

Skupinova aktivita ako metéda pre vyucovaciu hodinu a jej €asti 4, 5.
Studenti na taz8ich Glohach pracuju v dvojiciach, alebo trojiciach. Diskutuji medzi sebou

a pracuju na spolo¢nych pracovnych listoch.

Podnikatel'ské a ekonomické Role Play

Hranie roli predstavuje Specidlnu tréningovd metddu ktorej ciefom je navodit pri tréningu
zrucnosti realnu situaciu z praxe. Vramci vzdelavania sa vyuziva najma pri nacviku efektivneho
definovania problémov aich moznosti rieSenia a to v oblasti manazmentu, marketingu, ekonomiky,

uctovnictva a legislativy.

Vystupy
Vystupom kazdej vyuCovacej hodiny ma byt jedna &ast podnikatelskej aktivity vo forme

papierovej a hmatatefnej. Kazdy Ziak ma na konci mat svoj material, ktory vie obhajit.

Zakladné moduly:
Vyuc€ovanie

Diskusia

Dokumentacia o spdésobe materialno-technického zabezpeéenia

Vyucba bude realizovana v zodpovedajucich priestoroch s tabufou zavesenou na stene,
s flipchartom a spatnym projektorom. UCebna je zabezpecena potrebnymi modernymi didaktickymi
potrebami a pomédckami. U&astnici vzdelavania dostani pracovné listy, prefoteny material, ktoré im

budd ponechané aj po ukonéeni kurzu.

12
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MANAZMENT ZIVNOSTNIKA V PODNIKATELSKOM PROSTREDI

Pre orientaciu na volnom trhu potrebuje dnes podnikatel, alebo Zzivnostnik informacie
z ekonomiky, manazmentu, marketingu a legislativy. V su€asnosti intuicia nestali i ked nejeden
zacinajuci podnikatel si mysli, Ze najddlezitejSie je pracovat a nestarat sa o zakaznikov, o predaj,
o stratégiu o zakony o uétovnictvo a o zamestnancov. Takto postaveny suhrn problémov mozno
vyriedit pomocou koncep&ného pristupu, s dostatkom informacii as davkou sebavedomia
v podnikatelskej atmosfére firmy. Suhrnne tuto problematiku mozno rozdelit do tychto Siestich
zakladnych Casti :

e ekonomika a ekonomické principy riadenia podnikatelskych aktivit,

¢ manazment firmy a podnikatel'skych aktivit,

e [udské zdroje a medziludské vztahy v podnikani,

e marketing firmy a kontakt so zakaznikmi,

e legislativa a pravne principy podnikatelskych aktivit,

e informacie, praca s informaciami v podnikatelskom prostredi.

Ekonémia je spoloCenska veda, ktora skima hospodarske aspekty zivota spolo€nosti, motivy
a spbsoby rozhodovania jednotlivcov a spolo¢nosti ako celku o alternativnom vyuziti vzacnych
vyrobnych zdrojov.

Ekondémia ma tieto zakladné funkcie:

e Poznavaciu

e Pragmaticku (prakticku)

e Metodologicku

Ekonomika je oblast’ spoloCenskej praxe, ktora realizuje konkrétnu organizaciu hospodarskej
¢innosti. Zameriava sa na cielavedomu prakticki hospodarsku €innost, ktorej ciefom je vyroba,
vymena, rozdelovanie a spotreba materidlnych inemateridlnych statkov. Zakladnym problémom
ekonomiky je zodpovedat na tri otazky:

e (o vyrabat, komu poskytovat' sluzby,

e ako vyrabat, aké sluzby poskytovat,

e pre koho vyrabat, komu poskytovat sluzby?

Sucastou ekonomiky je suhrn fudskych potrieb, ktoré sa v dneSnej dobe stavaju vyznamnym
prvkom narodného hospodarstva. Z potrieb obyvatelstva a jednotlivych ¢lenov vychadzaju dodavatelia
pri vyrobe a poskytovani sluZieb. Ludia svoje potreby uspokojuju cez vyrobky a sluzby — to je cez
produkty.

To vSetko sa deje na trhu, ktory sa navonok javi ako miesto, kde sa tovary a sluzby
sustreduju, kupuju a predavaju. V narodohospodarskej nauke sa o trhu hovori ako o mechanizme,
ktory kupujucim a predavajucim poskytuje moznost realizovat svoje tovary asluzby (predavat
a nakupovat).

13
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Na fungujucom trhu su vZdy tri subjekty:
e domacnosti,
o firmy,

o Stat.

Subjekty maju na trhu miesto vtedy ked dochadza k vymene tovaru, a tovar to si vyrobky
a sluzby. Subjekty si vymienaju tovar na zaklade potreby teda na zaklade dopytu. Aby trh pine
fungoval, tak okrem dopytu je potrebné aby bola ponuka, k tomu je potrebné uréit cenu produktov
a pochopitelne nesmie chybat konkurencia.

V sucasnosti dochadza k vymene tovarov prostrednictvom penazi, ktoré mézu byt v podobe
papierovej, mincovej, alebo &iselnej na Géte. Cim je ponuka a dopyt vadsi, tym je obeh pefazi
intenzivnejsi.

V ekonomike je aj praca tovarom. To znamena, Ze aj nemajetny ¢lovek, ktory ma len holé ruky
mbze ponuknut tovar v podobe prace — svoje schopnosti a zru¢nosti. Odplata za tento druh tovaru je
mzda, ktora méze byt

e Casova,

e Ukolova,

e podielova,

e zmieSana,

e zmluvna,

e naturalna.

Doplnkové formy miezd su k tomu este:
e odmeny,
e prémie,
e osobné ohodnotenie,

e podiely na hospodarskych vysledkoch.

VSetky ekonomické aktivity mozno vykonavat potom samostatne, alebo v skupine. Vacsinou
je to tak, ze ten kto pobera mzdu je zamestnany v podniku. Podnik je ekonomicky samostatna
jednotka, to znamena, ze Stat nezasahuje do Cinnosti podniku priamo, ale len prostrednictvom
zakonom a nariadeni. To znamena, ze podnik ma pravnu subjektivitu, to je pravo preberat na seba

zavazky a aj ich plinit.
Firma je obchodny nazov podniku, pod ktorym vykonava vSetku podnikatelsku ¢&innost

a vSetky pravne ukony, ktoré snou suvisia. Pod svojim obchodnym nazvom je firma zapisana

v obchodnom registri.
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Aby firma bola funkéna musia ju riadit fudia. Celd €innost zamerana na [udi vo firme sa
nazyva personalna €innost’ podniku. V rdmci personélnej ¢innosti sa zamestnanci firmy &lenia na:

e robotnikov (vyrobni a pomocni, robotnici),

e technicku administrativu a riadiacich pracovnikov,

e ostatnych pracovnikov.

Manazment moézeme definovat ako umenie riadit' podnikovu c¢innost, resp. umenie
dosiahnut stanovené ciele.

Medzi manazérske funkcie zaclefiujeme charakteristické alohy, ktoré vykonavaju manazéri.
Su to:

e planovanie,

e organizovanie,

e vedenie,

e kontrola.

Manazér v podniku je €lovek, ktory dokaze riadit pracu a preberat’ zodpovednost za vysledky prace

inych. Preto manazér musi mat tieto vlastnosti:

iniciativnost,

samostatnost,

rozvaznost,

rozhodnost’,

cielavedomost,

zodpovednost,

e zasadovost,

disciplinovanost,

vytrvalost,

optimizmus,

fantaziu,

emociondlnu a citovu vyrovnanost.

Manazérov ¢lenime na:
e vrcholovych - riaditelia
e strednych - veduci celkov

e aniz8ich - majstri a part4ci
Do ekonomickej ¢innosti podniku vstupuju fudia s réznymi zaujmami, medzi ne patria:

e vlastnici,

e manazéri,
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e zamestnanci

e a zakaznici.

Manazment podniku stanovuje ciele (dlhodobé - 3 roky, strednodobé - 1 az 3 roky, kratkodobé

- menej ako jeden rok) a hlada cesty k ich naplneniu.

Ciele su vacsinou orientované na zisk resp. mali by byt a s tym potom suvisia aj naklady na
dosiahnutie cieflov (medzi ne patria potom - materialy, mzdy, sluzby, energie, stroje a zariadenia -
a ich odpisy)

Vysledkom hospodarskej €innosti podniku je potom zisk, alebo strata.

Clenenie podnikov, podla typu

Podra Zivnostenského zakona - Zivnost, alebo Zivnostnik.
Spolognost s ru¢enim obmedzenym (spol. s r. 0.).
Verejna obchodna spolo¢nost (v. o. s.).

Komanditna spolo¢nost.

Akciova spolo¢nost.

Podla predmetu &innosti:

vyrobné,

nevyrobné.

Podla vlastnictva:

Statne,
stikromné,
zmieSané,

municipalne.

Podla velkosti:

Druzstva:
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MARKETING

Marketingovu filozofiu vyuzivali fudia v obchodovani davno v minulosti bez toho aby si to

uvedomovali a pre svoje konanie hladali teoretické zdévodnenie

Vymedzenie pojmu marketing

.Marketing je spoloCensky a riadiaci proces, ktorym jednotlivci a skupiny ziskavaju to, ¢o
potrebuju a pozaduju, prostrednictvom tvorby, ponuky a vymeny hodnotnych vyrobkov s ostatnymi"
(Ph. Kotler).

Ciel marketingu

Ciefom marketingu je poznat a chapat zékaznika tak dobre, aby sa mu vyrobok &i sluzba
hodili a predavali sa samé. Idealne by mal mat’ marketing ako vysledok zakaznika, ktory je pripraveny
kupovat (P. Drucker).

Zlaté pravidlo marketingu
Zlaté pravidlo marketingu hovori, ze zhruba 20 % zakaznikov vytvara 80 % obratu. Existuje

len jeden problém, objavit kto tvori na trhu tych 20 %.

Marketing predstavuje riadené podnikanie vo vztahu k trhu. Marketing podniku zahffa oblast’

operativneho, taktického i strategického riadenia. Jeho obsah tvoria predovietkym tieto subory aktivit:

o systematicky vyskum trhu, a to v Sirokom zabere a modifikaciach, tzn. predovSetkym
vyskum potrieb a prieskum dopytu, vyskum spotrebitela a konkurencie, ako aj vyskum
vSetkych komponentov trhu

e vykonavanie rozborov, prognézovania potrieb a planovanie predaja a s tym suvisiacich
ekonomickych parametrov, najma obratu, cien, nakladov, zisku a pod.

e tvorbu marketingovej stratégie podniku, ktora zahffia rozhodovanie o cieloch rozvoja a
uskutohovani zmien vyrobného a odbytového programu, o koncepcii rozvoja inovacii
jednotlivych vyrobkov a sluzieb, o cieloch a spdsoboch rozvoja odbytu vyrobkov, ako i
programoch rozvoja vSetkych marketingovych funkcii

e zabezpecenie fungovania beznych obchodnych aktivit pri realizacii vyrobkov a sluzieb na
trhu, v€itane fyzickej distribucie, ako i vSestrannej komunikacie s vyrobnymi a obchodnymi

partnermi a podnikatelskou, finanénou, pravnou a marketingovou infrastrukturou.

Marketingové ciele zivhostnika, alebo podniku

Marketingové ciele vyjadruju, ¢o chce podnik v oblasti marketingu v kratkodobo alebo
dlhodobo dosiahnut. Pri formulovani marketingovych cielov si podnikatef musi zodpovedat
nasledovné otazky :

1. Aké potreby ma nas podnik uspokojovat?

2. Na ktorych trhoch, alebo segmentoch trhu chceme nase vyrobky ¢i sluzby presadit?
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3. Aké postavenie na trhu chce podnik dosiahnut’ ?

4. Aky objem obratu méa nas podnik, aky mdze alebo musi dosiahnut’ ?

Marketingové ciele by mali zohladriovat minimalne nasledovné Styri okruhy problémov:

1.0bjekt ciefla - Ktory trh ? Ktory vyrobok? 2. Obsah ciela - obrat, trhovy podiel, kryci prispevok, zisk,

ROI .... 3. Hodnotové vyjadrenie cielov - napriklad dosiahnutie obratu 15 mil. Sk ¢o zodpoveda zhruba

23 % - tam trhového podielu. 4. Casovy ramec cielov - napriklad ciel &.1 chceme dosiahnut v

priebehu 1. roku, ostatné ciele v priebehu trojroéného obdobia ...

Ciele v jednotlivych oblastiach podniku st mnohokrat vzajomne konflikiné. Konflikt medzi

vyrobou a marketingom ukazuje nasledujuci obrazok.

5%

D
i «> —' %

Clel: Minimalizacia Clel: Maximalizacia preda;a
nakladov, ktoni dosiahneme zakaznik Ziada vysoku
minimalizaciou variantnosti variantnost

Vyroba a marketing si stavaja protikladné ciele ?

t

>

Zakaznik

‘((:le\‘vy‘Toby 35 Ciel marketingu
B e o
Nizka Vysoka Nizka Vysoka
Variantnost Variantnost
wyrobkov wyrobkov

Zdroj* Greqor, Kodturiak,
Hajtmanek

Konflikt vyroba - marketing

Obrazok Konflikt v cieloch medzi vyrobou a marketingom

Marketingovy plan

Marketingovy plan je vyznamny dokument v kazdom podniku, pretoze tvori vychodisko pre

urenie planu odbytu. Na zdklade neho sa urluje, aké predpokladané vynosy podnik dosiahne

v nasledujucich obdobiach. Marketingovy plan sa obvykle sklada z nasledujucich Casti:

1.

N o g bk wDd
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Celkovy suhrn marketingového planu.

Situa¢na analyza - analyza su€asnych, resp. potencialnych trhov.

Ciele marketingového planu.

Vyber trhov, vymedzenie a vyber cielovych trhov.

Navrh marketingovej stratégie a marketingového mixu.

Programy jednotlivych prvkov mixu - ceny, distribucia, podpora vyrobku a propagacia.
Rozpocet, kontrola a uctovnictvo.
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Vyskum trhu

Zakladnym predpokladom uspechu kazdej &innosti na trhu - & uZ ide o zvy3enie predaja
vyrdbaného tovaru, zavedenie nového vyrobku, alebo o zmenu dopytu po urcitom sortimente je dobra
znalost' trhovej situacie. Aktivna marketingova c¢innost je nemyslitelna bez neustdleho toku,
zhromazdovania a vyhodnocovania informacii. Ak chce firma vSetky potrebné informacie ziskat, musi
si vybudovat svoj vlastny marketingovy informacny systém a spbsob ziskavania potrebnych
informacii.

Marketingovy informaény systém mozZzeme definovat ako systém vSetkych procedur,
vytvorenych pre zhromazdovanie, analyzy a vyhodnocovanie informacii, nevyhnutnych pre kvalitnejSie

planovanie, riadenie a kontrolu marketingovych aktivit.

Marketingovy vyskum definujeme ako subor &innosti a sluzieb smerujucich k ziskaniu
informacii o vonkajSich a vnutornych podmienkach pre marketingovd koncepciu riadenia.
Marketingovy vyskum zhromazduje vSetky typy informacii, ktoré by mal podnik poznat, ak chce ¢o

najefektivnejSie usmernit svoju Cinnost.

Marketingovy vyskum sa sklada z piatich zakladnych krokov:
1. Definovanie problému vyskumu.

Zostavenie planu vyskumu.

Zber a zhromazdenie informacii.

Analyza a interpretacia informacii.

o k> 0N

Prezentacia vysledkov vyskumu.

id

identifikacia,
W

Definovanie Analyza situacie, Zhromazdenie Analyza a Riedenie
problemu ) zostavenie planu ) relevantnych } interpretacia ) problému,
a ciefov vyskumu informacii informacii prezentacia
vyskumu vysledkov

N S A |

Spéatna vazba

Proces marketingového vyskumu
Obrazok — Postup realizacie marketingového vyskumu
1. Definovanie problému - obsahuje Specifikaciu problému, ktory ma byt prostrednictvom
vyskumu rieSeny a ur€enie prislusnych pozadovanych informacii. Bez jasného definovania problému a

pricin jeho vzniku sa stava vyskum vacsinou bezcenny.

2. Plan vyskumu - je vlastne uzsia Specifikacia potrebnych informacii a zostavenie projektu

ziskavania potrebnych informacii a dalSieho postupu. Projekt uréuje, kde a ako informacie ziskame,
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vyjadruje pristupy a metédy vyskumu. Vyskum mdZeme zabezpelovat zhromazdovanim informécii z

dvoch zdrojov udajov - sekundarnych a primarnych.

Sekundarne informacie su také, ktoré uz boli zhromazdené pre nejaky iny ucel a su nadalej
k dispozicii. Patria sem interné zdroje (napr. uctovné knihy, bilancie ziskov a strat, prehlady o predaiji,
0 zasobach, statne publikacie (napriklad Statistické roenky, obchodné Statistiky), periodika a knihy a
iné komeréné udaje (napriklad vyro€né spravy firiem). Primarne informacie su povodné informacie,
ktoré sa zistuju v zavislosti od typu marketingovych problémov danej firmy a vysledky vyskumu sluzia

vyhradne iba zadavatefovi.

Medzi zakladné metédy vyskumu patri pozorovanie, prieskum a experiment. K
najrozsirenejSim metdédam, ktoré podchytia informacie o motivoch, nazoroch a preferenciach
zakaznikov, patri prieskum. Marketingovy vyskumnik je v priamom kontakte s nositefom informacii a
prieskum sa uskutoCriuje prostrednictvom dotaznikov a vhodne zvoleného kontaktu s nositelom

informacii (pohovor, alebo pisomny dotaznik).

3. Zber informacii zabezpecuju pracovnici marketingového vyskumu firmy, alebo externé

organizacie - agentury.

4. Analyza informacii je dalSi krok vyskumu, v ktorom sa odvodzuju zo zhromazdenych

informacii potrebné zavery. Pouzivaju sa pritom Standardné pocitacové programy.

5. Prezentacia vysledkov. Celkova uspesnost vyskumu zalezi na tom, ako su vysledky
interpretované manazmentu firmy. Prezentované by mali byt iba tie vysledky, ktoré su relevantné

marketingovym rozhodnutiam, ktoré musi vedenie firmy urobit’.

Prieskum trhu sa zaoberd javmi, procesmi a vztahmi, ktoré suvisia s ponukou tovaru na trhu.
Ziskava a hodnoti informacie o trhu a spracovava ich vo forme prognéz a v podobe navrhu na
marketingové opatrenia.

Do prieskumu dopytu zahriiujeme prieskum potrieb, ktoré su zdrojom dopytu, prieskum
vyvoja a Struktury vydajov obyvatelstva, jeho spotreby a vybavenosti, prieskum spotrebnych innosti,
cenovy prieskum vo sfére dopytu, prieskum vzajomnych vztahov dopytu a marketingovych nastrojov,
ktoré vyvoj a zameranie dopytu ovplyviuju.

Do prieskumu ponuky patri prieskum zdrojov ponuky, zdsob a sortimentu, prieskum
vyrobkov a obalov, prieskum odbytovych ciest, foriem stimulacie predaja vratane propagacie cenovy
prieskum a prieskum dalSich ¢initefov ovplyviujucich formovanie ponuky.

Tradi€ne sa do prieskumu trhu zaraduju i prieskumy propagacie, ktoré sa v tejto suvislosti
obvykle C&lenia do dvoch vefkych skupin - prieskum nositelov propagacie a prieskum G€innosti

propagacie.
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Prieskum spotrebitela

Ciefom prieskumu je v tomto pripade €o najpresnejSie poznanie spotrebitefov, ich nakupnych
a spotrebnych zvyklosti vo vztahu motivacnych Cinitefov na chovanie ludi. Ide o objasnenie vSetkych
vplyvov, ktoré spbsobuju, Ze nakupné a spotrebné chovanie fudi nadobuda vzhladom k réznym
produktom svoju Specificki podobu. Ak ma marketing usmerfiovat nakupy spotrebitelov smerom k
prislusnym komoditam, musi vychadzat nielen zo znalosti urcitych vlastnosti vyrobkov, ale i zo
znalosti potrieb, priani a poZiadaviek zakaznikov. Pritom si nemdZeme vysvetlovat toto
L-usmerfiovanie" tak, Ze marketing je schopny modifikovat ludské potreby do tej miery, Ze je

prispdsobeny tomu, €o chce podnik vyrabat.

Trh a cieleny marketing

V marketingovom chapani je trh sthrnom vsetkych skutocnych a potencionalnych kupujucich.
Velkost trhu potom zavisi na poéte kupujucich, ktori mézu reagovat na urgitt trhova ponuku a spifiaju
tu podmienky:

e maju zaujem o urcity tovar,

e maju peniaze,

e maju moznost si vyrobok kupit.

Segmentacia trhu

Z pohfadu marketingu je trh tvoreny zakaznikmi. Z&kaznici sa odliSuju v potrebach, zaujmoch,
prijmoch, bydlisku a dalSich atribatoch. Segmentacia je roz¢lenenie zakaznikov a stanovenie takych
skupin zakaznikov, ktoré su vnatorne homogénne a medzi sebou €o najviac heterogénne. Segment je

skupina zakaznikov, ktori maju svoje Specifické poziadavky na urciti skupinu vyrobkov.

/A
g

Ziadna segmentécia Uplna segmentéacia
B 2B
B 1A
B
Segmentacia trhu Segmentacia trhu Segmentacia trhu
podra prijmov 1, 2, 3 podla veku A, B podfa prijmov a veku

Zdroj: KOTLER

Roézne spdsoby segmentdcie trhu

Obrazok: Rdzne spdsoby segmentacie trhu podla réznych kritérii
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Vyhodnost segmentécie sa prejavuje v Styroch oblastiach:

e uspokojenie potrieb zakaznikov. Ak je vyvinuty a vyrobeny vyrobok podla potrieb a priani
urcitého zakaznika, su vytvorené vacsie predpoklady, ze bude s vyrobkom spokojny,

o efektivnejSia stimuldcia a distribucia vyrobku. Svoje vyrobky bude firma propagovat
prostriedkami, posobiacimi na prislusny segment a distribu€ny systém zameria nakupnym
zvyklostiam segmentu,

e prispésobenie vyrobku zakaznikmi. VysSie uspokojenie umoznuje firme stanovit vysSiu
cenu, pretoze zakaznik je ochotny za vyrobok s pozadovanymi vlastnostami zaplatit' viac,

e ziskanie konkurencnej vyhody. Tym, Ze firma ponuka odliSny vyrobok, vznika novy trh, na
ktorom nemusi byt tak silna konkurencia.

Pri segmentacii priemyselnych trhov mozno pouzit podobné kritéria ako u spotrebnych trhov,

treba ich v3ak prisposobit’

e demograficke kritéria (velkost firmy, rozmiestnenie),

o kritéria prevadzky (technolégia, schopnosti zakaznika),

e nakupné pristupy (organizacia nakupu, existujice vztahy, nakupné kritéria, platobna
disciplina),

o faktory situacie (naliehavost, velkost objednavky),

e osobné charakteristiky (vernost, postoj k riziku).

SWOT analyza
Podporu pri tvorbe podnikatelskej stratégie mdze poskytnut pristup zaloZzeny na zvaZovani
silnych a slabych stranok podniku na strane jednej a podnikatelskych prilezitosti a hrozieb na strane
druhej. Tento pristup je oznacovany ako SWOT, resp. TOWS analyza, kde:
S - STRENGHTS su silné stranky,
W - WEAKNESSES su slabé stranky,
O - OPPORTUNITIES su prilezitosti,
T - THREATS su hrozby.
SWOT analyza umoznuje analyzovat slabiny firmy a tak odhalit mozné potencialy budiceho
ZlepSenia. Aby bola SWOT analyza ucinna, obyc€ajne sa realizuje viackrat - iterativne. Pri takychto
opakovaniach analyzujeme podnik z réznych zornych uhlov: Ako sa vidime sami? Ako myslime, Ze

nas vidi konkurencia? Ako myslime, Ze nas vidia nasi obchodni partneri a pod?
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Ansoffova mriezka

Ansoffova expanzna mriezka vyrobok - trh

Trhy
Vyrobok a kupujlci Terajsie Nové
a vyber
1 2
Stratégia penetrécie Stratégia vytvorenia
Terajsie trhu a rozvoja trhu
Market penetration R? Market development
3 YR 4
Nové Stratégia rozvoja Diverzifikaena stratégia
vyrobku
Product development | Diversification

Ansoffova expanzna mriezka vyrobok — trh

Struéna charakteristika zakladnych (intenzivnych) stratégii:

1. Stratégia penetracie (prenikania) trhu. Podnik sa pokisa zlepSit svoju situaciu
(zvySovanie podielu na trhu, obratu - lepSia reklama, nizSia cena) na su€asnych trhoch so su€asnymi
vyrobkami.

2. Stratégia vytvorenia a rozvoja trhu. Podnik sa pokusa o presadenie existujucich vyrobkov
na novych trhoch a su€asne o rozSirenie trhového podielu su€asnych vyrobkov (odhalenie novych
potrieb a moznosti).

3. Stratégia rozvoja vyrobku (diferenciacie vyrobku). Podnik sa na su¢asnych trhoch snazi
z vyrobného programu vyradit zastaralé vyrobky a nahradit ich va¢sim poc&tom novych, vylepSenych
variantov.

4. Diverzifikaéna stratégia. Podnik sa snazi zavadzat nové vyrobky (sluzby) na novych
trhoch. Stratégia sustredenej diverzifikacie - nové vyrobky s technologickou a marketingovou vazbou
na sucasny vyrobok, ponukané novym zékaznikom. Stratégia nesurodej diverzifikcie - nové vyrobky

bez technologickej ¢i marketingovej vazby na existujuce vyrobky, ponukané beznym zakaznikom.
Marketingovy MIX
Nastroje marketingovej politiky podniku - marketingovy mix

Najpopularnejsiu formulaciu marketing mixu, si mozno jednoducho zapamatat, pretoze kazdé slovo

zacina pismenom ,P" (Product, Price, Place, Promotion).

II4PII

1k
@ 0107 0,020
Product Price Place Promotion
Vyrobok Cena Distribucia Podpora odbytu
Kvalita Katalégova cena Odbyt Reklama
Vlastnosti a tvar Rabaty Hustota distriblicie Osobny predaj
Design Zlavy Umiestnenie zdrojov Podpora predaja
Meno znacky Platobné podmienky Skladoveé zasoby Publicita
Balenie Uverové podmienky Prepravca
Velkost
Servisné sluzby
Zarugné sluzby
Moznost vratenia
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Ak ma byt marketingovy mix, uspesdny, musi platit, Ze 1+1+1+1 je rovné najmenej 5. Teda

celkovy efekt musi byt vaési, ako suma jednotlivych efektov.

Produkt - vyrobok alebo sluzba (Product)

Vyrobkovy mix (sortiment vyrobkov) je subor vSetkych vyrobkovych radov a poloziek, ktoré
jednotlivi vyrobcovia ponukaju zakaznikom ku kupe. Vyrobkovy rad - je skupina vyrobkov, ktora spolu
tesne suvisi, pretoZze pini podobnu funkciu, je predavana rovnakej skupine zakaznikov, prechadza

rovnakymi distribuénymi cestami a vytvara rovnaky cenovy rozsah.
Cena (Price)

Cena je jednym z najdodlezitejSich marketingovych nastrojov. Pracovnici firmy McKinsey zistili
prieskumom u 2463 firiem, Ze zvySenie efektivnej ceny 0 1 % moze zvysit' zisk v priemere o 11 %. Na
cenu podniku pésobia dva druhy faktorov. Su to interné faktory (naklady, cenova politika firmy,

marketing mix a pod.) a externé faktory (hospodarske zakony, trh - ponuka a dopyt a pod.).

Cenu urcuju dopyt a ponuka

DOPYT PONUKA
(Kupyschopnost) {Schopnost predaja)
Jje zavisly od: je zavisla od :

Prijmov Vyrobnych faktorov
Majetku Vyfazenia vyroby
Potrieb Vyrobnych nakladov

Situécie na trhu Situécie na trhu

Tvorba ceny na trhu, ako vysledok rovnovahy medzi ponukou a dopytom

Pre tvorbu cien na trhu platia niektoré pravidla, ktoré boli odpozorované sledovanim zavislosti
medzi zmenami cien a zmenami dopytu. Vo vSeobecnosti plati, Ze klesajlice ceny zvySuju dopyt,
naopak, rastuce ceny znizuju dopyt. Rastice ceny zvySuju ponuku a naopak, klesajuce ceny znizuju

ponuku.

Nasledujuci obrazok ukazuje tri faktory, ktoré musime brat do uvahy pri ur€ovani ceny
vyrobku alebo sluzby. Su to tzv. 3C - naklady (costs), konkurencia (competition) a vnimanie zakaznika
(customer). Podnik sa teda mdze so svojimi cenami pohybovat v rozsahu znazornenom na

nasledovnom obrazku.
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Model "3C" pre uréovanie ceny

Nizka cena Vysoka cena
Naklady Ceny Zakaznicke

Pri tejto cene konkurencie hodnotenie Pri tejto cene

hie je mozné aceny nahrad jedinednych neexistuje

dosiahnut vlastnosti dopyt

zisk vyrobku

Model 3C pri ur€ovani ceny vyrobku

Zakladné spdsoby tvorby cien

Nakladovy spdsob (prirazky) - cena je uréena ako sucet vyrobnych nakladov a pevne stanovenej
percentudlnej prirazky z vyrobnych nakladov. Tato percentualna prirdzka musi pokryt naklady
predajcu a zisk predajcu i vyrobcu. Pri nakladovom pristupe k tvorbe cien rozliSujeme eSte dve
zakladné skupiny metdd tvorby cien:

e metddy zaloZené na uplnych nakladoch

o metddy zalozené na diferencnych (marginalnych) nakladoch

Cena konkurencie - cena je odvodena na zaklade cien konkurenénych vyrobcov. Tento spbsob

ur¢ovania ceny uplatfuju mali vyrobcovia, ktori chci podnikat na rovnakom trhu, ako velkovyrobcovia.

Ponukova cena - ponukaju ju firmy, napriklad za realizaciu urcitej sluzby. Firma si ur€i cenu tak, Ze
odhaduje cenovu ponuku konkurencie, pravdepodobnost Ze zakazku dostane a zohfadriuje svoju
minimalnu mieru zisku. To znamena, ze vacsia firma schopna realizovat viac lacnych zakaziek méze

vykazat i vacsi zisk.

Rabat

Rabat znamend zniZenie ceny tovaru alebo zraZzku z ceny tovaru. Rabat, umoZfuje zjemnovanie cien.
Zakladna cena sa nemeni, firma upravuje cenu roznymi vySkami rabatov. Bonus - cenova zfava alebo
prémia (napriklad poistovaci bonus - ak nenastala S$koda). Podnik by mal zvazit, aké typy rabatov su

pren najvyhodnejSie. Zname typy rabatov su napriklad :

Distribucia (Place)

Zakladom uspechu kazdej firmy je v€éasné a kvalitné dorucenie vyrobku zakaznikovi. Pri formulovani
distribucie by sme si mali okrem iného uvedomit, Ze: zékaznik ocehuje pohodiny nakup, v €o
najkratSom Case od prejavenia zaujmu. Ak tieto poziadavky splnime kvalitnejSie ako konkurencia,

ziskavame konkuren&nu vyhodu a prirodzene i zakaznikov.
Komunikaéna politika (Promotion)

Zakladom predaja vyrobku je komunikacia - poskytovanie informacii o vyrobku kazdému

potencialnemu zakaznikovi a prijimanie informacii od zakaznikov (potreby a priania).
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Komunika¢na politika

Propagécia Podpora predaja Public Relations

Propagacia - je tok informacii o existencii vyrobku, jeho cene a vyhodach, ktoré vyrobok poskytuje

uzivatefovi. Proces propagacného planovania zahrfiuje:

e propagacnu analyzu - analyza propagovaného objektu (vyrobok), analyza cielovej skupiny, ktorej
je propagacia urcena, finanéna analyza propagacie.

e propagaCnu koncepcia - navrh ciefov propagacie, vyber propagacCnej stratégie, formy kontroly

uginku propagacie

Propagacna stratégia sa obyCajne sklada z troch Casti:

e Copy stratégie - zafixovanie zakladnej koncepcie. Copy stratégia obsahuje propagalné
oznamenie (consumer benefit), zdévodnenie UZitku (reason why) a propagacny Sty (tonality).

e Stratégie propagacnych prostriedkov (vizualne, akustické a audiovizualne).

e Propagacnych médii (inzertné média, elektronické média, média vonkajSej propagacie)

Z hladiska ¢asového rozliSujeme propagaciu procyklicki (vydavky na propagaciu "kopiruju" zmeny

obratu a anticyklicku (vydavky na propagaciu maju protichodny vyvoj ako vyvoj obratu).

Propagaény mix je kombinacia niekofkych spésobov komunikacie a propagaénych ¢innosti.

Sucastou propaga&ného mixu je :

Reklama - je platena forma neosobnej propagacie a prezentacie myslienok, tovaru a sluzieb. Najviac
ucinna je pre spotrebitelsky trh (koneéni zakaznici). Jej kone€nym cielom je zvySenie zisku, ale tiez
odovzdavanie informacii zakaznikom, jeho presvedCovanie aby si kupil vyrobok. Patri medzi
najdélezitejSie marketingoveé Cinnosti, jej efekty su pozorne analyzované, ak neplnia o€akavané ciele -

hlada sa ina, vhodnejSia forma.

Osobny predaj - osobna ponuka, ktoru uskuto€riuje predavajuci a pri ktorej vyuziva verbalnu
komunikaciu s potencialnym kupcom. Osobny predaj je najucinnejSi pri predaji drahSich vyrobkov.
Vyhoda - predavajuci mbéze okamzite reagovat na otazky kupujiceho a mbze zaroven ziskavat nazory
zakaznikov o vasom vyrobku. Bezne vyuzivané metédy osobného predaja su: osobna prezentacia vo

firme alebo u zakaznika, predaj prostrednictvom telefénu, predaj na veltrhoch a vystavach.
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Priamy predaj - pisomna prezentécia vyrobku s ciefom realizacie predaja. Casto krat je lacnejsie a
prinajmensom rovnako u&inné ako osobny predaj zaslat ponuky postou &i posielat katalégy ako

prilohu dennej tlae, Casté je aj pouZitie vratnych objednavkovych kupdnov v novinach a ¢asopisoch.

Podpora predaja - su to ostatné propagacné aktivity, okrem osobného predaja, reklamy a publicity,
ktoré stimuluju potencialnych kupujucich k nakupu a dealerov k efektivnemu predaju. V praxi su
vyuzivané dva zakladné spbsoby podpory predaja - pull a push marketing:

e Poskytovanie zvyhodneni pre distributorov, tak aby sme ich stimulovali k zvySovaniu predaja
nasich vyrobkov (cenové zlavy pre obchodnikov vystavujucich nasSe vyrobky na najlepSom mieste,
objemové rabaty, spolo¢na reklama, ktoru hradi vyrobca a pod.)

e Poskytovanie zvyhodneni zakaznikom, ¢o by ich malo podnietit k nakupu (kupény, rabat - vratenie
Casti nakupnej ceny, zlosovacie kupény, odmeny a daréeky, vzorky tovaru zadarmo, nakup na

uver, lacnejSia kupa pri vrateni starého vyrobku, pri kiipe ,x" kusov bude dalSi zadarmo a pod.)

Publicita - neosobna stimulacia dopytu po tovaroch alebo sluzbach, ktord na kupujucich pésobi
prostrednictvom masovych médii, neplatime za fiu. Zo v8etkych Casti propagacného mixu ma
najmensiu ucinnost. Priklady publicity su napriklad prednasky, seminare, ¢lanky v odbornych i
neodbornych Casopisoch, prispevky na charitativne ucely, sponzorstvo, spolupraca s miestnou

komunitou a pod.

Obal - Obal ale aj kontajner v ktorom sa prepravuje (skladuje) vyrobok sa mnohokrat eSte dlhu dobu
po nakupe nachadza v blizkosti zdkaznika. Vyhodné je preto na takéto obaly umiestnit kupony &i

oznamy o poskytovanych zvyhodneniach a zlosovaniach.

Reklama
Uloha reklamy je presvedcit potencialnych zakaznikov k priaznivej reakcii na ponuku. Reklamné

prostriedky musia pésobit’ dlhodobo, musia vytvorit' v predstavach zakaznika pevny pojem, nesmu byt

pritazou. Reklama je ucinnym prostriedkom komunikacie so zakaznikmi.

Reklamu mozZno uskutocfiovat’ troma zékladnymi spésobmi :

Informativna reklama - sluzi k informacii. Zakaznikovi sa predstavia kladné stranky vyrobku. Tato
informacia o vecnych strankach vyrobku ma presvedcit zakaznika, aby si vyrobok kupil.

Sugestivna reklama - sluzi k ovplyvneniu zakaznika. Zakaznikovi sa predstavi vyrobok (vsugeruje sa
mu predstava, ktora podnieti nakup) tak, aby sa u neho €o najskér prekonal odpor ku kupovaniu.
Casto sa vyuziva fudské podvedomie (reklama vysielana v priebehu zaujimavych filmov v televizii na
Zapade, satelitna televizia...)

Defenzivna reklama - sluzi k opatovnému vyvolaniu spomienky na urcity vyrobok zavedeny na trhu, a
tym sa branit’ konkurencii, ktora prichddza s novymi vyrobkami. Zakaznikovi sa ukazuju v najlepSom

svetle dobré vlastnosti jemu znameho vyrobku, ¢o stazuje reklamu novym vyrobkom inych firiem.
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Reklamu mozno €lenit’ aj podfa inych kritérii, napriklad uvodna reklama (novy vyrobok), reklama pre
obnovenie spomienky na vyrobok, expanzna reklama, zdrZovacia reklama, reklama pre zvySenie

image (vyrobku, znacky, podniku ...), exportna reklama, atd.

Reklamné opatrenia

Predtym nez sa rozhodneme v podniku realizovat reklamné opatrenia, musime sa rozhodnut’:
e Ktoré vyrobky (sluzby) chceme zaradit do reklamy ?

e Aky ciel budeme reklamou sledovat’ ?

e Ktoré cielfové skupiny zakaznikov chceme reklamou oslovit' ?

o  Aké reklamné prostriedky mame k dispozicii a vyuzijeme ?

e Kedy sa ma zacat s reklamou ?

e Aké finanéné prostriedky mame pre reklamu k dispozicii ?

Rozpocet na reklamu

Naklady na reklamu by mali byt len tie naklady, ktoré sa bezprostredne vztahuju na koncepciu,
planovanie, realizaciu a kontrolu reklamy. Samozrejmou suc€astou tychto nakladov su tiez honorare
pre odbornikov na reklamu, grafikov, spracovatelov textovych navrhov, pocitaového spracovania

reklamy, filmovania, atd.

Public relations - praca s verejnost'ou

Public relations (PR) ma za ciel ziskanie ¢i rozSirenie ddvery a porozumenia u réznych skupin
verejnosti. Pozitivny obraz o podniku pomaha v presadzovani podnikatefskych zamerov. Formy PR
mdzu byt orientované do vnutra podniku alebo do podnikového okolia. Pri orientacii do vnutra podniku

]

sa hovori aj o medziludskych vztahoch (Human Relations). Ulohou internej aplikacie PR je objasnit
postoje podnikového vedenia pracovnikom podniku, podporovat vzajomnu komunikaciu a zabrariovat
vzniku napati v podniku. Pri externej aplikacii sa usilie podniku cielene zameriava na vytvorenie
dobrého image podniku u verejnosti.

Corporate ldentity (koncepcia osobnosti podniku) - jej cielom je vytvorenie jednotnej a vyraznej
,0s0bnosti" podniku. Chovanie, obraz podniku i komunikacia podniku sa musia predstavit’ v jednotnom

ramci navonok i dovnutra.

Moderné technolégie v podnikani a marketingu

Internet

Moznosti pripojenia k internetu je viac. Ich vyuzitie zavisi od poziadaviek konkrétneho uzivatela.

Rozhodujucimi faktormi su cena, doba pripojenia, mnozstvo prenasanych dat, rychlost prenosu.

Zakladnymi moznostami pripojenia su nasledovné:

e Docasné spojenie.

e Pevné pripojenie (pevna linka, kablova televizia, bezdrétové mikrovinné spojenie, ISDN, DSL,
ADSL, satelit).
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Porovnanie tradiénych médii s internetom

Pri komerénom vyuzivani internetu je dblezité vediet, ¢im sa internet liSi od ostatnych médii.
Prehlfadné porovnanie nam ukazuje nasledujuca tabulka, kde sa porovnavaju parametre tradiCnych

médii so sluzbou WWW, hlavnym nastrojom marketingu na v sluzbach a remesle.

Moznosti pripojenia k internetu

a) Moznosti pripojenia k internetu je niekolko. Mbzete sa pripojit prostrednictvom pevnej

linky, cez satelit, pomocou modemu a beznej telefonnej linky, &i inak.

dalSia oblast vyuzitia Internetu je na rozdiel od prvej omnoho rozsiahlejSia a obsahuje :

1. Reklamu (advertising) - WWW umoziuje marketérom vytvorit povedomie o spolo€nosti
alebo produkte za u€elom komunikacie so zakaznikom. Na tento uc€el sa v prostredi WWW stranok
pouzivaju dve nasledujuce metddy :

Podporu predaja. WWW umoZniuje podnikatelovi robit' cielent podporu predaja.

CRM - customer relationship marketing je nova marketingova stratégia, v centre ktore;j
sa nachadza zakaznik a ktora poskytuje spolo¢nostiam moznost identifikovat a udrzat si
najvernejSich zakaznikov. Je to zaroven pristup umoznujuci lepSie poznat zakaznikov, pochopit
ich spravanie ipotreby a definovat vhodné aktivity na udrzanie si zakaznikov ako su napr.
Specialne motivacné alebo vernostné programy.

Takmer vSetky firmy sa snazia presvedCit, Ze ich prvoradym ciefom je spokojnost
a splnenie poZiadaviek ich zakaznikov. Nie v8etky si vS8ak uvedomuju dobleZitost presného

definovania svojho zakaznika.

Komunikacia so zakaznikom

Pri su€asnom mnozZstve réznych komunikaénych kanalov a marketingovych impulzov je

oslovenie spravnych zédkaznikov v spravnom €ase pomocou spravneho komunikaéného spbsobu.
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LEGISLATIVA A KOMERCNE PRAVO

Organy obchodnych spolocnosti, ich pdsobnost’ a zodpovednost’

Uvod

Legislativa a pravo su v podnikani jednym z hlavnych atributov pokojného podnikania.
Dodrziavanie zakonov a predpisov dava predpoklad Cistého trhu, bez nasledkov.

V tejto Casti metodickych materialov sa mozno dozvediet ¢o je najddlezitejSie pri zriadovani
podnikatelskej Cinnosti na o sa orientovat a omu sa vyhybat. Obchodné spolo¢nosti sa najcastejSie
vyskytuju v podnikani. Dolezitym organom kazdej spolo¢nosti je Statutarny organ, ktory plni dve
funkcie:

e vystupuje v mene spolo¢nosti,

e vedie obchody spolo¢nosti.

Organizacia obchodnych spolo¢nosti

VSetky obchodné spolo€nosti su pravnickymi osobami (podla obchodného zakonnika) Aj
pravnické osoby maju svoje prava podfa Obcianskeho zakonnika (§ 18 Ob¢C. z.) ateda maju aj
povinnosti. Medzi zékladné druhy patria:

e zdruZenia fyzickych, alebo pravnickych oséb,

e UCelové zdruZenia majetku,

e jednotky Uzemnej samospravy,

e iné subjekty, o ktorych to ustanovuje zakon.

Kazda pravnicka osoba ma svoju vnutornu organizaénu struktaru. Podla zvyklosti a zasad
pbsobia v spolo¢nosti tri organy:

e Valné zhromazdenie

e Statutarny organ

e Dozorna rada

Spdsob akym prejavuje Statutarny organ vélu spoloénosti navonok ur€uju vnutorné dokumenty
spolo¢nosti a deklaruje vypis z obchodného registra. Prevadzkovanie beznej podnikatelskej
spoloCnosti sa realizuje rozhodnutiami vo vnutri spolo€nosti, ktoré uskutoChuju konkrétne organy,
a ktorému prindlezi v obchodnom prave pojem, Obchodné vedenie spoloénosti. V tej spolo¢nosti
kde sa sustreduje kapital sa vytvara. Dozorna rada. Jej zakladnou ulohou je dohliadat na innost

Statutarnych organov v spolo¢nosti.

Postavenie a posobnost’ Statutarnych organov obchodnych spolo¢énosti
Podnikatelska €innost’ pravnickej osoby méze byt uskutoénena len prostrednictvom fyzickych
osbb. V osobnych obchodnych spoloénostiach je vyber obmedzeny vyluéne na spoloénikov.
Povinnosti Statutarnych organov. Statutarne organy obchodnych spolognosti maju pravo aj
povinnost na obchodné vedenie spolo¢nosti a na sprostredkovanie vztahu spolo¢nosti s okolim. Ich

ulohou je realizovat podnikatelsku €innost' v sulade s volou spoloénikov.
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Zakladné povinnosti Statutarnych organov sa tykaju hlavne obchodného vedenia
spolo&nosti. Pre spolo¢nosti s ru¢enim obmedzenym su povinnosti formulované nasledovne:

e vykonavat svoju pdsobnost s odbornou starostlivostou,

e v sulade so zaujmami spolo¢nosti,

e zaobstarat a zohladnit potrebné informacie pri rozhodovani,

e zachovavat mi¢anlivost v suvislosti s podnikom,

e uprednostfiovat zaujmy firmy, pred osobnymi zaujmami - zakaz konkurencie.

Statutarne organy a spoloénost’
Vztah medzi spolo¢nostou a &lenom spolo¢nosti sa prejavuje:
¢ mandatnou zmluvou,
e alebo zmluvou o vykone funkcie.
Obidva typy zmluv musia mat’ pisomnu podobu.
Dalsi typ zmluvy najma vo vztahu k ostatnym pracovnikom je formulovany
e pracovnym vztahom - pracovnou zmluvou,
e najméa ztych dévodov aby boli jasné vztahy v pripade Skody, kde sa jedna o nahradu
Skody
Zodpovednost’ Statutarnych organov.

Statutarny organ je povinny plnit' si povinnosti, ktoré mu z jeho funkcie vyplyvaju., Kto porusi
svoju povinnost zo zdvazkového vztahu, je povinny nahradit Skodu tym spdsobend druhej strane,
ibaZe preukaze, Ze poruSenie povinnosti bolo spésobené okolnostami vylu€ujucimi zodpovednost.
Jedna sa aj o porusenie zakazu konkurencie, porusenie zmluav.

Kontrolné otazky

ZruSenie a zanik obchodnych spolo€nosti

Uvod

Existenciu obchodnych spolo¢nosti vaésinou povazujeme za trvalu a neohrani¢enu.
V obchodnej spolo€nosti vSak existuju mnohé pravne, ale aj hospodarske dovody, ktoré mézu viest
k ukonéeniu €innosti. Tento proces sa deli na tri Casti:

e zruSenie spolocnosti,

e likvidacia spolocnosti,

e zanik spolo¢nosti.

ZruSenie obchodnych spoloénosti

Pravne dbévody zruSenia spoloCnosti:
e uplynutim ¢asu, na ktory bola zalozena,
e rozhodnutim sudu,
e konkurzom,

e rozhodnutie spolo¢nikov o zruseni spolo¢nosti,
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rozhodnutie sudu o zruSeni spolo¢nosti.

ZrusSenie spolo¢nosti bez likvidacie

Spoloénost mozno zrusit aj dobrovolne a to niekolkymi spbdsobmi:

dobrovolné zruSenie spolo¢nosti,
zltcenie,

splynutie rozdelenie,

projekt rozdelenia,

zruSenie spolo¢nosti z dévodov uvedenych v spoloenskej zmluve.

Likvidacia obchodnych spolo¢nosti

Likvidacia, pojem u¢€el. Po zruSeni spolocnosti je spolo¢nost povinna vykonat likvidaciu

s vynimkou, ked celé jej imanie preSlo na pravneho nastupcu, resp. zanikla v konkurze pre

nemajetnost. Likvidacia je stav spolo¢nosti od jej zruSenia po zanik, ktorého ucelom je majetkové

vyrovnanie veritefov a spoloénikov. Likvidacia je pravne mozna a dovolena len vtedy, ked spolo¢nost

ma tolko majetku, Ze tento staci na Uhradu vSetkych zavazkov. V zasade plati:

Majetok zrusenej spolocnosti = Zavazky zrusenej spolo¢nosti

Vstup spoloénosti do likvidacie, likvidator. Spolo¢nost vstupuje do likvidacie v momente

zrudenia. Likvidaciu vykonava likvidator. Likvidaciu moZze robit’ len osoba podla zakona.

Prava a povinnosti likvidatora.

zostavenie likvidaCnej suvahy,

supis majetku,

oznamenie a zverejnenie vstupu spolo¢nosti do likvidacie

spefnazenie majetku,

zostavenie likvidacnej zavierky,

rozdelenie likvidacného zostatku spolo¢nikom,

podanie navrhu na vymaz,

povinnosti vyplyvajuce zo zakona o uétovnictve, darnovych predpisoch, Zivnostensky
predpisoch a pod.

Prihlasovanie pohladavok. Veritelia prihlasuju pohladavky vo€i spoloCnosti v likvidacii

u likvidatora.
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Zaver

V tejto Casti sme sa dozvedeli o mozZnostiach a spésoboch dobrovolného, alebo nuteného

zruSenia a zaniku obchodnych spolo€nosti. Z praktického hladiska, bol poskytnuty navod, aké pravne

normy je potrebné dodrziavat, aby bola obchodna spolo¢nost funkéna a akym spésobom problém

riesit v krizovych situaciach.

Potrebné nalezitosti pre zalozenie podniku na zaklade zivnostenského listu

34

Ziadost adresovana Zivnostenskému uradu,
doklad o vzdelani,

Vypis z registra trestov,

podnikatel'sky plan,

1000 korunovy kolok.
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PREHLAD PRACOVNYCH LISTOV S KOMENTAROM

Prinos vzdelavacieho procesu

Realizacia tohto vzdelavacieho programu prinesie vacsiu citlivost u€astnikov na potreby
uplatiiovania komunikacie so zakaznikom. Po absolvovani ucastnici obvykle samostatne
a premyslene volia jednotlivé postupy (odstranuju zivelnost - berti do avahy mnoho faktorov). Nacvik
a priprava postupov pre zavedenie a implementaciu zmeny na filozofiu umozriuje ucastnikom spolu so
vSetkymi zainteresovanymi vypracovat systém pre vlastné zdokonalovanie. N&cvik zakladnych
zru€nosti Uspesnej podnikatelky a realizacie poznatkov umozni U€astniCkam prakticky zapojit' inych
do procesov komunikacie a zmien vo vyuzivani principov manaZmentu pracovného c&asu,
legislativnych zmien, etiky a komunikacie medzi podnikatelmi a zakaznikmi tak, aby ochotne prispeli

svojimi mySlienkami a boli pripraveni na samostatné zlepSovanie aplikacie uvedenych principov.

V tomto materiali sa oboznamite so zakladmi komunikacie, manazérskymi zru¢nostami,

marketingom a legislativou pre potreby ziskania zamestnania.

Komunikacia

e Spatna vazba, vizitka, navstivenka, prvy dojem.

Manazérske zruénosti
e Principy spoluprace na zéklade zmluvnych vztahov, analyza problémov, SWOT analyza,
ERB, definovanie cielov pomocou ,KOCJARA®, planovanie — stratégia, taktika, aktivity,
kariéra, kariérny plan - navrh vlastného kariérneho a akéného planu vlastného uplatnenia,
Strukturovany Zivotopis, zostavenie timov atimova spolupraca, informatika a praca
s informaciami, podnikatelsky plan, zru€nosti potrebné pri ziskavani zamestnania -
predstavenie, na trhu, odkial som a kam kracam, pracovné podmienky, podnikatelsky
plan kde hladat pracovné miesto, Zziadost o prijatie do zamestnania Struktdrovany
Zivotopis, motivaény list, telefonovanie moznému zamestnavatelovi, odpoved na inzerat,
prijimaci pohovor, najCastejSie otazky pouzivané na pohovore, zoznam personalnych

agentur.

Ekonomika a financie

e Rozpocet, jednoduché uctovnictvo, zaloZenie Uctu v banke, ziadost o finanénu dotaciu.
Marketing

e Produkt, cena za produkt, miesto predaja, komunikacia a podpora, marketingovy mix,

zakaznik, informacny systém a zakaznik.
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Legislativa

Legislativa a komeréné pravo, ziadost o prijatie do zamestnania, motivacny list,

zivnostensky Urad a nalezitosti k registracii, obecny urad, zdravotné a socialne poistenie.

DALSIE PRINOSY TOHTO MATERIALU

ZlepSenie a zefektivnenie ucinnosti systému profesionalnej a osobnej spodsobilosti
v pouzivani uvedenych principov komunikacie, psycholdgie, etiky manazmentu,
marketingu a legislativy.
Zavedenie efektivnych foriem aplikacie principov na urovni potreby ucastnika vzdelavania
a zavedenie principov trvalo udrzatelného systému komunikacie, manazmentu,
marketingu, legislativy.

Vstup do podnikania a zamestnania.

Tento material je uréeny pre uéitelov strednych skél a pre ziakov
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Vytvorit skupinu 15 - 17 Ziakov strednej Skoly z neabsolventskych ro€nikov.
Ziaci bez rozdielu pohlavia najlepsie - na dve rovnaké éasti.

Ziaci bez rozdielu k etnického a kulttirneho poriatia.

Ziaci réznej narodnosti (napr.: Slovaci, Madari, Ukrajinci, Poliaci).

Socialne znevyhodneni Ziaci.

Ziaci, ktori uvazuju o samostatnej podnikatelskej drahe.



Podnikatel'ské prostredie

PRACOVNY LIST C. 1.: VIZITKA

Ciele: Tato aktivita ma Ziakov naucit zasadam, ktoré su nutné pre predstavenie sa ako odbornika.

Oblast’ aplikacie: ekonomika, manazment, marketing, fudské zdroje.

Technické pomécky:

1.

Pracovny list.

2. Sada farebnych papierov.

3.

farebné fixky — hrubé.

Postup prace:

1.

Lektor predlozi sadu farebnych papierov a kazdy u€astnik si vyberie farbu podla toho aka sa mu
paci..

Podla inStruktaze lektora ucastnici zlozia origami v tvare lichobeznika.

Hrubou fixkou napiSe svoje meno, tak ako chce, aby sme ho oslovovali v priebehu trvania tohto
kurzu.

Premysli si dalej, ktora vec, alebo zviera ho najviac charakterizuju a to napiSe na €elnu stranu
k svojmu menu.

Na zadnu stranu (rub) vizitky napiSe zviera, alebo vec ktoré by ho mali charakterizovat’ tak ako
chce aby ho videlo okolie.

V ramci diskusie a rozpravy sa potom predstavi a vysvetli, pre€o napisal tak ako je to uvedené.

Na konci aktivity u€astnici uvedu ¢o im tato aktivita priniesla a ako sa da vyuzit v praxi.
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Miesto prvého
ohybu

Miesto druhého
ohybu

Vysledny tvar

Pohlad po
ohnuti zozadu

Pohlad spredu

Meno

Vysledok vyrobenej vizitky

Pohlad z boku
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PRACOVNY LIST C. 2.: NAVSTIVENKA

Technické pomocky:

1.
2.
3.

Pracovny list
Sada farebnych papierov.

PocitaC s tlaiarfiou, alebo farebné fixky — tenké.

Postup prace:

1.

7.
8.
9.

Lektor predlozi sadu farebnych papierov a kazdy ucastnik si vyberie farbu podla toho ako
vystihuje jeho remeslo, ktorému sa ugi..

Podla instruktaZe lektora a predlohy U&astnici vytvoria siet obdiZnikov do ktorej budu vpisovat
svoje navstivenky

Ak budu pracovat na pocitaci staCi vypracovat jednu navstivenku a tu potom skopirovat’ niekolko
krat.

Po vyplneni celého papiera vytladit na tlagiarni. Staci na Ciernobielej.

Ak nie je kdispozicii pocita¢ vtedy pouzijeme nahradnu alternativu ato vypisanie farebnymi
fixkami podla predlohy.

Tenkou fixkou napiSe na vrh svoju firmu, alebo Skolu. Pod to Svoje meno a pod meno profesiu,
alebo sluzby, ktoré poskytuje.

Na lavej strane dolu potom uvedie kontaktnu adresu vo firme.

V dolnej Casti su uvedené kontakty telefénne a elektronické.

Tuato navstivenku je najlep$ie napisat’ na hrubSi papier (2509/m2)

10. V ramci diskusie a rozpravy sa potom predstavi a vysvetli, pre€o napisal tak ako je to uvedené.

11. Na konci aktivity u€astnici uvedu ¢o im tato aktivita priniesla a ako sa da vyuZit v praxi.
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NAVSTIVENKA

Na farebny papier vytla¢ime podFa predlohy vizitky

Stredné odborné uciliste vo VySnej Niznej

0.1.1.1.1 Jan Pracovity

Stolar a tesar
Hlavna ul. €. 7, 2345 67 Vysna Nizna
tel. +421-98-234 567
mobil 0901 234 567
e-mail:jan.pracovity @euproject.sk
www.eproject.sk

Stredné odborné uciliste vo VySnej Niznej

0.1.1.1.4 Jan Pracovity

Maliarske a natieracské prace
Hlavna ul. €. 7, 2345 67 VysSna Nizna
tel. +421-98-234 567
mobil 0901 234 567
e-mail:jan.pracovity@euproject.sk
www.eproject.sk

Stredné odborné uciliste vo VySnej Niznej

0.1.1.1.3 Jan Pracovity

Upratovacie sluzby
Hlavna ul. &. 7, 2345 67 Vysna Nizna
tel. +421-98-234 567
mobil 0901 234 567
e-mail:jan.pracovity@euproject.sk
www.eproject.sk

Stredné odborné uciliste vo VySnej Niznej

0.1.1.1.9 Martina Sikovna

Kozmeticky salon
Hlavna ul. €. 7, 2345 67 Vysna Nizna
tel. +421-98-234 567
mobil 0901 234 567
e-mail:jan.pracovity@euproject.sk
www.eproject.sk

Stredné odborné uciliste vo VySnej Niznej

0.1.1.1.8 Martina Sikovna

Kucharske a cukrarske prace na svadby,
a hostiny
Hlavna ul. €. 7, 2345 67 Vysna Nizna
tel. +421-98-234 567
mobil 0901 234 567
e-mail:jan.pracovity@euproject.sk
www.eproject.sk

Stredné odborné uciliste vo Vysnej Niznej

0.1.1.1.11 Martina Sikovna

Zivnostni¢ka - kvetinarstvo
Hlavna ul. €. 7, 2345 67 VysSna Nizna
tel. +421-98-234 567
mobil 0901 234 567
e-mail:jan.pracovity@euproject.sk
www.eproject.sk

Stredné odborné uciliste vo VySnej Niznej

0.1.1.1.10 Martina Sikovna

Kvetinarstvo a aranZovanie kvetov
Hlavna ul. €. 7, 2345 67 VySna Nizna
tel. +421-98-234 567
mobil 0901 234 567
e-mail:jan.pracovity@euproject.sk
www.eproject.sk
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PRACOVNY LIST C. 3.: DOHODA

Ciele:

Naucit u¢astnikov stanovit si pravidla pre buducu spolupracu.
Naugit ucastnikov rozliSovat ¢o je realne a ¢o nerealne pri stanovovani pravidiel.
Naucit’ u€astnikov, to Ze vlastné nedodrziavanie pravidiel nemusi kazdému vyhovovat.

Doviest u€astnikov k pochopeniu dévodov sankcii za nedodrziavanie pravidiel a bodov dohody.

Oblast’ aplikacie: Ekonomika, manazment, marketing, ludské zdroje, legislativa

Technické pomécky:

Flipchart alebo tabula,

Pracovné listy

Postup prace:

1.

© ® N o O R~ DN

V&eobecna diskusia k tomu, aké pravidla dohody mozno prijat v spolognosti. Co je akceptovatelné
a €o nie.

Ugastnici pod vedenim lektora uvadzaju &o by im vadilo poéas kurzu, (tréningu).

Navrhuju pravidla, ktoré pozaduju reSpektovat od ostatnych.

Lektor, alebo uc€astnici zapisuju pravidla na flipchart.

Urcia dobu trvania - od kedy do kedy bude mat’ dohoda platnost.

Miesto, kde je nutné dodrziavat dohodu.

Na koniec sa dohodnu na sankciach za nedodrziavanie pravidiel (dohody).

V8etci pritomni to podpiSu.

Flipchart potom lektor prilepi na stenu - na viditelné miesto, najlepSie na vstupné dvere do

ucebne.
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PRACOVNY LIST C. 4: SPATNA VAZBA

Ciele:

Naucit sa poskytovat spatnu vazbu.

Poznat rozdiely medzi spatnou vazbou a kritikou

Oblast’ aplikacie: ludské zdroje, marketingova komunikacia

Technické pomocky:

Flipchart alebo tabufa,

Pracovny list.

Postup prace:

1.

10.

Lektor na zadiatku vysvetli ucastnikom, €o je to spatna vazba a aky je rozdiel medzi spatnou
vazbou a kritikou.
Lektor preCita formuldciu spatnej vazby: ..........ccccocceeene na tvojom vystupeni sa mi najviac

PACHO . a bude$ este lepsi ked zlepsSis svoje

Potom tato vetu napiSe na tabulu, dostatoCne velkymi pismenami, aby bola Citatefna aj
z poslednej lavice.

Dalej si Ziaci pripravia velmi kratke vystipenie (max jedna minuta) na tému ktord uréi lektor (napr.
predstavenie seba, oznam o najblizSej aktivite, vyhodnotenie sutaze, opis filmu ktory videli
Ucastnici v€era v televizii a pod.).

VSetci ostatni pozoruju prednes a robia si poznamky.

Po ukon&eni prednesu poskytuju aktivistovi €o vystupoval spatnu vazbu.

Pri poskytovani spatnej vazby je potrebné dbat na to aby na zaciatku bolo vyslovené meno
prednasajuceho aktivistu konkrétne napr. Jano, Andrea, Jakub, Marina a pod.

Lektor bude dalej dbat’ na to aby ucastnici presne formulovali vetu ktori maju napisanu na tabuli.
Je potrebné povedat ¢o sa najviac pacilo na vystupeni a to bez komentara — Gcastnici len presne
formuluju vetu z tabule. Zo zadiatku ju mézu gitat'.

Vo formulacii spatnej vazby, nemozno zamienat spojku ,,a“ za slovi¢ko ,,ale“ (pretoze nastava

spochybnenie a nejasnosti. Je to ako na schodoch.

A budes este
lepSi ked urobis
toto

Na tvojom
vystupeni sa mi
najviac pacilo

Na tvojom
vystupeni sa
mi pacilo
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Formular spatnej vazby

............................. na tvojom vystupeni sa mi najviac pacilo

a budes to este lepSie ked zlepsis svoje

A budes este lepsi
ked urobi$ toto

Na tvojom vystupeni
sa mi najviac pacilo

Na tvojom
vystupeni sa
mi pacilo

Nepadi sa Paci sa mi

mi

Oblecenie

Pozeranie sa na posluchacov

Pouzité slova

Postavenie tela

Grimasy

Zrozumitel'nost’ hlasu

Co je najdolezitejsie
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PRACOVNY LIST C. 5.:. ANALYZA PROBLEMOV

Co vas v sGiéasnosti najviac znepokojuje vo vasom zZivote?

Ciele:

¢ Identifikovat negativne aspekty existujucej situacie ziakov

e Vytvorit siucinnu suvislost medzi identifikovanymi problémami

Oblast’ aplikacie: Ludské zdroje, marketing

Technické pomécky:

e Flipchart alebo tabula,

e Pracovny list

Postup prace:

1. Definicia predmetu a rozsahu analyzy - ako vytvorit strom problémov, ktory sa transformuje do

podoby presypacich hodin a na koniec do stromu navrhov rieSenia problémov .

2. Podla volby uditefa je mozné tuto aktivitu aplikovat na su€asny stav, alebo na buducnost v

profesii. Vyhodou aplikacie podfa su€asného stavu je realnost problémov. Vyhodou aplikacie

v buducom povolani je vedenie k uvedomeniu si vlastného postavenia v buducnosti.

Lektor rozdeli u¢astnikov do dvojclennych az Stvorélennych pracovnych skupin.

Rozdelenie je vhodné urobit nahodne, alebo podla nejakych znakov. (napriklad losovanim,
alebo podla vysky, podfa datumu narodenia a pod.).

Lektor potom rozda kancelarske papiere - biele, ktoré (c€astnici pouziju na napisanie
problémov, ktoré suvisia s ich profesiou. (Kazdy problém na jeden samostatny riadok).

Lektor povie na zaliatku niekolko mozZnosti - aké mézu byt problémy v Zivote v rodine, v préci,
alebo v osobnom zamerani.

Dalej na druhy farebny (ruzovy, alebo Zlty, aby posobil teplo a optimisticky) papier taktieZ na
samostatné riadky. napiSu pozitivne veci k svojmu remeslu, sucasnému S&tudiu, alebo
buddcemu povolaniu.

Kazdy problém, alebo kaZzda dobré stranka je tak napisana na samostatnom riadku papiera.

V dalSom kroku uc&astnici postrihaju papiere tak aby jeden problém bol napisany na jednom
kusku papiera a jedna pozitivha stranka tak isto na jednom kusku papiera.

Po nastrihani na kusky papiera je potrebné ich roztriedit podla toho ¢o maju spolo&né
(vytvorenie zhlukov) napriklad problémy s peniazmi, problémy zdravia, problémy materialu,
problémy informacii, problémy pocasia.

Nasledujuci krok je vyhodnotenie kde je najviac farebnych a kde je najviac bielych kuskov
papiera — tak pri¢lenia zhluku vyznamnost.

Z druhej strany kuskov papiera potom napiSu aké vlastnosti je potrebné na prekonanie zlych

stranok a ktoré vlastnosti sa daju vyuzit na dobré stranky.
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e Kazdy ucastnik si potom vytvori strom problémov tak, Ze povesSia svoje problémy na
nakresleny strom.
e Ugastnici povedia niekolko moznosti svojich problémov ako ich vidia oni.
e Ugcitel velmi stru¢ne zhrnie a uzavrie vSeobecnu diskusiu.
3. Diskusia k identifikovaniu realnych problémov vysokej priority , ktoré je potrebné odstranit z ich
Zivota
e Ucitel povie na zaciatku niekolko moznosti - problémy su dblezité, menej dblezité,
nepodstatné (nie je ich potrebné riesit okamzite).
e Ziaci povedia niekolko moznosti identifikacie problémov.
e Ucitel vefmi stru¢ne zhrnie a uzavrie vSeobecnu diskusiu.
Problémy, ktoré by mali okamzite alebo v najbliz§ej dobe rieSit a na ktorom chcu ziaci pracovat si
napiSu do pracovného listu.

Na konci U€astnici diskutuju o téme a kazdy povie ¢o mu aktivita priniesla, ¢o sa naudil.
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PRACOVNY LIST C. 6.: SWOT ANALYZA

»Ini nie su lepsi od nas, iba o sebe lepsSie zmysrlaju ,,

Ciele:

naucit’ u€astnikov vediet v sebe najst dobré osobné vlastnosti, pracovné zruénosti, spoloéenské
vystupovanie a chovanie za pomoci podrobného preskimania ich predoslych skusenosti a praxe,
uvedomovat si aj svoje negativne stranky vo vySsie uvedenych oblastiach,

zvySit sebaddveru tak aby sa Ziaci dokazali lepSie predat,

zvySit' sebaistotu Ziakov a tak napomact pri prijimani rozhodnuti o buducich planoch,

vybudovat Uplny prierez zruénosti , silnych stranok, slabych stranok, prilezitosti ako aj ohrozeni

v Zivote kazdého zZiaka.

Oblast’ aplikacie: ekonomika, manazment, marketing, fudskeé zdroje.

Technické pomécky:

Flipchart, alebo tabula,

Pracovné listy

Postup prace:

1.

Veobecna diskusia k problematike SWOT ANALYZY (SWOT - su zadiatoéné pismena

anglickych slov S - strengths - silné stranky, W - weaknesses - slabé stranky, O - opportunities -

prilezitosti, T - threads - ohrozenia).

e Ugitel povie na zaciatku niekolko prikladov - zo svojho osobného Zivota, Skoly, nejakej
znamej firmy, mesta.

e Ugitel velmi stru¢ne zhrnie a uzavrie vSeobecnu diskusiu.

Diskusia k silnym a slabym strankam

e Ugitel povie na zaCiatku niekolko moznosti - analyzuje Siroku Skalu zru€nosti, silné stranky
a osobné kvality, vie najst’ v sebe aj tie slabé stranky osobnosti.

e PouZijeme metddu osobnej inventury - Ziaci budu mat moZnost posudit’ svoje osobné silné
stranky a zruc€nosti, vidiet vyznam vlastnej bilancie a za¢at' rozmys&lat’ ¢o mézu oni ponuknut.

e Ziaci povedia niekolko svojich silnych a slabych stranok.

e Ziaci povedia niekolko moznosti ako by oni vedeli najst v sebe dobré vlastnosti, uvedomit’ si
tie horSie alebo nevyhovujuce.

e Ucitel vefmi stru¢ne zhrnie a uzavrie vSeobecnu diskusiu.

Ucitel potom vysvetli svojim Ziakom podstatu osobnej inventury a zaroven osobnej bilancie.

Ziaci si vezmu svoj pracovny list - ,Osobna bilancia“ a zaénu vypifiat aj za pomoci ugitela

e VSetci mame rozlicné hodnotné silné stranky a zru¢nosti.
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Je dblezité, ze presne vieme aké zru€nosti a silné stranky mame ,nielen na to , aby nam to
pomohlo najst sam seba, Skolu, zamestnanie, ale aj preto, Ze ndm toto poznanie mdze
poméct rozhodnut sa pre nové oblasti si svojho vzdelavania, uplatnenia sa, zamestnania sa.
Tento pracovny list by nam mohol poméct pri rozhodovani sa o dalSej Skole, zamestnania,
presne nam pripomenie ¢o mézeme ponuknut, ¢o nie aké mame prilezitosti ale aj ohrozenia
vo svojom Zivote. Ziaci pracujd vo dvojiciach.

Ucitel nebude pouzivat klasicku tabulku SWOT analyzy, pre zZiakov by mohla byt tazko

pochopitelna.
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PRACOVNY LIST - VLASTNA BILANCIA

Ste na konci jednej ¢asti svojho vzdeldvania alebo ste ukoncili vzdelavanie a ani neviete,

¢o mate robit’? MoZzno vam v situacii poméze nasledovna bilancia:

1. Napiste niekolko pozitivnych vysledkov, ktoré ste dosiahli v predchadzajicom Zivote, $kole
resp. pri akej prileZitosti ste dostali uznanie, pochvalu? Najsilnejsi zazZitok.

2. Vymenujte svoje osobné vlastnosti, o si na sebe vaZite a o by ste chceli na sebe zlepsit,
aby ste sa stali lepSim ¢lovekom /nie negativne viastnosti/.

3. Napiste vSetko ¢o vas bavi — vase hobby, koni¢ky, zaujmy, ktoré i nesuvisia s pracou?
Ktoré vedomosti, skusenosti, zru€nosti, nadania patria medzi Vase prednosti?
Vymenujte vedomosti, skusenosti a zru€nosti, ktoré by ste velmi radi ziskali a nemate ich
vébec?

6. To, o odmietam.
Napiste vSetky kategorie povolani a prac, ktoré odmietate, ktoré viete, ze nechcete robit
a napiste preco?
ProtireCenia.

Napiste vSetky vnutorné a vonkajSie okolnosti, ktoré vam brania a prekazaju zamestnat' sa.
Vnutorné - ktoré mézem ovplyvnit' (napr. neprispdsobivost, neznalost’ cudzich jazykov ... ):

VonkajSie - ktoré nemézem ovplyvnit (napr. starostlivost o deti, rodiov ... ):
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AKO SA VIDIM JA

Na hodnotenie pouzite nasledovny test. Pri odpovediach pouzite bodové hodnotenie na stupnici

ano - nie

1. | Ciefavedomost Co si zaumienim, to dodrzim Ano | Nie

2. Flexibilita Velmi rychlo sa dokazem prisp6sobit najr6znejsim podmienkam

3. Komunikativnost’ Viem pocuvat inych? Radi ma pocivaju ini?

4. Kreativita - tvorivost’ hyrim napadmi, hfadam netradi¢né rieSenia)

5. Nadvéazovanie kontaktov Neméam problémy pri zoznamovani sa s fudmi

6. Ochota ku kompromisom Nemusim mat vZdy pravdu

7. | Ochota uéit’' sa Rad sa uc¢im nové veci)

8. Organizaéné schopnosti Nestracam prehlad ani pri planovani zloZitych uloh

9. Otvorenost’ Som ochotny otvorene povedat’ svoj nazor?

10. | Postoj ku kritike Ked’ urobim chybu, dam si poradit

11. | Presvedcivost’ Ostatni zvdc¢Sa akceptuju moje navrhy a argumenty

12. | Prispésobivost’ S ludmi zvdésa vychadzam dobre

13. | Rozhodnost’ Obycajne sa rozhodujem rychlo a s istotou

14. | Samostatnost’ RadSej pracujem podla viastnych pravidiel

15. | Sebadisciplina Viem sa prindtit k praci aj vtedy ked’ nemam privela chuti

16. | Sebavedomie Viem ¢o dokazem a ¢o viem

17. | Schopnost’ presadit sa Za mojim zaujmom kracam aj napriek odporu ostatnym

18. | Spolahlivost’ MozZno sa na mria spolahnat

19. | Vedomie zodpovednosti Ked’ sa rozhodnem nespravne, nesnazim sa zvalovat
vinu na inych

20. | Vystupovanie vystupujem sebavedome a slusne

21. | Zat'azova odolnost’ Dokazem si poradit' s tazkostami
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Silné stranky

Slabé stranky

Prilezitosti

Ohrozenia
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PRACOVNY LIST C. 7.: ERB

Ciele: Tato aktivita ma Ziakov doviest k hlavnym principom a Zivotnym hodnotam, tak aby boli skibené

zaujmy osobné rodinné a profesijné.

Oblast’ aplikacie: Manazment, marketing, fudské zdroje.

Technické pomocky:

Flipchart alebo tabufa.

Pracovny list.

Farebné papiere a lepidlo, alebo farebné samolepky.
Harok tvrdého papiera.

Ceruzka a pastelky

Postup prace:

Ziaci urdia svoje charakteristické &rty, ktoré su rozdelené do piatich zakladnych oblasti Zivota. Tieto

oblasti suvisia s principmi v zivote. Spoloenské zacllenenie, dusevné predpoklady a ciele, profesia,

odbornost, talent, fyzicka dispozicia, alebo ciele, Zivotna filozofia alebo heslo.

Ziaci si najskér vystrihnG zakladny korpus erbu v tvare $titu ato z farebného papiera. Farbu
papiera si uréi kazdy Ziak podfa toho ktord sa mu najviac paci, alebo, ktora ho charakterizuje.
Takto vystrihnuty zaklad nalepi na harok tvrdého papiera.

Ucitel povie niekolko moznosti - ¢o méze byt ciefom v zivote v rodine, v praci, v profesii, ako
mozno vyuzit' talent a fyzické predpoklady a taktiez €¢o mdze byt Zivotnou filozofiou. Zvlast je
potrebné urcit spolo¢enské a socialne prostredie v ktorom sa kazdy ziak momentalne nachadza.
Nasledujucou ulohou Zziakov je definovat svoje socialne a spolocenské zaclenenie. Tuto
charakteristiku, znazornia graficky, alebo slovne a napiSu, alebo nalepia do Casti Spolo¢enské
zaclenenie.

V Casti duSevné predpoklady, talent kazdy Ziak najskér ur€i v éom je dobry, aky ma talent a v om
vynika. Toto potom méze vyjadrit graficky, alebo slovne. Graficky znamena aj symbol napr.
hviezda, slnko, mesiac, jednotka, otaznik, alebo Sipka smerom nahor. Tento vysledok nakresili,
napise, alebo nalepi na zakladny korpus formou kolaze.

Fyzicka dispozicia, alebo ciele su skupinou, kde je potrebné zo strany ziakov definovat fyzické
predpoklady pre budice zameranie, alebo profesiu. Grafické znazornenie mdze byt siluetou
slona, alebo tuéného sudka, popripade tenkej Giary. Ziak si po premysleni a navrhu nakresli, alebo
nalepi do pravej hornej Casti.

Profesia odbornost’ je jednym z cielov, ktoré ziak chce dosiahnut vo svojom Zivote a teda opat po
uvahach sa ziak dostane k tomu, aby graficky, symbolicky, alebo znakom, naznaci, ¢o by chcel

dosiahnut. Nakresli to alebo nalepi formou kolaze do lavého horného pola.
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8. Do stredného pola napiSe Ziak jednym slovom, alebo graficky vyjadri svoju Zivotnu filozofiu. MézZe
to byt aj €islo, napr. 1. - znamena byt vZdy prvy. Hviezda znamena byt vzdy v popredi a hore.? —
znamena byt tajomny, a pod.

9. Po vyplneni pracovného listu nechajte Ziakov prediskutovat’ vlastné vytvory, vlastné navrhy erbov

vo dvojiciach, alebo v malych skupinkach, popripade s celou triedou.

70



Podnikatel'ské prostredie

Prehlad pouzitej a odporucanej literatury

Belz H., Siegrist M.: Klicové kompetence a jejich rozvijeni, Portal, Praha, 2001, ISBN, 80-7178-479-6
Canfield J., Siccone F.: Hry pro vychovu k odpovédnosti a sebeduvére, Portal, Praha, 1998, ISBN,
80-7178-194-0

Covey S.R.: 8.navyk Od efektivnosti k vyjime&nosti, Management Press, Praha, 2005, ISBN, 80-
7261-138-0

Hoppe S., Hoppe H., Krabel J.: Socidlne psychologické hry pro dospivajici, Portal, Praha, 2001,
ISBN, 80-7178-434-6

Sang H. K.: Tisic a jeden zpUsob jak motivovat sebe i druhé, Management Press, Praha, 2003, ISBN,
80-7261-078-3

Simek A.: Supervize — kazuistiky, Trition, Triton, 2004, ISBN, 80-7254-496-9

71



Podnikatel'ské prostredie

72



Podnikatel'ské prostredie

Profesia Fyzicka
odbornost dispozicia
ciele alebo ciele

Zivotna
filozofia
krédo,
heslo

DusSevné
predpoklady
talent

Spolo¢enské
zaclenenie
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Prednosti, ktoré vam pomahaju v praci v rodine

a v spolo¢nosti

Vlastnosti, ktoré vam brania v uspechu
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PRACOVNY LIST C. 8.: KOCJAR

Skratka KOCJAR znamena - konkrétny, osobny, &asovo vymedzeny, jasny - jednoznaény,

akceptovatelny, redlny.

Ciele: tato aktivita ma ziakov naucit zasadam, ktoré su nutné pre stanovenie cielov, ktoré zvySuju

pravdepodobnost Uspechu.
Oblast’ aplikacie: ekonomika, manazment, marketing, fudskeé zdroje.

Technické pomécky:
e Flipchart, alebo tabufa,

e Pracovny list

Postup prace:
1. V8eobecnd diskusia k ciefom
e Ugitel povie na zaliatku niekolko moznosti — €¢o mdze byt ciefom v Zivote v rodine, v préci,
alebo v osobnom zamerani.
e Ziaci povedia niekolko moznosti stanovenia si ciefov.
e Ucitel vefmi stru¢ne zhrnie a uzavrie vS8eobecnu diskusiu.
2. Diskusia k ekonomickym, podnikatel'skym a profesijnym ciefom.
o Ucitel povie na zaCiatku niekolko moznosti — ciele su dlhodobé, strednodobé a kratkodobé.
e Ziaci povedia niekolko moznosti stanovenia si cielov.
e Ucitel vefmi struéne zhrnie a uzavrie vS8eobecnu diskusiu.
Ciel na ktorom chcu ziaci pracovat si napiSu do pracovného listu.
Ugitel potom vysvetli svojim Ziakom pat zasad stanovenia cielov. (KOCJAR - konkrétny, osobny,
meratelny, ¢asovo jasny, realny)
o Podjdete si kupit desiatu a bufetarke poviete: ,Dajte mi nie€o.” Je pravdepodobné, ze
dostanete to o chcete? Je mozné, Ze vam ni¢ nedd? Aky je problém v tejto objednavke. Ak
Ziaci vyslovia nazor, Ze poziadavka nebola jasne definovana tak je potrebné im zablahozelat.
Prave objavili prvy ki€ prvého pismena K - konkrétny.
5. Ziaci sa opat pozru do svojich pracovnych listov a v pripade potreby upravia svoje ciele, avSak
ucitel musi byt pri tom.
e Velmi obecné: Chcem byt uspesny.
o Konkrétne: Chcem ukoncit' tito skolu, alebo chcem byt dobry remeselnik v ...,
e Pomocné otazky:
1. Co presne hovorite, Ze chcete?

2. Co to presne znamena?
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3. Ked dosiahnete tento ciel, ako to bude vyzerat, ako sa budete citit?

Uvedieme dalsi priklad definovania ciela: Chcem byt bohaty. Co nie je v poriadku s tymto ciefom?
Ak Ziaci spoznali, ze neposkytuje ziadnu informaciu o tom ako sa da poznat, Ze kedy sa da tento
ciel dosiahnut, je potrebné opat’ pochvalit’ toho Ziaka ktory na to priiel. Konkrétny ciel musi byt
dosiahnutelny. Aby bolo mozné spoznat & sme ciel dosiahli, musime vediet, kde sme boli na
zaciatku a kedy sme na konci. Velmi vSeobecne: Mojim cielom je zbohatnut. Konkrétne mojim
cielom je zarobit 100 000 korun (10 000 €)

Nechajte teraz Ziakov, aby sa znovu pozreli na svoje ciele. Je kazdy z ich cielov meratelny? Ak
nie je nechajte tieto ciele prepisat, aby bol v kaZzdom z nich zabudovany systémom meratelnych
pokrokov.

e Pomocné otazky:

1. Ako poznate, Ze ste dosiahli svoj ciel?

2. Kolko penazi v hotovosti mate teraz?

3. kde ste teraz na stupnici 1-10? Kde budete na tejto stupnici, po dosiahnuti svojho ciela?
Prejdite k daldej zasade:

Vasim cielom je stat sa ......... (napr. uditelom, podnikatelom, remeselnikom ...) pretoze si to
myslia vas$i rodiia a myslia si, Ze by to bolo dobré zamestnanie pre vas.

Co s tymto nie je v poriadku.? Hovorite, Ze to nechcete robit? Nech sa rodi¢ia sami stanu
ugitelmi, & podnikatelmi? Spravne. Dal$im klu&om je zodpovednost - ste ochotni byt za to
zodpovedni? Je to nieCo Co si prajete?

Ziaci sa opat pozru na svoje ciele. Je to nieo ¢o si naozaj Ziaci Zelaju? Alebo je to niedo,
o om si myslite, Ze to musite chciet, nieCo o pre vas chce va$ otec, alebo matka, alebo
pribuzni, alebo ucitelia. Ak vasim cielom nie je nie€o, ¢o skutoéne chcete sami, nebudete mat
motivaciu pre dosiahnutie ciefa. TakZze ho zmerite, aby vas skuto¢ne uspokojoval.

O v slove znamena osobny, vlastny, je to nieCo €o si sami prajete.

e Pomocné otazky:

1. Co vas na tomto cieli zaujima?

2. Aky uspech budete mat z dosiahnutia cielfa?

3. Aky ucel ma pre vas dosiahnutie tohto ciela?

Zda sa vam, ze vas spoluziak faj¢i a vy viete, ze mu to Skodi. Mate pre neho ciel , aby

postupne prestal fajcit. Aky problém je s tymto ciefom? Hovorite, Ze nembzete prestat fajCit
za niekoho iného? Ano vyriesili ste to.

Zodpovednost taktiez znamena, Ze mate veci pod kontrolou. Nech sa ziaci opat pozru na svoj

ciel a skontrolujte, &i je to nieCo ¢o mézu ovladat.

e Pomocné otazky:

1. Ste schopni to zabezpedit?

2. Zavisi to na niekom inom? Pokial ano, ako mézete zarucit, Ze ten druhy urobi svoj podiel
prace?

3. Ako moézete tento ciel sformulovat’ inak, aby ste boli Uplne zodpovedni za dosiahnutie

toho, o zamyslate?
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9. Teraz sa vratime do bufetu. Medzi tym priSla nova bufetarka. Teraz mate fantaziu na volnej uzde
a vymyslate si, ako sa len da. Objednate si zlaté vajce a k tomu chlieb s kaviarovou pastétou..
Prisli ste na to aky problém je v tejto poziadavke? Nemaju zlaté vajce, ani kaviar? Spravne, ani
k tomu najuzasnejSiemu cielu nemozZno dospiet, ak je nedosiahnutelny.

R - znamena realny.
A Co ciele ziakov? Je skutoCne dosiahnutelny? Ak nie je realny, nech ho zmenia na
uskutoénitelny.
e Pomocné otazky:
1. Jetorealne?
2. Ako viete, Ze sa to da urobit?
3. Aké znalosti a zruénosti budete potrebovat, aby ste to dosiahli?
10. Posledny bod suvisi s éasom. Co ak je cielom Ziaka, niekedy ist na diskotéku?
Co nie je v poriadku s tymto ciefom?
Ak ste si vSimli, ze slovo, ,NIEKEDY* je tak nejasné a zahmlené, Ze mozno ziak pdjde na
diskotéku o dva roky. Potom je potrebné opat pochvalit toho kto na to priSiel. Je to kf'u¢€ k pismenu
C - ¢as, alebo &asovy limit.
Nech si Ziaci opat’ skontroluju ciele a dokedy zamy$laju tieto ciele splinit.
e Pomocné otazky:
1. Kedy, alebo do kedy toho Ziak dosiahne?
2. Aké kroky je potrebné podniknut a kedy je nutné kazdy z nich dokongit, aby Ziak svojho
ciefa dosiahol v uréenom case.
3. Bude Ziak mat &as , aby urobil to, o je pre dosiahnutie tohto ciela nevyhnutné? Méze
nastat’ situacia, Ze sa nie¢o nestihne?
11. Po vyplneni pracovného listu nechajte Ziakov prediskutovat’ zrevidované ciele vo dvojiciach, alebo

v malych skupinkach, popripade s celou triedou.
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PRACOVNY LIST - KOCJAR

Ciel:

Casovo jasny — Dokedy chce$ tento ciel dosiahnut?

Realny — Je to uskutolnitelné, da sa to urobit?
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PRACOVNY LIST C. 9.: PLANOVANIE

Stratégia, taktika, aktivity, kariéra

Ciele:

Naucit ucastnikov principy naplanovania a naplanovat dosiahnutie ciela
0 Naplanovat hlavny ciel — dlhodoby (strategicky).
0 Naplanovat Ciastkové (Specifickeé ciele, alebo etapy).
O Urcit si taktiku ktord dovedie ucastnika k ciefu.
Q naplanovat si aktivity, ktoré pomézu naplnit’ ciel.
Naucit’ u€astnikov definovat si svoj kariérny plan.

Zvysit sebaistotu ucastnikov pri prijimani rozhodnuti o bududcich planoch.

Oblast’ aplikacie: ekonomika, manazment, marketing, ludské zdroje

Technické pomécky:

Flipchart alebo tabula,

Pracovné listy

Postup prace:

1.
2.

VSeobecna diskusia k tomu, aké ciele si mozno stanovit.
Vyber cielov (dlhodobé, strednodobé a kratkodobé). Ciele mézu byt kariérne, vyrobné, nakupné
socialne a pod.
Definovanie ciela - kritéria (identifikatory cielov) ciefov podia principu KOCJAR (Konkrétny,
Casovo vymedzeny, Jasny, Akceptovatelny okolim, Realny)
Dalsim krokom je urdenie etap, ktoré dovedl udastnika k cielu, to je ast kde dochadza k uvahe
ako naplnime ciel (taktika).
Tretim rozhodujucim momentom je uvedomit’ si aké Cinnosti dovedu ucastnika pocas jednotlivych
etap k cielu.
Zostrojenie Ganttovho diagramu (to je asovy rozpis jednotlivych aktivit).

a) Supis aktivit do stipca.

b) Urcenie Casu potrebného na jednotlivé aktivity.
Predpoklady naplnenia - len pre zdatnejSich G€astnikov (ku kazdej aktivite je potrebné napisat ¢o
je nutné urobit, aby sa podarilo aktivitu spinit - aké informacie ziskat, koho sa musim opytat, kde
sa pbjdem opytat’ na pracu, s kym sa poradim, kolko ma to bude stat).
Mifniky - to su kontrolné body v ktorych ur&im v ktory defi o budeme kontrolovat’ a aké kritéria
kontroly je potrebné dodrzat.

Vyhodnotenie tejto aktivity - v8etci u€astnici hovoria o tom €o sa naucili a €o im to prinieslo.
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Ganttov diagram

Hlavny ciel | Popis

Etapa 1 Etapa 2 Etapa 3

Popis aktivit | 1. den 2. den Popis aktivit| 3. deh 4. den Popis aktivit| 5. deh
Aktivita 1 Aktivita 1 Aktivita 1

Aktivita 2 Aktivita 2 Aktivita 2

Aktivita 3 Aktivita 3 Aktivita 3

Aktivita 4 Aktivita 4 Aktivita 4

Aktivita 5 Aktivita 5 Aktivita 5
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Ganttov diagram — priklad — kupenie topanok

Hlavny
ciel

Popis. Nakup topanok na letnu sezénu

Etapa 1: Vyber topanok

Etapa 2: Zabezpecenie financii

Etapa 3: Nakup

Popis 1. den 2. den Popis 3. den 4. den Popis 5. den
aktivit aktivit aktivit
Aktivita 1 Prehliadka Aktivita 1 | PoZiadam Aktivita 1 | Idem do
katalégov rodicov obchodu
Aktivita 2 | Poradim sa Aktivita 2 | Zajdem do Aktivita 2 | VyskuSam
S niekym banky topanky
Aktivita 3 Péjdem Aktivita 3 PoZiadam | Aktivita 3 | Vyberiem si
do sa kamaratov najlepsie
pozriet do
obchodu
Aktivita 4 Pdjdem Aktivita 4 Aktivita 4 | |dem sa
sa pozriet pochvalit
do kamaratom
Aktivita 5 Aktivita 5 Aktivita 5 | Ukazem
rodi€om
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PRACOVNY LIST C. 10.: KARIERNY PLAN

Ciele:

Naucit’ u€astnikov naplanovat si svoje buduce kroky veduce k dosiahnutiu cielov v profesii.
0 Naplanovat hlavny ciel vo svojej profesii— dlhodoby (strategicky).

0 Naplanovat Ciastkové (Specifické ciele, alebo etapy) vo svojej profesii.

O Urcit si taktiku ktora dovedie U€astnika k cielu.

O Naplanovat si aktivity, ktoré pomo6zu naplnit’ ciel.

Naucit’ u€astnikov definovat' si svoj kariérny plan.

Zvysit sebaistotu ucastnikov pri prijimani rozhodnuti o buducich planoch vo svojej profesii.

Oblast’ aplikacie: ekonomika, manazment, marketing, ludské zdroje

Technické pomocky:

Flipchart alebo tabufa,

Pracovné listy

Postup prace:

1.
2.
3.

© © N o

10.

11.

VS8eobecna diskusia k tomu, aké kariérne ciele si mozno stanovit.

Vyber cielov (dlhodobé, strednodobé a kratkodobé). Ciele mézu byt kariérne.

Definovanie ciela kariéry - kritéria (identifikatory ciefov) cielov podra principu KOCJAR
(Konkrétny, Casovo vymedzeny, Jasny, Akceptovatelny okolim, Reélny).

Dalsim krokom je uréenie etap, ktoré dovedu Gcastnika k dosiahnutiu ciela kariéry, to je ast kde
dochadza k uvahe ako naplnime ciefl (taktika).

Tretim rozhodujucim momentom je uvedomit' si aké Cinnosti dovedu ucastnika pocas jednotlivych
etap k cielu.

Zostrojenie Ganttovho diagramu (to je ¢asovy rozpis jednotlivych aktivit).

Supis aktivit do stipca.

Urcenie ¢asu potrebného na jednotlivé aktivity.

Predpoklady naplnenia - len pre zdatnejSich u€astnikov (ku kazdej aktivite je potrebné napisat’ ¢o
je nutné urobit, aby sa podarilo aktivitu spinit’ - aké informacie ziskat, koho sa musim opytat, kde
sa pdjdem opytat na pracu, s kym sa poradim, kolko ma to bude stat).

Milniky — to su kontrolné body v ktorych ur€im v ktory den ¢o budeme kontrolovat a aké kritéria
kontroly je potrebné dodrzat.

Vyhodnotenie tejto aktivity - vSetci uc€astnici hovoria otom €o sa naucili a €o im to prinieslo.

87



Podnikatel'ské prostredie

Prehlad pouzitej a odporucanej literatury

Belz H., Siegrist M.: Klicové kompetence a jejich rozvijeni, Portal, Praha, 2001, ISBN, 80-7178-479-6
Canfield J., Siccone F.: Hry pro vychovu k odpovédnosti a sebedlvére, Portal, Praha, 1998, ISBN,
80-7178-194-0

Covey S.R.: 8.navyk Od efektivnosti k vyjime€nosti, Management Press, Praha, 2005, ISBN, 80-
7261-138-0

Cy Charney: Priru¢ka manazéra, VSZ Infoconzult, Ko$ice, 1995, ISBN, 80-967394-0-9

Hansen M. V., Batten J.: Mistr motivace, Pragme, Praha, 2002, ISBN, 80-7205-865-7

Sang H. K.: Tisic a jeden zpUsob jak motivovat sebe i druhé, Management Press, Praha, 2003, ISBN,
80-7261-078-3

Sulef O.: Manazérske techniky, Rubico, Olomouc, 1995, ISBN, 80-85839-06-7

88



Podnikatel'ské prostredie

Ganttov diagram

Hlavny ciel | Popis

Etapa 1 Etapa 2 Etapa 3

Popis aktivit | 1.polrok 2. polrok Popis aktivit| 3. polrok | 4. polrok Popis aktivit| 3. rok
Aktivita 1 Aktivita 1 Aktivita 1

Aktivita 2 Aktivita 2 Aktivita 2

Aktivita 3 Aktivita 3 Aktivita 3

Aktivita 4 Aktivita 4 Aktivita 4

Aktivita 5 Aktivita 5 Aktivita 5
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Ganttov diagram — priklad — ukoncenie skoly

a nastup do zamestnania

Hlavny
ciel

Popis. Ukoncenie Skoly a nastup do zamestnania

Etapa 1: Ukoné€enie druhého

Etapa 2: Ukonéenie studia.

Etapa 3: Nastup do

ro¢nika studia prace
Popis 1.polrok 2. polrok Popis 3. polrok 4. polrok Popis 3. rok
aktivit aktivit aktivit
Aktivita 1| Stadium Stadium Aktivita 1 | Studium Studium Aktivita 1| Sledovanie
odbornych | odbornych odbornych odbornych inzeratov
predmetov | predmetov predmetov predmetov
Aktivita 2| Absolvovan| Absolvovani| Aktivita 2 | Absolvovanie| Priprava na | Aktivita 2| Navsteva
ie praxe € praxe praxe zavereCné piatich firiem
skusky. a
absolvovanie
prijimacieho
pohovoru
Aktivita 3| Sledovanie | Sledovanie | Aktivita 3 | Sledovanie | Ukoncenie Aktivita 3| Uzavretie
inzeratov inzeratov inzeratov Studia pracovnej
s ponukou | s ponukou s ponukou zaverecnou zmluvy.
na pracu na pracu na pracu skuskou.
Aktivita 4 Priprava Aktivita 4 | Absolvovanie| Odpoved Aktivita 4
zivotopisu Skolenia ako | aspon na 3
a skusobné si najst inzeraty.
zaslanie pracu.
jednej firme
Aktivita 5 Ukoné&enie | Aktivita5 | Ako sa Navsteva Aktivita 5
roCnika uzatvara dvoch firiem
pracovna a
zmluva absolvovanie
prijimacieho
pohovoru
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PRACOVNY LIST C. 11.: PRODUKT

Ciele: Tato aktivita ma ucastnikov naugit uvedomeniu si, Ze vietko ¢o ponukame na trhu je produkt

a to mbze byt to o sa da chytit do ruk, alebo sluzba.
Oblast’ aplikacie: ekonomika, marketing.

Technické pomocky:
e Pracovny list.
e Sada farebnych papierov.

e Pera, farebné fixky — tenké.

Postup prace:

Ako zakladny material pre navrhovanie marketingového planu pouzijeme pracovny list — Produkt .

1. Lektor zopakuje zakladné nalezitosti marketingového produktu pre ozivenie pamate.

2. Dalej lektor vysvetli, €o mdze byt produktom podla principov marketingu (vSetky vyrobky, sluzby,
ale aj skusenosti, osoby, miesta, organizacia, informacie a myslienky, to je vSetko ¢o sa mdze stat
predmetom vymeny, pouzitia &i spotreby, o mbze uspokojit’ potreby a Zelania.

Ugastnici si prezru a prediskutuji moznosti produktu podla obrézkov pracovného listu.

V nasledujucom kroku sa zamyslia nad produktom, ktory mdze poskytovat ich buduce povolanie.
V tomto bode presne definuju produkty z oblasti hmotnych produktov, sluzieb, financii, oséb,
miesta a pod.

Kazdy z tychto produktov napiSu na jeden samostatny farebny papierik.

Ak ich maju najmenej 5 potom ich prilepia na papierovu podlozku a tato kolaz im potom dava
portfélio.

7. Alternativne moOzu ucastnici vystrihovat z Casopisov obrazky, ktoré charakterizuju ich produkty
a tie potom nalepia na papier.

8. Vrozprave urcia a zdévodnia ucastnici, ktoré potreby uspokojuju ich produkty.
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Budik, budenie, informacie o Case Poradenstvo a zmluvy

Napad a myslienka

/ﬂﬂﬂﬂniluﬂ i

PocitaCovy program, alebo navrh Nosenie kufrov
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N

I

1 D

Sitie a predaj odevov Donaskova sluzba

Sluzby dispecera Telefonovanie
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Co mézem vyrabat'?

Produkt: 1. Vyrobok

2. Vyrobok

3. Vyrobok

4. Vyrobok

5. Vyrobok

6. Vyrobok

Aké sluzby mézem poskytovat'?

Produkt: 1. Sluzba

2. Sluzba

3. Sluzba

4. Sluzba

5. Sluzba

6. Sluzba

Aké rady mézem poskytovat?

Produkt: 1. Odborna rada

2. Odborna rada

3. Odborna rada
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PRACOVNY LIST C. 12.: CENA ZA PRODUKT

Ni¢€ nie je zadarmo, len sa niekedy za to nemusi platit’

Ciele: Tato aktivita ma ucastnikov naucit uvedomeniu si, ze kazdy produkt, ktory ponikame ma svoju
hodnotu a nie€o stoji aj ked to nemusia byt peniaze.

Cena je obet’, ktori musi zakaznik priniest’ preto, aby boli uspokojené jeho potreby.

Oblast’ aplikacie: ekonomika, marketing.
Technické pomécky:

e Pracovny list

e Sada farebnych papierov.

e Pera, farebné fixky - tenké

Postup prace:

1. Ako zakladny material pre navrhovanie marketingovej ceny pouzijeme pracovny list - Cena za
produkt, pracovny list: Produkt. a pracovny list: Zakaznik.
Lektor zopakuje zakladné nalezitosti marketingovej ceny pre ozivenie pamate.
Dalej lektor vysvetli, o moéze byt produktom podla principov marketingu (véetky vyrobky, sluzby,
ale aj skusenosti, osoby, miesta, organizacia, informacie a myslienky, to je vSetko ¢o sa moze stat
predmetom vymeny, pouzitia ¢i spotreby, o mbze uspokojit’ potreby a Zelania.
Ugastnici si najskér vypisu pracovny list k produktu (alebo pouziju z predo$lej aktivity)
V rozprave ur€ia a zdévodnia ucastnici, ktoré potreby uspokojuje ich produkt, kto mdze kupovat
ich produkty.

6. Ugastnici si vyberl jeden konkrétny produkt, pokrogili si vyberi jednu konkrétnu sluzbu
a najzdatnejsi jednu konkrétnu radu.
VSetky tri produkty (hmotny, produkt, sluzba, rada) zapiSu do jednotlivych tabuliek.
V nasledujucom kroku napiSu u€astnici cenu za hmotny produkt v riadku €. 1 a zdévodnenie preco
si myslia, Ze by zakaznici tolko mali zaplatit za produkt.

9. Do riadku &. 2 potom napiSu, o si myslia, Ze by zaplatili za ich produkt bohati ludia.

10. Do riadku €. 3 potom napiSu, €o si myslia, Ze by zaplatili za ich produkt chudobni fudia
(nezamestnani).

11. Do riadku €. 4 potom napiSu, kolko by zaplatili za produkt, ktory by si mali sami od niekoho kupit.

12. Do riadku €. 5 napiSu potom najvy$Siu a najnizsiu cenu.

13. Do riadku €. 6. napiSu cenu pre svojho typického zakaznika.

14. To isté potom opakuju pre sluzby a rady.

15. Napokon porovnaju svoju cenu s konkurenciou — v poslednej tabulke.

16. Na zaver pod vedenim lektora u€astnici diskutuju o tvorbe ceny a jej nejednoznaénosti
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Co mdézem vyrabat'?

Néazov a popis hmotného produktu:

Cena za produkt (pre bezného zakaznika) Pre€o? (uviest’ dévod)

Alternativa 2

Alternativa 4

6. Alternativa 6
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Aké sluzby mézem poskytovat'?

Nazov a popis sluzby ako produktu

Cena za sluzbu (pre bezného zakaznika) Preco? (uviest dévod)

Alternativa 2

Alternativa 4

6. Alternativa 6
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Aké rady mézem poskytovat'?

Nazov a popis rady ako produktu

Cena za radu (pre bezného zakaznika) Preco? (uviest’ dévod)

Alternativa 2

Alternativa 4

6. Alternativa 6
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Aké produkty poskytuje konkurencia?

Nazov a popis produktov od konkurencie

p.€. | Konkurencia Produkt Cena za produkt od

konkurencie
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PRACOVNY LIST C. 13. : MIESTO PREDAJA.

Ciele: Tato aktivita ma uc€astnikov naudit uvedomeniu si, Ze kazdy produkt, ktory ponikame ma svoje

miesto predaja, skladovania, ponuky a uspokojovania potrieb zdkaznika.

Miesto predaja je miesto kde dochadza k vymene produktu za odmenu, miesto kde sa produkty

skladuju a kde ponukaju.
Oblast’ aplikacie: ekonomika, marketing.

Technické pomécky:
e Pracovny list
e Sada farebnych papierov.

e Perg, farebné fixky - tenké

Postup prace:

1. Ako zakladny material pre navrhovanie miesta predaja produktu pouzijeme pracovny list - Miesto
predaj produktu, pracovny list: Cena za produkt a pracovny list: Produkt.

2. Lektor zopakuje zakladné néleZitosti marketingového produktu marketingovej ceny a kto je to
zakaznik, pre oZivenie pamaéte.
Dalej lektor vysvetli, kde méZeme predavat produkt (hmotny produkt, sluzbu, radu).
Ugastnici si najskor vypisu pracovny list k hmotnému produktu (alebo pouziji z predoslej aktivity)
Ugastnici si vybert jedného konkrétneho zékaznika (najlep$ie vytipovat typického zakaznika)
napisSu jeho priezvisko a meno do hornej Casti predpisanej tabulky - pre hmotny produkt..

6. Nasleduju kroky urCenia kde mozno predavat produkt, kde ho mozno ponukat, kde dochadza
k objednavke produktu.
V druhej Casti pre vyspelejSich je uloha vyplnit tabufku, ked produktom je sluzba.
Po ukonéeni aktivity lektor diskutuje s uCastnikmi otom, aky vyznam ma miesto predaja pre

uspednost predaja hmotného produktu, alebo sluzby.
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Hmotny produkt

Co mézem vyrabat'? (Hmotny produkt)

Meno zakaznika:

P.¢. | Produkt: Miesto uréenia

2. Objednavka:

4, Predaj:

6. Reklamacia:
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Sluzba ako produkt

Aké sluzby mézem poskytovat'?(Sluzba ako produkt)

Meno zakaznika

P.c. Sluzba: Miesto urcenia

2. Objednavka:

4, Preberanie:
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PRACOVNY LIST C. 14.: KOMUNIKACIA

Nemému decku ani vlastna matka nerozumie!

Ciele: Téato aktivita ma ucastnikov nauéit uvedomeniu si, Ze Ziadny produkt, sa nepreda sam, ale je
nutné najst zakaznika a dat mu o tom vediet. Dalej cielom tejto aktivity je oboznamit uéastnikov

s jednoduchou moZnostou navrhnut oznam zakaznikovi.

Oblast’ aplikacie: ekonomika, marketing.

Technické pomécky:
e Pracovny list
e Sada farebnych papierov.

e Pera, farebné fixky - tenké

Postup prace:
Ako zakladny material pre navrhovanie komunikacie so zakaznikom pracovny list —-Komunikacia a

pracovny list Produkt.

1. Lektor zopakuje zakladné naleZitosti marketingového produktu a komunikacie so zdkaznikom pre
ozivenie pamate.

2. Dalej lektor vysvetli, ako méZeme komunikovat so zakaznikom (pisomne - inzerat, oznam, list,
reklama, Ustne - oznam, reklama.

3. V nasledujucom kroku ucastnici si vytypuju jeden konkrétny produkt (méze byt hmotny produkt,

alebo sluzba).

V rozprave urcia a zdovodnia kto je zakaznik a akou formou moZno s nim komunikovat.

Ugastnici navrhnu inzerat na predaj vlastného produktu, alebo na poskytovanie vlastnych sluZieb.

Inzerat je potrebné napisat’ tak aby hovoril o tom, €o je na predaj.

MézZe byt spomenuta cena.

Kde mozno ziskat produkt.

Kde mozno ziskat dalSie informacie - telefon a adresa .

Kto predava.

o3 © ® N o g ks

- O

Na farebny papier farebnymi fixkami u€astnici napiSu jednoduchy oznam pre zdkaznika (napr.
akcia 20 %, zlava 10 %, otvorené a pod.), alternativhe méZu urobit’ kolaz.

12. Na koniec u&astnici prezentuju svoje navrhy, pred celym kolektivom.

107



Podnikatel'ské prostredie

Prehlad pouzitej a odporucanej literatury

Belz H., Siegrist M.: Klicové kompetence a jejich rozvijeni, Portal, Praha, 2001, ISBN, 80-7178-479-6
Dad’o J., Petrovi¢ova J.: Marketing v sluzbach, Mracko, Banska Bystrica, 2006, ISBN,

Foret M., Stavkova J.: Marketingovy vyzkum, Grada Publishing, Praha, 2003, ISBN, 80-247-0385-8
Hague P.: Prazkum trhu, Computer press, Brno, 2003, ISBN, 80-7226-917-8

108



Podnikatel'ské prostredie

Inzerat:

Predam sadenice priesady letnej kapusty za vyhodnu cenu. Minimalne mnozstvo 100 ks

pri odbere. BlizSie informacie na telefonnom ¢isle 09421 0905 000 0000

Otvaracie pracovné hodiny pre zakaznikov

Otvorené od Otvorené do Prestavka -
prerusenie pracovnej
doby

Pondelok
Utorok
Streda
Stvrtok
Piatok
Sobota
Nedela
Meno zodpovedného za prevadzku:

podpis:

Oznam pre zakaznikov

Kratky reklamny napis:
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PRACOVNY LIST C. 15.: MARKETINGOVY MIX

Ciele: Tato aktivita ma ziakov doviest k schopnosti uvedomit si zakladné pojmy z marketingu a to

produkt jeho cena, distriblcia, reklama a zakaznik

Oblast’ aplikacie: marketing.

Technické pomécky:

Flipchart alebo tabula.
Pracovny list.

Pero.

Postup prace:

1.

Ziaci na pokyn ugitela najskér zhrnd svoje predstavy o buducnosti, o tom o chcu robit, &im sa
checa zivit, prediskutuju to nahlas, uCitel usmernuje Ziakov tak aby sa vyjadrovali redlne a ¢o
najkonkrétnejsie:
Do koldnky pracovného listu PRODUKT konkrétne napiSu
e Co chcu vyrabat?
O vyrobok, alebo subor vyrobkov vyrobok je to €o sa da chytit do ruky - je vzdy hmatatelny)
z dreva, kovu, skla, textilu resp. iného materialu
e Aké sluzby chcu poskytovat?
O sluzba, alebo subor sluzieb (sluzba je to o sa neda chytit do ruky, o niekto potrebuje
a nevie si to sam urobit' - napr. nabrusit pilu, opravit topanky, niekomu poradit, nieco
vysvetlit)
e o chcu vyrabat a aké sluzby chcu poskytovat
Q napiSu jeden, alebo viac produktov a k tomu jednu, alebo viac sluzieb (napriklad bude Sit
Saty, ale aj opravovat Saty, bude vyrabat husle, ale aj opravovat).
Do kolénky cena uvedu konkrétne ku kazdému produktu jednu cenu - alebo cenovy rozsah tak
aby to bolo readlne (napriklad za sluzby strihania vlasov mozno uctovat 50 - 400 korun, za
vyrobenu valasku jednoduchu mozno uctovat 500 - 5000 korun).
Do kolonky distribucia uvedu Ziaci miesto kde chcu predavat svoje produkty, alebo, kde budu
poskytovat' sluzby (je potrebné aby uviedli konkrétne aj adresu, ak nemaju iny napad tak napiSu
miesto svojho trvalého bydliska. Medzi napady patri aj obchodna siet, alebo mdézu niekomu
dodavat - velkoobchodna organizacia, obchodnik, alebo priekupnik.
Do kolénky komunikacia ziaci po zamysleni sa uvedu otvaracie hodiny pre zakaznikov, alebo ¢as
kedy sa budu so zakaznikmi kontaktovat. Konkrétne napiSu hodiny od do na kazdy den, je
potrebné, aby si ponechali na oddych jeden, popripade dva dni v tyzdni. Na konci napiSu svoje
meno a podpidu sa ako zodpovedna osoba.
Dalej v kolénke komunikacia je Ulohu Ziakov napisat oznam pre zakaznikov (napriklad?
zatvorené, otvorené, dnes otvorené do 20.%, tu je potrebné usmernit Ziakov, aby vymyslali

a uvadzali len realne oznamy).
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10.

11.

12.

112

Reklamny napis je velmi podobny ako oznam, ma vSak iné vyuZitie — je ur€eny pre to aby prilakal
zdkaznikov napr. Dnes je 50 % na ostrihanie, alebo akcia 20 % a podobne.

Do kolonky zakaznik Ziaci najskér uvedu pohlavie zakaznikov, velmi jednoducho muzi, alebo Zeny
respektive na pohlavi nezaleZi - aj to je potrebné napisat’

Vek zakaznikov - sem ziaci napiSu pre aké vekové skupiny je urCeny ich vyrobok, alebo sluzby.
Napriklad Sitie svadobnych Siat je pre 18 - 30 ro¢né zeny

Odkial su zakaznici - sem napiSu konkrétne z ktorej dediny, z ktorého sidliska, z ktorého mesta,
alebo z ktorého regionu.

Z akého prostredia prichadzaju - sem Ziaci po zamysleni sa napiSu €i su to bohati fudia, skromne
Zijuci, alebo nezamestnani.

Aké zaujmy by mali mat ich zakaznici. Napriklad zahradkari, pofnohospodari, remeselnici, mladez

a diskotéky a pod.
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Vnutropodnikovy material bez ISBN

Hague P.: Prizkum trhu, Computer press, Brno, 2003, ISBN, 80-7226-917-8
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Sulef O.: Manazérske techniky, Rubico, Olomouc, 1995, ISBN, 80-85839-06-7
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PRACOVNY LIST C. 16.: ZAKAZNIK

Ciele: Tato aktivita ma uc€astnikov naudit uvedomeniu si, Ze vSetko €o ponukame na trhu niekto
prijima, alebo kupuje. Musi to byt konkrétna osoba, alebo skupina ludi.. TaktieZ ide o uvedomenie si

zasad triedenia zakaznikov.
Oblast’ aplikacie: ekonomika, marketing.

Technické pomécky:
e Pracovny list
e Sada farebnych papierov.

e Pera, farebné fixky — tenké.

Postup prace:
Ako zakladny material pre navrhovanie marketingového planu pouzZijeme pracovny list - Produkt kde

su definované v3etky produkty a sluzby, ktoré ucastnik chce poskytovat na trhu.

Lektor zopakuje zakladné naleZitosti marketingového produktu pre oZivenie pamate.
Dalej lektor vysvetli, kto je to zakaznik (externy a interny) a aké mozu byt jeho poZiadavky.
Ugastnici si najskor vypiu pracovny list k produktu (alebo pouziju z predoslej aktivity)

V rozprave urcia a zdévodnia uc€astnici, ktoré potreby uspokojuje ich produkt.

o M wDd -~

Ugastnici si vybert jedného konkrétneho zakaznika (najlepSie vytipovat typického zakaznika)
napidu jeho priezvisko a meno do lavého stipca predpisanej tabulky.

Nasleduju kroky definovania zakaznika podfa predpisu v tabulke

Pohlavie.

Vek.

Odkial je.

0. Za akého prostredia (mesto, dedina, osada, Skola, zamestnany, nezamestnany, Skolak, robotnik,

S © ® N o

ucitel, a pod.).
11. Aké ma zaujmy (konkrétny zakaznik ma zaujmy, ktoré je potrebné popisat (napr. rad Sportuje,
Cita, zabava sa tancuje, spieva, maluje, vyrezava z dreva, chodi na diskotéky, a pod.).
12. Tento zapis je potrebné potom zov3Seobecnit, alebo urobit este raz so zakaznikom iného pohlavia.
13. Na konci aktivity lektor vedie diskusiu o tom v ¢om sa odliSuju zdkaznici od dodavatefla.
14. Co oBakava zékaznik - alebo o moéze odakavat zakaznik od méjho produktu (sem vypise

ucastnik, ¢o vSetko odo mfia méze oCakavat zakaznik - ale len to o je realne).
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Prehlad pouzitej a odporucanej literatury
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Belz H., Siegrist M.: Klicové kompetence a jejich rozvijeni, Portal, Praha, 2001, ISBN, 80-7178-479-6
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Gillen T. prelozil Studeny T.: 20 Training Workshops for Customer Care - 20 workshopu pro vycvik
v péci o zakazniky, Gower Publishing - Narex Consult 1997, Terry Gillen, 1990 - 1997,
Vnutropodnikovy material bez ISBN

Hague P.: Prizkum trhu, Computer press, Brno, 2003, ISBN, 80-7226—-917-8
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Kto je mdj zakaznik

Produkt

Produkt: 1.

Vyrobok
Vyrobok
Vyrobok
Sluzba
Sluzba

Sluzba
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Zakaznik: 1. Pohlavie zakaznika
Priezvisko 2. Vek zakaznika
a meno

3. Odkial je zakaznik (z ktorého mesta, obce, Statu a pod.)

4. Z akého prostredia prichadza zakaznik

5. Aké zaujmy ma zakaznik

6. Co odakava zakaznik

Pouzit ako doplnok pyramidu potrieb z pracovného listu €. 11. : Produkt
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PRACOVNY LIST C. 17.: ZIADOST O PRIJATIE DO ZAMESTNANIA.

Ciele: Tato aktivita ma ziakov doviest k schopnosti napisat si ziadost o prijatie do zamestnania.

Oblast’ aplikacie: ludské zdroje.

Technické pomécky:

e Flipchart alebo tabula.

e Pracovny list.

e Pero.

Postup prace:

1. Ziaci na pokyn ugitela najskér zhrnu:

svoje silné stranky,

svoje vzdelanie,

svoje praktické uspechy,

urcia svoje charakteristické Crty,

spisu referencie.

a zapiSu do pracovného listu.

Ziaci vypidu ,Ziadost o prijatie do zamestnania®“ podla predlozeného vzoru.

Ziaci napi$u ,Struktarovany Zivotopis“ podla predlozeného vzoru.

Ziaci napi$u ,Motivaény list“ podia predlozeného vzoru.

121



Podnikatel'ské prostredie

Prehlad pouzitej a odporucanej literatury

Hudecova E.: Komer¢né pravo, Ekonomicka Fakulta UMB, Banska Bystrica, 2005, ISBN,

Belz H., Siegrist M.: Klicové kompetence a jejich rozvijeni, Portal, Praha, 2001, ISBN, 80-7178-479-6
Kojnok D. a kol.: Hladam si zamestnanie, Centrum pre rozvoj zamestnanosti, Poltar, 2005, ISBN,
Vnutropodnikovy material bez ISBN
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Ziadost:

Zivotopis:

Motivacny

list:

Referencie:

5.

6.

Odporuéania pri vypisovani ziadosti o zamestnanie.

. Posielat na presnu adresu,

. Oslovit rozhodujuceho ¢loveka,

. Ziadat pracu a nie zamestnanie,

. Ziskat o firme dostatok informacii — nestrielat naslepo,

. Termin stretnutia ponuknut na utorok a Stvrtok 12 - 13 minut pred

desiatou.

. Nepisat adresu (uz je v ziadosti)
. RozliSovat Strukturovany, profesijny a osobny,
. Pri praxi pisat’ len rok nastupu do prace,

. V zamestnaniach, ktoré suvisia so ziadostou uviest Uspechy, podiel na

vysledkoch,
Iné zruénosti - presne ohodnotit uroven a prax,

Zaujmy pisat’ len tie, ktoré pomo6zu charakteru buduceho zamestnania.

Ma tri Easti:

1.V prvej hovorime o sebe — Kto som.

2. 'V druhej — Ako vidim pracovnu poziciu ja?

3. Vtretej — Aky bude moj prinos pre danu spolo¢nost’?
1. Ziskat' s predoS$lych zamestnani, aj z kratkodobych brigad.

2. Najlepsie je, ked si referencie napiSeme sami anechame ich

podpisat byvalym zamestnavatefom, alebo Skolou.

3. Napisat len pravdu (pretoze zamestnavatel vacsinou overuje

pravdivost)

4. Kazda referencia musi konCit kontaktnou osobou, u ktorej si ju

mobézeme overit.

5. Vyzdvihnut méj podiel na plneni uloh.
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Rekapitulacia pre potreby ziadosti o zamestnanie

Priezvisko:

Meno:

Adresa:

Silné stranky,

Vzdelanie,

Specialne kurzy:
Vodi¢sky preukaz: skupina.............. rok: .....ocveveeees

Praktické uspechy

Charakteristické €érty

Referencie
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Vzor ziadosti o prijatie do pracovného pomeru

Statne Lesy

Ing. Hlavny Jozef
riaditel

Hlavné namestie

974 01 Banska Bystrica

V Kosiciach 10. januara 2006

Ziadost o prijatie do pracovného pomeru

Vazeny pan riaditel Ing. Hlavny Jozef,
Na zaklade inzeratu uverejneného v denniku SME zo dfa 8. 6. 2006 si Vam dovofujem zaslat
osobné materidly suvisiace s pracovnym miestom pil€ika v Lesnom zavode KoSice.

V tejto suvislosti navrhujem termin osobného stretnutia dria 21. 1. 2006 o0 9. 50 hod. alebo 24.
1. 2006 o0 9.55, vo Vasej kancelarii.

Podpisujem s Uctou.

Podpis
Prilohy:
1. Zivotopis
2. Motivacny list
3. Koépie dokladov o vzdelani
4. Referencie
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Priezvisko a meno:

Datum narodenia:

Vzdelanie:

Prax

Iné zru¢nosti

Zaujmy

Vzor strukturovaného zivotopisu

Struktarovany zivotopis

21. januara 1989

1995 — 2003: Zakladna Skola v KoSiciach

Vodiésky preukaz - skupiny A, B, C, T, - prax 2 roky

Kurz Specialnej techniky .......ccocovciiiiiiiccniceee e

Ludové remesla — kovacéstvo, drevorezba
Pestovanie uzitkovych rastlin

Hudba a tanec

V Kosiciach 10. januara 2006
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PRACOVNY LIST C. 18.: PODNIKATELSKY PLAN
NAZOV FIRMY ALEBO PLANU

Meno

Heslo, alebo filozoficka mySlienka podnikania

ZHRNUTIE

Poslanie zivnostnika, alebo firmy
Poslanim spolo¢nosti je postupné vybudovanie dobrého mena ............... a kvalitnej znacky Zadmerom

je  postupné vybudovanie vlastnej stalej klientely, spOsob kvalitného uspokojovania potrieb

Firma
Zivnostnik

Predmet podnikania
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Prehlad poskytovanych komplexnych sluzieb pre klientov

1

2

3

4

Trh

Na zaklade prieskumu trhu a doterajSich skusenosti nie je dostatok ......................... v Banskej
Bystrici............ DoterajsSie kontakty, niekolkorocna spolupraca a kontrakty umozfiuju zabezpecovat
sluzby domacej a zahraniCnej klientele, ktora vyhladava pohodiné miesta s ......ccccccceevveeeennnnnn. ,

s fahkou dostupnostou a moznostou parkovania

Konkurencia

Konkurencia v Banskej Bystrici.......... je

Medzi konkurentov rézneho rozsahu patria:

Konkurent — meno Majitel’ - prevadzkovatel Sidlo

Rizika a prilezitosti

Rizika:

Tu je potrebné napisat ako sa vyhneme rizikam, ato ku kazdému riziku samostatne.
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prilezitosti:

Silné a slabé stranky

Slabé stranky:

Manazment

Tu je potrebné kto bude riadit firmu, alebo kto pom&Zze pri riadeni firmy

Personal :

Na tomto mieste je potrebné napisat kto bude zamestnany, alebo kto poméze plinit planované ulohy.
Poziadavky na kapital

Na tomto mieste je potrebné uviest’ kofko pefazi je potrebné na zaliatok podnikania. Finan&ny plan -
rozpis celkovych nakladov.
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Investicna Pociatocné naklady v Predpokladany datum Sposob Poznamka
polozka Sk realizacie platby

Spolu

Ekonomicka zakladna

Na tomto mieste je potrebné uviest i Zivnostnik, alebo zaujemca ma vlastné peniaze ak ano kofko?

Na tomto mieste je potrebné uviest &i su potrebné peniaze z banky, ak ano tak presne kolko v

korunach.
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