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Tento dokument vznikl v ramci projektu Smart Akcelerdtor Zlinského kraje Il jako vystup klicové aktivity , pilotni overeni”.
Dokument obsahuje zdvérecnou zprdvu z priibéhu aktivity pilotni ovéreni, popisuje priibéh vyuky véetné hodnoceni ze
strany zapojenych aktéri a zaveérd kulatého stolu. Dokument ve své ndvrhové Cdsti obsahuje doporucend témata, profily
vhodnych lektor(, poZadavky na Zdaky, ndvrhy implementace kurzu podnikdni do vyuky vcetné pripadovych studii skol
zapojenych do pilotniho ovéreni. V prilohové Cdsti jsou uvedeny vzorové pracovni listy, podklady a prezentace. Soucasné

byla zpracovdna propagacni videa, kterd Ize vyuZivat v ramci promovdni vyuky podnikdni a podnikavosti na stfednich

Skolach.
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PRACOVNI LISTY

CO TO JE?

V ndvaznosti na probirand témata budes v pribéhu kurzu postupné pinit rizné ukoly a prakticka cviceni. K tomu ti
pomohou pravé tyto pracovni listy, které obsahuji vZdy zaddni tkolu a prostor pro jeho vyreseni. Nekteré ukoly budeme
plnit spolecné v hodiné, nékteré ukoly budou zaddny v ramci domdci pripravy. Jednotliva témata a pracovni listy na sebe
navazuji, postupné jdes od pozndni sama sebe, pres hleddni viastnich ndpadu (spolecnych s pripadnym tymem), jejich

rozpracovani a prezentaci. ZaZijes si tak prvni redlné kroky budovani vlastniho start-upu.

PROC?
Pracovni listy jsou pro TEBE (ano, miZeme nahlédnout v ramci kontroly plnéni tkold, ale na konci kurzu Ti zdstdvaji). Po
skonceni kurzu budes mit v ruce rozpracovany podnikatelsky ndpad. Pokud se ale rozhodnes v ném ddle nepokracovat,

zastane Ti alespori manudl konkrétniho pripadu, jak na to.

JAK S TiM PRACOVAT?

Doporucujeme sehnat si krouZkovou vazbu, do které si jednotlivé listy vioZis. Urcité dostanes v prubéhu vyuky dalsi
materidly k jednotlivym tématim. Pokud budes nékteré ukoly plnit v tymu, udélej si kopii a viloZ si ji k sobé (at Ti néco
zustane). Pokud budes nékteré ukoly plnit mimo tyto listy (napf. excel, powerpoint apod.), pozna¢ si, kde to mds.

K nékterym tématiim se budeme i vracet, bude proto lepsi nosit do vyuky kompletni sloZku.

A DOPORUCENI NA ZAVER...
| kdyZ po skonceni kurzu nebudes na podnikatelském ndpadu ddle pracovat, zkus se k témto pracovnim listim vrdtit
s odstupem casu. Nezapomern, Ze si zde tvoris vlastni portfolio podnikatelskych ndpadi a taky bude zajimavé pfipomenout

si, jak jsi sdm sebe vnimal(a).

JMENO A PRIJMEN{




PLO1 UVODNI HODINA

UKOL 1: ZAMYSLI SE SAM NAD SEBOU, CO BYS O SOBE REKL(A)?

Co mé bavi?

Cim chci byt v Zivoté? (zaméstnanec, mit firmu, OSVC, kadefnice, manaZer, prezident...).
Av jakém oboru?

Jakou mam zkusenost s podnikanim (vlastni, pratelé, rodice...)? A mam se o podnikani s kym bavit ve svém okoli?

Proc¢ jsem v tomto kurzu?




Co oc¢ekavam od kurzu?

UKOL 2: ZAMYSLI SE NA TiM, KDO TE INSPIRUJE. MUZE TO BYT UMELEC, PODNIKATEL, SPORTOVEC, ,INFLUENCER“ APOD.
KOHO SLEDUJES NA SOCIALNICH SITICH? JAKY DELA BUSINESS, JAK NA TOM VYDELAVA?




UKOL 3: V CEM BYCH MOHL(A) PODNIKAT? KDE VIDIS PODNIKATELSKE PRILEZITOSTI? COKOLIV TE NAPADNE, POZNAC SI
A KDYKOLIV SI DOPLN. K TETO CASTI SE PRAVIDELNE VRACEJ.




PLO2 CO POTREBUJI K PODNIKANI

UKOL 1: CO PODLE TVEHO NAZORU POTREBUJES K PODNIKANI? NAPIS VSE, COTE NAPADNE. CO JE ZTOHO
NEJDULEZITEJSI? CO Z TOHO MAS DNES K DISPOZICI?




PLO3 INTERVIEW S PODNIKATELEM

UKOL 1: MAS MOZNOST SE POTKAT S PODNIKATELEM. JAK TEN CAS VYUZIJES? CO TE ZAJIMA? NA CO SE CHCES ZEPTAT?




PLO4 KDE VZIT NAPAD

UKOL 1: VRAT SE K INFORMACi{M Z UVODNI{ HODINY A ZKUS O SOBE JESTE TROCHU PREMYSLET...

Co mé bavi? Upfesni si informaci z dvodni hodiny — co mé bavi a jsem v tom dobry(a)?

Co umim? Zeptej se ve svém okoli...

O co mé nejcastéji zadaji, kdyz chtéji pomoci?

Za co bych mohl(a) dostat zaplaceno?

Co bych nejradéji chtél(a) délat a co mi v tom brani?




A co pro to mGzu udélat uz dnes?

UKOL 2: ZAMYSLI SE NAD TiM, KDE VZIT NAPAD NA PODNIKAN{

Co podle tebe dnes svét potrebuje?

Co potiebuje tvé okoli?

Jaké jsou trendy ve svété?

Jaké jsou trendy v podnikani?

Pokud té na zakladé sebepoznani a diskuze nad tim, kde hledat naméty na podnikani, napadl néjaky podnikatelsky

zamér, dopln si jej do svého portfolia!
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PLO5 TYMY A PROJEKTY

UKOL 1: MUJ OSOBNI PITCH!

Kdo jsem — co mé bavi, co umim, jaké jsou moje silné stranky — potvrzeno okolim, jaké jsou mé vlastnosti?

Jaka je ma idealni role v tymu? Co mi vyslo v testech tymovych roli?

Co mohu nabidnout tymu?

Jaké vlastnosti / dovednosti do tymu potiebuji? Koho?
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Mam napad na podnikani? Pokud ano, ve dvou vétach definuj, co bys chtél(a)zkusit rozpracovat...
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UKOL 2: TYM A ,,SPOLECENSKA SMLOUVA“ — PRACUJ V TYMU A DOMLUV SE NA PRAVIDLECH HRY

SloZeni tymu (vyjmenujte ¢leny tymu, u kazdého ¢lena spolecné definujte roli a zodpovédnost):

JMENO / PRIJMENT ROLE / ZODPOVEDNOST

Seznam podnikatelskych zamérU, na kterych budeme pracovat (urcete si v tymu priority):

Zakladni pravidla fungovani tymu (na ¢em se potfebuje shodnout, sepiste, co povaZzujete za dulezZité):




Podpis vSech ¢lenl tymu (svym podpisem se zavazujete, Ze souhlasite s vySe uvedenym, budete respektovat nastavena
pravidla a ostatni ¢leny tymu, budete se fidit zasadami dobré tymové prace, budete vyvijet maximalni usili k dosazeni
spolec¢ného cile a budete si svou roli a svérené ukoly plnit svédomité v dohodnutych terminech a odpovidajici kvalité):
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PLO6 OBCHODNI MIODEL I -
SPOLECNA PRIPADOVA STUDIE

UKOL 1: SLEDUJ VYKLAD, PRACUJ S PLATNEM LEAN CANVAS A DO KOLONEK NiZE SI DELEJ POZNAMKY, JAK NA TO!

ZAKAZNIK

PRVNI
VLASTOVKY

PROBLEM
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EXISTUJI
ALTERNATIVY

UNIKATN]
HODNOTA
NABIDKY

CESTY K
ZAKAZNIKOM

16




CENOVY MODEL

STRUKTURA
NAKLADU

INDIKATORY

NEFEROVA
VYHODA
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PLO7 OBCHODNI MODEL Il —
VLASTNI ZAMERY

UKOL 1: PRVN| VERZE OBCHODN{HO MODELU — TED UZ VIS, JAK NA TO, PRACUJ S PLATNEM LEAN CANVAS, VYSLEDEK Sl
VLOZ ZDE DO SVYCH PRACOVNICH LISTU!!!

UKOL 2: NAD RAMEC PLATNA LEAN CANVAS PREMYSLEJ NAD NASLEDUJICIMI OTAZKAMI

Jak budeme resit vztahy se zakazniky? MUze se jednat o opakované nakupy? Jak si udrzime zakazniky? Jak se budeme ucit
od zakaznikd? Jak vtahneme zakazniky do tvorby hodnoty?

Jaka je predikovana potreba financi? Mame predstavu o vysi pripadné investice? Jakym zplsobem chceme tyto financni
prostredky zajistit?
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UKOL 3: NASE PRVNi MVP (MINIMUM VIABLE PRODUCT)

Spolu s vyucujicim se dohodnéte, jak budete vizualizovat vas produkt / sluzbu.

Zamyslete se nad tim, jak bude vypadat MVP. Popiste si zakladni funkce, provedte vizualizaci vaseho produktu/sluzby, co
potfebujete ukazat zakaznikim? Délejte si zde poznamky, pfipadné pracujte na modelu, na realném produktu apod.

Prabézné se zde vracejte a zohlednéte i vysledky validace. Co jsou ty klicové funkce, které zakaznici potrebuji jako prvni?
Vystupy si pfipravte na zavérecnou prezentaci.
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PLO8 VALIDACE

UKOL 1: VALIDACE A PRACE V TERENU

Ovérte své hypotézy na redinych zakaznicich. Za¢néte cviéné u svych spoluzakl a vse si vyzkousejte nejprve MIMO tyto

pracovni listy. Pak béZte za redInymi zdkazniky! Kdo to podle vas je, jste si urcili pfi zpracovani obchodniho modelu.
Nez vyrazite do terénu, vse peclivé promyslete a naplanujte!

Nase nejrizikovéjsi hypotézy jsou (nejspise zacnete potvrzenim problému, feseni a ceny):

Proces validace —jaké pouzijeme metody, jaka data potrebujeme zjistit, kolik potfebujeme casu, jaky bude harmonogram,
jaka si stanovime kritéria pro potvrzeni hypotéz?
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Budes realizovat osobni rozhovory? Jaky bude scénar rozhovoru? Jaké budou otazky? Zde mulzes premyslet, psat si
poznamky. Poté si zpracuj pomocny dokument, do kterého si budes zaznamenavat odpovédi. Finalni verzi si vloz také zde
do pracovnich listd!
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Budes realizovat dotaznikovy prizkum? Jak bude vypadat dotaznik? Na co se budes$ ptat, budou to uzaviené nebo
oteviené otdzky? Jak bude nabidka odpovédi? Jakym zplsobem bude distribuovan? Zde muzZe$ premyslet, psat si
poznamky. Poté si vytvor dotaznik, pokud pouZijes néjaké elektronické nastroje, mGzes si usnadnit préci. Finalni verzi si
vlozZ také zde do pracovnich list!
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Jaké jsou vysledky validace? Potvrdily se hypotézy?

Potrebujes néjak upravit obchodni model? Pokud ano, jak? V takovém pfipadé si zde do pracovnich listl vloz
aktualizovanou verzi plana lean canvas!

Na zakladé provedeného prizkumu trhu a validace proved potfebné Upravy. Nezapomen, Ze se to mlze tykat nejen
obchodniho modelu, ale také predstavy o MVP nebo o cené. Informace z prtibéhu a struéné vysledky prizkumu trhu si

pfiprav pro zavérecnou prezentaci!
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PLO9S MARKETING

UKOL 1: MARKETING A KOMUNIKACE

Kdo je tvQj zakaznik? Zkus naformulovat tzv. marketingovou personu (zohledni i vysledky prGzkumu trhu). Persona =

imagindrni osoba, ktera je “sestavena” dle parametrl naseho typického zédkaznika.

Napriklad: Tereza Novdkovd (33 let) bydli v Praze ve vlastnim byté s manZelem a dvéma détmi (7 a 10 let). Pracuje jako
realitni maklérka ve velké realitni kanceldfi s pdsobnosti ve StfedoCeském kraji. Jeji priimérny mésicni prijem je 70 tisic
korun. Neddvno byla povysena na manaZerku pro danou oblast, coZ kromé zvyseni platu prfineslo ivyssi ¢asovou
ndrocnost. Volny cas travi s rodinou nejradéji pri vyletech po hradech a zamcich. V posledni dobé se nestihd starat

o domdcnost v takové mife jako v minulosti, proto zacind zvaZovat, Ze by si najala hospodyriku na vypomoc.
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Navrhni jednoduchy marketingovy a komunikacni plan

Nase konkurence je (nezapomern také na mozné kombinace vice produktt a sluzeb, pripadné substituty):
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Nazev spolecnosti / ndzev produktu a produktovych fad, je k dispozici volnd doména?

Silné stranky naseho produktu/sluzby, které budeme komunikovat:

Slabé stranky naseho produktu/sluzby (nebudeme je komunikovat, ale vime o nich):
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UKOL 2: KREATIVA A COPYWRITING

Zde se miiZes vyradit. Pokud to se svym zamérem myslis vazné, stejné té to nemine (nebo si tyto sluzby budes muset
nékde za néco koupit). Bud' kreativni! Pracovni listy mizes pouZit pro pfemysleni a poznamky. Vystupy mlzes zpracovat

také elektronicky a ukdzky zaradit do zavérecné prezentace!

Jak odprezentujes svij produkt/sluzbu jednoduse a srozumitelng, a to jak v psaném textu, tak v pfimé komunikaci, napt.

pfi tel. hovoru?
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Je ve tvém komunikacnim planu web? Jak bude vypadat? Navrhni strukturu webovych stranek, pokud to umis, zkus

navrhnout redlny web nebo prodejni stranku. Pokud ne, pracuj s pastelkami, v malovani...
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Jsou ve tvém komunikaénim planu socialni sité? Jaké pouzijes? Co na nich bude$ komunikovat? Jaké bude sdéleni? Jak by

mohly vypadat texty a grafika na socidlni sité?
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Je ve tvém komunikaénim planu e-mailova komunikace? Zkus naformulovat mail s nabidkou produktu / sluzby (jaka bude

struktura, sdéleni, vyzva k akci)?

30



Jak budes motivovat své zakazniky? Budes nabizet néjaké bonusy, vyhody (ne nutné slevy)?

Budes nabizet néjaké magnety za kontakt? Pokud ano, jaké? Co bude nasledovat?
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PL10 FINANCE

UKOL 1: PRIPRAV SI ZAKLADN{ FINACNI PROPOCTY

Tento pracovni list pouzij napf. pro formulaci zakladnich poznamek a souvislosti. Dale pracuj v excelu, pfipadné jiném

nastroji. Vystupy si pfiprav na zavérecnou prezentaci!

Jaké jsou finan¢éni potifeby — majetek, stroje, vybaveni, vyrobni prostfedky, vyvoj, zasoby atd., co a kolik?

Z ¢eho budes tyto vydaje kryt? Jaké zdroje vyuzijes? Co mas na zacdtku, pripadné, kde vezmes zbytek?
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Jaké jsou provozni naklady, druhy nakladd, odhad, co a kolik?

Za kolik bude$ prodavat? Navrhni smysluplnou a nakladové podloZenou cenu produktu/sluzby. Porovnej s konkurenci

nebo stavajicim zplisobem reseni zakaznického problému (pokud existuje).

Naplanuj mozny vyvoj trzeb (pfijm0) a vydaji alespor na dva roky. Zpracuj cash-flow. Zkus pracovat s optimistickou,

pesimistickou a redlnou variantou. Nezapominej na postupny nabéh prodejl a trZeb, vezmi v potaz také napr. sezénnost.

PODKLADY UZ MAS, TED Z TOHO UDELEJ EXCEL, KTERY TI BUDE DAVAT SMYSL!
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PL11 PRAVO

UKOL 1: PRIPRAV S| PODKLADY PRO ZALOZEN{ SPOLECNOSTI

Nazev spolecnosti (jiz jsme resili v ¢asti ,Marketing”), nezapomen ale ovéfit kromé domény také pravni souvislosti —

stejny nebo podobny nazev v obchodnim rejstfiku, ochranné znamky...)

Sidlo spolecnosti véetné pravniho divodu k uZivani?

Spolecnici a obchodni podily — kdo bude spolec¢nikem, jaky bude mit podil, jaka hlasovaci prava?

Budou vydany kmenové listy?

Vyporadani manzela / manzelky — bude néktery ze spolec¢nikd resit? A jak?
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Vyse zakladniho kapitdlu a potreba financnich a nefinanénich zdrojli (jak nastavite zakladni kapital, vklady jednotlivych

spolecnikd, jak budete resit potrebné prostredky nad ramec zakladniho kapitdlu...)

Splaceni zakladniho kapitdlu —jak bude splacen, cely ihned pfi zaloZeni?

Potrebna Zivnostenska opravnéni — jaka budete potfebovat, co musite splnit?

Vstup investora do spole¢nosti — uvazujete do budoucna? Je potieba se néjak pfipravit?

Pocet jednatel( a zplsob jednani za spolecnosti — kolik bude jednateld, kdo to bude, kdo bude prvnim jednatelem? Jakym

zpUsobem bude(ou) jednat za spole¢nost?
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Konkurenéni doloZzka — je néktery ze spoleénik( / jednatel( aktivni v jiné podnikatelské ¢innosti?

Jiné — existuji néjaké dalsi souvislosti, které potfebujete pfi zpracovani navrhu zfizovacich listin zohlednit?

UKOL 2: OCHRANA DUSEVNIHO VLASTNICTVi — BUDES RESIT? A POKUD ANO, JAK?
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PL12 KDE NA TO VEZMU A JAK
BUDEME PITCHOVAT

UKOL 1: PRIPRAV SI PITCH SVEHO ZAMERU
Pfiprav si zavérec¢nou prezentaci tvého podnikatelského zdméru na cca 3—-5 minut. Pracovni list vyuZij pro poznadmky a
pfipravu, vysledky zapracuj do powerpointu. Pfi zpracovani vychazej z validovaného obchodniho modelu, zpétné vazby

od zakaznikd a dalSich zrealizovanych ukol(. Nezapomen doplnit vizualizaci produktu / sluzby.

Kontext — uved projekt do souvislosti

Problém
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Trh a velikost trhu

Cenovy model / monetizace
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Konkurenéni vyhoda

Konkurence

Marketingovy a komunikacni plan
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Team (proc vy)

Co jsme pro to uz udélali (a co dal)

Finance / funding
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UKOL 2: ZPRACUJ STRUCNE SHRNUTI (EXECUTIVE SUMMARY) NA 1A4

Pracovni list vyuZij pro poznamky a pfipravu, vysledky zapracuj v pdf a vytisk si zaloz zde.
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PIS, CO CHCES
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