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Spoluprace, strategicky
rozvoj, spolecné uceni,
prace s informacemi

Martin Chmelar a Jan Krchnak

RainFellows jsou tymem kouc(, konzultant(, mentorq, ktery

ma vice nez 10 let zkuSenosti se zavadénim prakticke zmény
predevsim (avSak nejen) v komplexnim prostfedi technologickych
a telekomunikacnich firem. Jejich motto je: .S méné dosdhnout
vice", CehoZ dosahuji aplikovanim stihlého (lean) mySleni v rdznych
odvétvich. Maji zkuSenosti z prostredi velkych mezinarodnich
firem, Skolstvi a pomahaji také zacinajicim podnikateltm, ktefi
maji jediné — sen.
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Cast 1.
Lean hra

Cojsme
7azll

na tomto
kurzu?

Spoluprace, strategicky
rozvoj, spolecné ucent,
prace s informacemi

Pfredstavte si tovarnu. Velikou tovarnu se spoustou hal a pracovnikd, produkujici nekonecné
fady krdsnych novych aut. Tovarnu, kterd je pred krachem, tovdrnu, kde se vSechno prosté
néjak nedafi. Pfedstavte si, Ze jste jeden z fadovych zaméstnancl v této tovdarné. Dokdzete
mobilizovat sily, tym a vtip a zabrdnit nejhorsSimu?

Lean hra je interaktivni kurz, kde se G¢astnici hravou formou udi, jak nejen ve vyrobé spolu-
pracovat a spoleéné inovovat napfi€ riznymi rolemi a oddélenimi. ZaZili jsme, jak stej-
nou praci délat efektivnéji a jednoduseji — s méné dosahnout vice. Na vlastni k(zi jsme si
prozili, jak tymova spoluprace, sladéni cilt — spole¢ny cil a aplikace principd stihlého mysleni
(lean) — dokazou zlepsit produkci, ziskovost i samotny Zivot ve firmé. Naudili jsme se struk-
turované a systematicky resit problémy a efektivné komunikovat o vzniklé situaci v ramci
celého tymu. Kurz byl veden tak, aby Gclastnici béhem opakovanych kratkych retrospektiv
(ohlédnuti) sami nachézeli prostor, kde celkovou situaci firmy zlepsit, a sami tak zvladli tech-
niky k efektivnimu reseni problém{ a inovaci.

Pribéh hry

Na zacatku této vicekolové hry jsou Gcastnici postaveni do rliznych roli v podniku na vyrobu
automobil(. Po spusténi vyroby je skupina nucena vyporadat se s celou fadou problémd.
Kazdé z pracovist nejprve sleduje své vlastni cile, coZ vede k chybovosti, neschopnosti dorudit
vCas a v potfebném mnoZstvi, nebo naopak k nadprodukci a v kone¢ném ddsledku predevsim
ke ztratovosti podniku.

V pribéhu hry si vSak (Castnici na vlastni k(zi prozili, jak tymova spoluprace, sladéni cill —
spoledny cil a aplikace principd Stihlého myslen (lean) — dokazou zlepsit produkci, ziskovost
i samotny zivot v podniku.

Vedeni koudi
Pfedavani informaci a samotné ulenf probihalo prakticky, hravou formou. Principy spoluprace
byly vysvétleny presné ve chvili, kdy byly potfeba, coz udélalo tento kurz velmi efektivnim.

Stihlé mysleni a vedeni

Hra také demonstruje pozitivni dopad Stihleho vedenti (lean leadership) na tym a jeho pro-
duktivitu. Stihlé vedeni v nasem podani klade dlraz na informovanost tymu ohledné celého
fetézu aktivit, vidéni spolecného cile a schopnosti samofizeni tymu.

Teambuilding

Kromé samotného uceni Ize hru povaZovat i za vyborny zpUsob k posileni tymového chovani,
protoZe tym je nucen Uzce spolupracovat a spolecné resit vzniklé situace, to vSechno v zabav-
né pozitivni atmosfére.

Spoluprace v tymu:

+ dopad nasi ¢innosti na praci ostatnich a jeji prinos celku;

+ dUleZitost spoluprace a spoleéného cile pfi zlepSovani v tymu;
+ feSeni véci inovativnim zplsobem.

Lean - §tihlé mysleni:

+ co je to lean — stihly zplsob myslenf;

+ proc je trvalé zlepSovani dileZité a jak je v redlném prostredi kazdodenniho shonu realizovat
(Kaizen);

+ jakou roli m& manazer v ,lean organizaci” — neni rozhodujici a direktivni, ale podpdrna
a umoznujici. Jednim z cild hry je ukdzat manazerlm, Ze nevédi vSe sami a Ze je treba
se opfit o napady a znalosti lidi v tymu. Lidi to pak vice bavi, proces je efektivnéjsi
a manazer ma méné prace. Jeho role je tak vést tym k tomu, aby se sam zajimal o cely proces,
sam premyslel, jak to udélat jesté Iépe. Manazer tym podporuje, jde prikladem, pomaha tla-
it vsechna zlepseni, aby se na né nezapomnélo. Porad ma zodpovédnost za celek, nicméné
neznamena to, ze vSe musi udélat a rozhodnout sam, nejlepsi je vzit si k tomu tym;

jak pri stejném vynalozeném UGsili délat praci levnéji, kvalitnéji, rychleji.



Systematické zlepSovani:

+ techniky fesSeni problém formou prioritizace a zamérenim se na korenové priciny;
+ dllezitost reflexe a sdileni pocit(;

+ se kterymi zlepSenimi zacit a jak vyhodnocovat jejich ptinos;

+ aplikovat jednoduchy proces typu problém — fakta — pfri

+ problém — fakta — pricina — feSeni — vyzkouseni.

Praktickym navodem pro zpracovani témat z Retrospektiv je lean metoda PDCA (Plan — Do
— Check — Act), respektive jedna z jejich aplikaci, metoda A3. V lean hi'e byly tyto pfistupy
prakticky vyzkouseny.

n
¢ina — reseni — vyzkousen;

Problém:

Uz Einstein fikal: ,Kdybych mél hodinu na vyreseni problému, stravil bych 55 minut uva-
Zovanim nad problémem a 5 minut nad rfesenim.” Samotna podstata lidského mysleni vede
k automatickému rychlému hledani prvniho mozného fesenf situace. Je to zcela pfirozeng,
jednoduché... a ne vzdy spravné. Pokud investujeme o néco vice energie, zamyslime se tzv.
pomalu (vice viz kniha Mysleni rychlé a pomalé — Daniel Kahneman) a zaméfime se na problém
samotny, uvidime, Ze moznych feseni je vicero. Prakticky ze hry: Problémem neni ,mame malo
lidi ve vyrobé kabin”, to je pouze negace Fedeni, které nam mozek rychle podstril (zdanlivé
spravné feseni = pfidat lidi). Spravné definovanym problémem v dané situaci je ,oddéleni
kabin nestiha a zpomaluje tim celou tovarnu a kvdli tomu zakaznik nedostava vyrobky véas”.

Fakta:

Kdyz jsme izolovali, co je doopravdy problémem, a spravné si jej vydefinovali, je ddlezité tuto
definici podpofit fakty. Jak to vime? Jaka cisla/fakta/informace/statistiky mohou podpofit
nasi domnénku o problému? Spravna definice problému nam zde pom(ze — zkusme si pred-
stavit situaci, kdy problém byl vyresen, a zeptejme se sami sebe — ,Jak poznam, Ze problém
uz byl vyresen? Co uvidim/neuvidim? Co bude jinak? A jak to pozna ndhodny kolemjdouci?”
Obcas byva problém izolovat objektivni fakta, mGzeme se proto uchylit i ke sbéru fakt sub-
jektivnich — ,Kolik lidi z tymu si mysli, Ze...? Kolik zakaznikd nam odpovi, ze...?" V tymu
konzultantd jsme jednou takto méfili ndladu tymu tim, ze jsme na konci kazdého dne zapsali
naladu na 3kale (velmi $patna — $patna — neutralni — dobré — skvéla) formou &isla (- 2 az + 2)
a po mésici vyhodnotili ziskana data.

vove

Pricina:

Dulezitym krokem systematického zlepSovani je hledani pficiny — Co zplsobuje dany pro-
blém? Casto totiz vidime pouze nasledky, symptomy problému. Samotna pticina je skryta,
nicméné pouze vyfesenim priciny se zbavime problému nadobro. Pficin Casto byva vice a je
dobré prozkoumat, které jsou ty nejdllezitéjsi, a ty pak postupné resit.

Priklad
analyzy
priciny
metodou

5x proc

(z Wikipedie):
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1. kolo otdzek 4. kolo otdzek

otdzka: Tati, pro¢ to auto nejede? otdzka: A proc jsi nevédél, Zze ndm
odpovéd": Protoze nemad benzin. dochazi?

2. kolo otdzek odpovéd": ProtoZe je tma a nevidim na
otdzka: A pro¢ nemd benzin? palivomér.

odpovéd": ProtoZe jsem ho zapomnél koupit. 5. kolo otdzek

3. kolo otdzek otdzka: A proc nevidi$ na palivomér?
otdzka: A proc jsi ho zapomnél koupit? odpovéd": ProtoZe jsem nevymeénil
odpovéd": ProtoZe jsem nevédél, Ze nam prasklou podsvécovaci Zarovku v palubni
dochazi. desce.

Resent:

KdyZ zname problém, fakta a pricinu, mdzeme teprve pfistoupit ke spravnému navrhu feseni —
idealné nékolika. Spravné finalni feseni pak vybereme porovnanim téchto moznosti — kritéria
zaviseji na nas — cena, Cas, kvalita, dostupnost, naro¢nost, riskantnost atd. Pocet feseni k vy-
zkousenf omezime na mensi pocet (napt. 2), abychom byli schopni vyhodnotit jejich p¥inos.

Vyzkouseni:
A konelné, kdyz uz si myslime Ze mame to spravné feseni, je dobré jej nejprve vyzkouset na
omezené oblasti, resp. v omezeném casovém Useku. Teprve tim ziskame finalni ovérent, ze


https://cs.wikipedia.org/wiki/PDCA
https://en.wikipedia.org/wiki/A3_problem_solving
https://www.melvil.cz/kniha-mysleni-rychle-pomale/
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Jaké

bylo nase
DONaA-
uceni

ze hry?
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feSenf je spravné. Nebo — Casté&ji — dulezitou informaci, pro¢ nenf spravné a na co jsme za-
pomnéli. Zde je dudlezité zdlraznit, ze jako lidé nejsme neomylni. Nikdo nevi vSe a fakt, Ze je
zvolené feseni Spatné, je tfeba v klidu pfijmout, zanalyzovat ziskané informace a pfipravit novy
navrh. Az kdyZ se pokus vydafi, teprve pouzijeme feseni v celé siti a natrvalo.

Toto je jednoduchy popis procesu neustalého zlepSovani. Jeho opakovanou aplikaci na libo-
volnou oblast dochazi k postupnému a spravnému reseni problém a tim ke zlepSovani. Pak
uZ je jen otazkou, co je cilem zlepSovani — zda ziskovost, kvalita, rychlost, nebo spokojenost.
Zde zélezi na nastaveni organizace a lidi v ni, co je potreba.



Cast 2.
Tymova
retro-
Spektiva
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Co to je?

tymové zastaveni a ohlédnuti se
Proc?

Reflexe » Uleni » Zlepseni

Jak casto?

+ operativni, co 1-4 tydny

+ strategicka, co 3 mésice + vyrocni

Operativni retrospektiva

Proc?
+ mensi, ale ast&jsi zlep3eni (Kaizen)
Jak?

podobné jako ve hre...

Co nam funguje? » opakovat

Co chceme jinak? » zména, 1-2 akce

Nezapomente! Vyhodnoceni dohodnutych akci z predchozi retrospektivy.

Strategicka retrospektiva

Proc?

+ nadhled (del3i obdobi)

+ ,vyména oleje” tymu (oslava, stmelenf)
+ evoluce (Vétsi, strategické zmény)
Jak?

klicové momenty

Co chceme jinak?

+ prioritizace

»Dobry vysledek”

Navrhy reseni a akce

Pravidelné dosledovani

1. Klicové momenty

Stmeleni tymu kolem toho, co je pro nas ddlezité » tymové hodnoty, oslava (pr. dosaZzenych
cilli, posunu, ukonéenych projekt).

Proces:

Individualni pfiprava na lepici listky (3 min.), kde kazdy napi3e kli¢ové momenty posledniho
% roku — max. 3 kazdy

Umisténi na ¢asovou osu (+ pozitivni momenty / - negativnf), pfedstaveni ostatnim
Diskuze: Proc jsou zrovna tyto momenty pro nas kli¢ové?

2. Co chceme jinak?

Pojmenovani témat

Co chci jinak? Co mé trapi? Co chci udélat?

Rdzné oblasti (napF. tym, zakaznici, prostredi, finance, nastroje.. )

Mzeme ovlivnit?

Srozumitelné, konkrétné — viz. otazky ve hre

Pozn.: Tento bod nemusi vychédzet z kli¢ovych momentd, ale je dobré si je zmapovat
a pfipomenout si kli¢ova témata.

3. Prioritizace kli¢ovych témat

Prioritizace témat ve skupiné:

+ kratké predstaveni tématu autorem pro dostate¢né porozuméni pro hlasovani
o priorité

+ hlasovani (2 hlasy kazdy — mGzete rozdélit)

+ vybér pravé jednoho tématu, které dale rozpracujeme

4. ,Dobry vysledek”

Definice dobrého (ne dokonalého!) vysledku

+ Jak to bude vypadat, kdyz bude situace v budoucnu (typicky za 3—6 mésica) lepsi?

+ Jak pozname, Ze je situace lepsi? Jak to poznaji Honza a Marty? Tzn. vSichni ¢lenové tymu
rozuméji, co znamena dobry vysledek a dovedou sledovat jeho realizaci.



Cast 3.
Ramec
Dro
budovani
komunit
— burza
potreb
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Napr.:

+ lidé v mém tymu se na poradach nehadaji a vzajemné neobvinujf
+ vsichni védi, co se od nich o¢ekava

+ na ddlezitych Gkolech pracuji lidé v parech

+mame 10 novych zakaznik

5. Navrhy FeSeni a akce

Skupinova diskuze:

+ shoda na dobrém vysledku/vystupu a otazkach

+ Co potrebujeme k jejimu dosazeni? Co mame k dispozici?
+ Jaké akce je potteba provést? Kdo a kdy?

6. Pravidelné dosledovani

+ vlastnik tématu — idealné dva partaci

+ mala akceschopnéa pracovni skupina — dobrovolnici

+ frekvence setkavani vlastnika a pracovni skupiny — idealné kazdé 2-3 tydny
Agenda:

+ Co se stalo/nestalo?

+ Co to pfineslo/nepfineslo?

+ Jak to $lo? — retrospektiva

+ Co dal? — dalsi akce, prip. uzavreni tématu a vybér dalsiho

Kontext a potFeba

Casto slychdme pot¥ebu lidi na chvili se pti své praci zastavit, vice se vzajemné propojit, zjistit,
co délaji ostatni, a diky tomu moct jesté efektivnéji spolupracovat napfic tymy, oddélenimi
a firmami.

Lidé, kterf se néjakych komunit v minulosti Gcastnili, pak zminuji potfebu mnohem aktiv-
néjsiho zapojeni do spolutvoreni komunity a vybéru témat, nez jak tomu byva zvykem
u typickych komunitnich setkani postavenych na jednom ¢i nékolika Fecnicich prezentujicich
sva témata, které viak nejsou nutné zajimava pro vsechny Gcastniky a ktera se diky omezené-
mu poctu ¢lend komunity brzy vycerpaji.

Cil

Na zaklad€ téchto potreb existuje nastroj, coZ je burza potreb pro vytvoreni aktivni komu-
nity (napt. pro lidry tymd, line managery, architekty, HR, inovatory...), jejimiZ cili je:

+ propojit acastniky pomoci aktivni spoluprace fizené jejich osobnimi potfeba-
mi, kdy pfichazeji na komunitni setkani s tim, co potfebuji a co nabizeji, a odchazeji
s podporou dal$iho z Géastnikt ve formé dohodnuté schiizky a spoluprace. Na dal$im se-
tkani pak sdileji, co se pFi tom nauéili (pribéhy jejich Gspéchu), o ¢em si mysli, Ze by mohlo
byt zajimavé pro ostatni. Timto zplsobem dochazi nejen k osobnimu réstu, ale i k pfemosté-
ni hranic jednotlivych oddéleni a lepsimu fungovani firmy jako celku;

v oblasti vedenf lidi a prace s ,,kmenovou” kulturou a tim podpofit dalsi rist jak vedoucich
tym(, tak zprostredkované i tymd samotnych;

+ vytvorit prostor pro interaktivni zpracovani témat zajimavych pro Gc¢astniky workshopo-
vou formou, kdy odchazeji nejen s teoretickou znalosti a lepsim vhledem do své situace, ale
i s konkrétnimi dal$imi kroky/akcemi pro sebe (a sv(j tym).

Format

Ramec pro vybudovani komunity vypada nasledovné:
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1) Shoda na cili a dobrém vysledku

Shoda na cili a dobrém vysledku se zadavatelem tak, aby nase spoluprace byla v souladu
s byznys cili firmy. A také, jak spolecné pozname a vyhodnotime, Ze se to povedlo.

Uvadime pro priklad konkrétni vyhodnoceni po tfech komunitnich setkanich u jednoho
z nasich klienta:

Na téchto setkanich jsme sbirali i data, jak spolu Gcastnici diky komunitnim setkanim pracuji
na spolecnych experimentech a Ukolech. Obrazek nize vizualizuje tuto spolupraci. Ukazuje,
jak se podafilo béhem Sesti mésicl propojit vedouci tym( jednotlivych nesouvisejicich projek-
th. Vétsi teCka znamena vyssi aktivitu.

Pozn.: Pfijmeni (¢astnikd jsou znecitelnéna z ddvodu ochrany jejich osobnich Gdaja.
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2) Nominace komunitnich lidra

Spole¢ny vybér tF¥i lidrd, ktefi komunitu povedou. Triada lidrd je nezbytnym predpokladem
udrzeni kontinuity jak z hlediska rozlozeni pozornosti, energie a administrativni zatéze, tak
i mozného docasného vypadku nékterého z nich.

3) Komunitni setkani

Navrhujeme ze zkuSenosti vést a podporovat 6 setkani po 4 hodinach (2 h komunita + 2 h
workshop) s odstupem 3-4 tydn(i. Cile setkani:

sdilet, uéit se a inspirovat se navzajem;

vytvorit bezpecné prostfedi pro experimenty a uceni;

dohodnout a nasledné uskuteénit spolupraci téastnikd na praktickych experimentech
v jejich kazdodenni praci;

zpracovat workshopovou formou témata zajimava pro Gc¢astniky a odchazet s konkrétnimi
akcemi.

Agenda
setkani

Spoluprace, strategicky
rozvoj, spole¢né ucent,
prace s informacemi

10 min.  PFivitani
Cast I.
30 min.  Jednominutové predstaveni kazdého Gcastnika

Kdo jsem, ¢im se v soucasnosti zabyvdam a s ¢im mohu pomoci ostatnim
Jakym vyzvam €elim, s €im bych potfeboval/uvital pomoc

1h Pfibéhy Gspécht - co se povedlo od minula, co se Gcastnici naucili, ceho
dosahli (v kontextu herni €éasti)

30 min.  Napldanovani schiizek a spolecnych experimentt do kalendar
Cast Il.

2h Workshop na skupinou prioritizovana temata (urgentni zdlezitosti, zajimava

témata, inspirativni predndsky) pro Gcastniky, které dand témata zajima;ji

/v

Tento format je extrémné ¢asové efektivni — v prvni ¢asti dojde k rychlému sdileni a propoje-
ni a v druhé (workshopové) ¢asti zlstavaji uz jen ti G¢astnici, které zajimaji jimi spole¢né prio-
ritizovana témata. Pro lepsi vzajemné poznani Gcastnik( a tvorbu intenzivnéjsich vztahd mezi
nimi, postavenych na spoleénych hodnotach, navrhujeme jako jedno z témat workshopové
&asti prvniho komunitniho setkani zafadit networking postaveny na p¥ibézich (viz obrazek
nize), kdy se G¢astnici ve trojicich snazi najit, na ¢em by v3ichni tfi mohli/chtéli spolupracovat.
Tim, ze maji spole¢ny cil, jsou motivovani aktivné naslouchat ostatnim pri vzajemném sdileni
svych zivotnich pribéhd a reflektovat na né. Tak dochazi k porozuméni hodnotam a zajmdm
ostatnich a tim i k prohloubeni vztah( a nalezeni prilezitosti ke spolupraci.

"
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4) Schiizky ucastnikt a spoluprace

Jak je vidét z agendy, komunitni setkani spoji potfebu (problém, pfileZitost) konkrétniho
Ucastnika s jinym Gcastnikem. Ti se v nasledujicich dnech individualné setkaji a spoleéné pro-
blém/pfileZitost Fesi (experiment). Spoluprace na konkrétnim Gkolu ma nékolik piinost.
Posiluji se vztahy, problémy se neodkladaji, ale Fesi, dochazi k pFfenosu znalosti mezi fesi-
teli a vznikaji p¥ib&hy (success stories), které jsou nasledné sdileny na dali komunité.

5) Sbér a pfiprava pfibéha a lekci

Pred kazdym nasledujicim komunitnim setkanim probéhne sbér a pfiprava piibéht a lekci pro
prezentaci Ucastniky na komunité. Cilem je najit v pribézich jejich spoluprace vzory, inspi-
raci a zajimavé lekce pro ostatni (¢astniky a prezentovat je kratkou, tdernou a efektivni
formou, ktera setkani obohati, nikoli umrtvi. Tyto pribéhy dle nasi zkusenosti vyborné slouzi

jako inspiraci a motivace ¢astnikl aktivné se zapojit do experimentd.
Pfilohy/odkazy
Building learning organization through peer hands-on support community and gamification
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Cast 1.
Kmenoveé
vidcov-
stvi. Uvod

Prehled
urovni
kmenove
kultury

Kmenové vidcovstvi
—jak vybudovat
produktivni tym

Hlavnim zdrojem nasledujicich informaci o kmenovém vidcovstvi je kniha Zrozeni kmenového
viidce autori Davea Logana, Johna Kinga a Halee Fischer-Wright (viz odkazy v posledni ka-
pitole).

Kmenem rozumime skupinu o zhruba dvaceti az sto padesati lidech, ktefi se znaji natolik
dobre, ze pokud se potkaji na ulici, zastavi se a prohodi spolu par slov. Vas kmen nejspis tvori
lidé, jejichz kontakty mate ulozeny v mobilu a v adresari na pocitaci. Mala firma predstavuje
kmen, velka je kmen tvoreny nékolika kmeny.

Autofi fikaji: ,, Zdkladem naseho pristupu byla prastard premisa: Kazdy z nds si vytvdri viastni realitu
prostrednictvim jazyka. KaZdy clovék vnimd svét pres urcity ,filtr’. Tim filtrem je pouZivany jazyk,
pricemz cely proces je pro clovéka stejné neviditelny, jako je pro rybu neviditelnd voda, v niZ plave. Svét
a nase slova jsou pro nds jednim viemem. Je to podobné, jako bychom pohliZeli na les pres zeleny filtr
umistény primo v nasem oku. Nedokdzali bychom rozlisit, co je zelené a co zelené neni. Kdybychom
takovy filtr nosili dostatecné dlouho, zapomnéli bychom, Ze jej mdme, a svét by jednoduse byl zeleny.”
Cilem této knihy je vybavit ¢tenafe pristupem a nastroji kmenového viidce, tedy osoby,
kterd dokaze rozpohybovat zaseknuty pasovy dopravnik (a to tak, ze dal pobézi rychleji),
a dokaze tak pomoci velkym skupinam lidi bez ohledu na to, na kterém vyvojovém stupni se
nachazeji. Vysledkem jsou efektivnéjsi pracovisté, vétsi strategické spéchy, méné stre-
su a vice legrace. Stru¢né receno, tahle kniha mé ¢tenardm pomoci vybudovat lepsi orga-
nizaci, v niz chtéji pracovat ti nejschopnéjsi lidé. Cestu k budovani skvélych organizaci pred-
stavuje vyuzivani uvedenych doporuceni, ktera umozni lidi ,,odblokovat”, aby mohli plynule
a prirozené postoupit na vyssi stupen. Kdyz odblokujete dostatecny pocet lidi, preménite
skupinu s urcitou kmenovou dynamikou ve vykonnégjsi skupinu a schopnéjsi kmen. Kazdy dalsi
stupen dosahuje lepsich vysledkl a uziva si vice zabavy nez stupen predchazejici. Vrcholnym
projevem kmenového viidcovstvi jsou firmy a organizace pIné lidi, ktefi uméji ,odblokovavat” —
a vést — sami sebe i ostatni. Jsou to vlastné kmeny tvorené kmenovymi vidci.

Poznatky z knihy pak velmi silné podporuje studie spole¢nosti Google (odkaz zde), jejimz z4-
vérem je, ze v tymech, které jsou opakované Gspé&sné tvari tvar riznym vyzvam, jsou pritomny
dva faktory:

1. Kazdy z ¢len tymu ma v priméru stejny prostor k vyjadreni, tj. kdyZ na konci dne spoc-
teme Cas, po ktery jednotlivi clenové tymu mluvili, dostaneme zhruba stejna Cisla.

2.V tymu funguje alespon prdmérna socialni empatie — ¢lenové tymu se o sebe zajimaji
a vzajemné reaguji na své verbalni i neverbalni signaly, napr. na to, kdyz je nékdo smutny nebo
nastvany.

Pritomnost téchto faktord vede k ddvére mezi ¢leny tymu, pocitu bezpedi a tim padem
i k maximalnimu zapojeni kazdého z ¢len(, z ¢ehoz benefituje cely tym, jehoz produktivita
rapidné vzrista.

Kazdy kulturni stupen se vyznacuje specifickym jazykem, ktery lidé pouzivaji, a specific-
kym chovanim v(di ostatnim prislusnikdm kmene. Oba prvky jsou spolu témér vzdy ve velmi
Gzkém vztahu. Dlsledkem je, ze pokud je pohromadé hodné lidi nalézajicich se na jednom
kulturnim stupni, vznika urcita celkova atmosféra. Lidé, ktefi ovladaji principy kmenového
vlidcovstvi, dokaZou rozpoznat atmosféru v pracovni skupiné béhem nékolika minut.

Stupenn Vztah s ostatnimi Jazyk Vizualizace vztahi
5 Altruismus “Zivot je skvély” L. .:,.f‘

4 Spoluprace “My jsme skvéli” .

3 Saupefeni “Ja jsem skvély” p

2 Apatie “Muj Zivot je na prd” *

1 Nepratelstvi “Zivot je na prd”

14


https://www.nytimes.com/2016/02/28/magazine/what-google-learned-from-its-quest-to-build-the-perfect-team.html%3F_r%3D0
https://www.nytimes.com/2016/02/28/magazine/what-google-learned-from-its-quest-to-build-the-perfect-team.html%3F_r%3D0

Cast 2.
Triady —
prakticke
cviceni

Na cem

stoji
kvalitni
vztahy?

Kmenové vidcovstvi
—jak vybudovat
produktivni tym

Hra 1: Po predstaveni Grovné 3 si Gcastnici zahrali minutovou hru, pfi niz se ve dvojicich
vzajemné chyti ohnutymi prsty ruky a palcem se snazi shora pfitlacit palec druhého, za coz
ziskavaji bod. Cilem bylo ziskat co nejvyssi skore. Na konci se ukazal velky rozdil v dosazenych
skore mezi dvojicemi, které soupefily (typicky napt. 7 : 4), a témi, které spolupracovaly podle
vzoru jednou ja, jednou ty (typicky skore 50 : 50).

Hra 2: Po predstaveni Urovné 4 jsme pak provedli experiment, kdy jsme nechali Gcastniky
nahodné rozmistit po mistnosti a kazdy si mél v myslenkach zvolit dva dal3i Gc¢astniky — jed-
noho v blizkosti a druhého vzdalenéjsiho. Nasledné mél kazdy zaujmout takovou polohu,
v niZ byla jeho vzdalenost stejna od obou jim zvolenych Gcastnikl. Preskupeni probéhlo bé-
hem pfiblizné dvou minut, coz ukazalo silu samoorganizace kmene, kde kazdy zna spolecna
jednoducha pravidla (v kmenové kultufe hodnoty), kterymi se ¥idi a chce fidit. Nasledné jsme
Ctyri z Géastnik( poZzadali, aby se presunuli do rdznych rohd mistnosti, abychom simulovali,
co se stane, dojde-li ke zméné. Ostatni Ucastnici zareagovali podle dohodnutého pravidla
o dodrZeni vzdalenosti a velmi rychle se preskupili tak, aby toto jednoduché pravidlo zl-
stalo zachovano. Tim se ukazala schopnost tohoto ,Zivého organismu”, kmene na Grovni 4,
samostatné efektivné reagovat na zménu (vnitfni ¢i vnéjsi), coz kmeny na nizsich drovnich
dokaziou jen s pomoci silného ,,centralntho bodu” (3éfa), coz je v pfipadé vétsiho poctu lidi
v kmeni neefektivni, ne-li nemozné.

Na zavér jsme pak predstavili nékolik rychlych tipt, jak pracovat s riznymi Grovnémi kme-
novych kultur, napt.:

+na Urovni 2 pracovat primarné na efektivité;

+na Urovni 3 budovat spolupraci mezi ,osamélymi vale¢niky” jejich zapojenim do vétsi vize,
ktera je pro né lakava, ale nedokaziou ji naplnit sami — museji tedy zacit spolupracovat;

+ pouZivat retrospektivu, kterou jsme si predstavili a prakticky vyzkousSeli v predchozim
workshopu, jako efektivni nastroj pro budovani kultury Grovné 4;

+ pro dalsi konkrétni tipy a praktiky jsme Gcastniky odkazali na knihu Zrozeni kmenového viidce;
+ také jsme se zastavili u nékolika ,pasti”, na které mohou Gcastnici pfi praci s kmenovou
kulturou narazit:

+ lidé maji tendenci vidét sami sebe o dvé irovné kmenové kultury vyse, nez skutecné
jsou;

+ jazyk uréitého kmenového stupné jde slySet pouze o jeden stupef smérem doli, napr.
jazyk kmenové Urovné 4 je pro kmeny na drovni 2 jen ,Sumem”;

+ pfi vyvoji kmenové kultury nelze preskakovat stupné, tedy kmen na Grovni 2 se musf nej-
prve dostat na Uroven 3 a teprve pak mize zalit pracovat na posunu na Uroven 4.

Pro demonstraci principt kmenového vidcovstvi a lepsi vzdjemné poznani Gcastnikd kurzu
a tvorbu intenzivnéjsich vztahd mezi nimi, postavenych na spole¢nych hodnotach, jsme zara-
dili Triady alias networking postaveny na pribézich.

Jde o praktické, zhruba hodinové cviceni, kdy se Glastnici ve trojicich snazi najit, na cem by
vsichni tfi mohli/chtéli spolupracovat. Tim, ze maji spolecny cil, jsou motivovani aktivné na-
slouchat ostatnim pfi vzajemném sdileni svych Zivotnich pribéhl a reflektovat na né. Tak
dochazi k porozuméni hodnotam a z&jmdm ostatnich a tim i k prohloubeni vztah( a nalezeni
prilezitosti ke spolupraci.

Kvalitni vztahy vznikaji propojenim na nékolika Grovnich:

oba chteji

prilezitosti pro vzajemné
obohaceni

spolecné oblasti zajmu

spolecne hodnoty
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Vyse uvedeny obrazek je tedy klicem k efektivnimu propojovant lidi. Pokud se jako kmenovi
vidci budujici kmenovou kulturu stupné 4+ rozhodneme propojit dva ¢leny (a tim zadit bu-
dovat tzv. triédu), at uz ze stejného, ¢i dvou rliznych kmend, je dlleZité oba znat a védét:

1. ze jsou ,slucitelni”;

2. co maji spole¢ného (at maji na ¢em stavét);

3. jak se mohou vzajemné obohatit (motivace vztah rozvijet) a Ze chtéji byt propojeni (ne
vzdy totiz mame kapacitu a chut prijmout do naseho Zivota a kmene nového Cloveéka a mize
nam to byt v daném okamziku neptijemné, coZ rozhodné nepom(Ze vytvoreni kvalitniho
vztahu — je dobré se pfedem obou stran zeptat, maji-li zajem).

Otevienost a naslouchani jsou klic¢ové

Pred cvic¢enim jsme také zdlraznili dllezitost efektivniho naslouchani a predstavili si jednot-
livé Grovné dle Teorie U — viz obrazek nize.

Pribéh cvic¢eni

Jak uz jsme zminili vyse, cilem je zjistit, na cem by vSichni tfi Gcastnici mohli/chtéli spolupra-
covat.

Po kratké individualni pfipravé nejprve kazdy z Gcastnik( predstavi sam sebe, pficemz se ne-
ché volné inspirovat otéazkami na Sabloné (viz obrazek niZe). Tim, Ze ostatnim vypréavi nap.
o klicovych momentech svého Zivota, o tom, co ho bavi a v ¢em je dobry, odkryje ostatnim
leccos o tom, co jej bavi a napliuje, o tom, co je pro néj dalezité (svych hodnotach) i o svych
silnych strankach a talentech. Ostatni dva Ucastnici naslouchaiji, piSou si, co je zaujalo, vnimaj,
co maji stejné a co odlisné, a mohou reflektovat a doptavat se.
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Shrnuti

Kmenové vidcovstvi
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Poté prichazi na fadu tzv. ,balkonovy pohled”, kdy kazdy z G¢astnik shrne, co vidi, Ze maji
ostatni dva UcCastnici spolecného, pripadné v ¢em se mohou doplhovat a kde by mohly byt
prilezitosti pro vzajemné obohacent, sdileni ¢i oboustranné prinosnou spolupraci.

Nakonec se na zakladé vyse zminénych informaci pokusi spolecné zjistit, na cem by vsichni tfi
mohli/chtéli spolupracovat.

Po cviceni prichazeji na fadu tfi dotazy zvédomuijici prinos cvicent:
Neni prekvapenim, ze se prakticky vsichni dozvédéli néco nového o ostatnich, ale nékterym
trojicim se podarilo naplnit cil cviceni, tj. zjistit, co bych mohli a chtéli délat spolecné. Jako

v/ 7w

bonus se nekteri tcastnici diky ostatnim dozvedéli i néco nového o sobé.

Kdo z vds se
dozvédél néco
nového o sobé?

Rdo z vds se
dozvédél néco

nového o ostatnich?

Komu z vds se
podafrilo nalézt, na
cem byste mohlia
chtéli spolupracovat?

Toto cviceni pomaha prohloubit vztahy mezi Gcastniky a tim i fungovani celého ,kmene”.
Navazané vztahy vedou k vétsi ochoté spolupracovat, jakoz i pracovat ve prospéch , kmene”.
Postupem casu zacina dochazet k tomu, Ze jednotlivi clenové triady zacinaji prebirat zodpo-

Vev/

védnost za kvalitu vztahu ostatnich dvou clen(, ¢imZ se tyto vztahy stavaji jesté stabilnéjsimi
a tim i cely kmen. A to ma velky pozitivni dopad na jeho fungovani a produktivitu.

Ptilohy/odkazy

Building learning organization through peer hands-on support community and gamification
TED talk

Kniha ,,Zrozeni kmenovéeho vidce”

e-book

Weboveé stranky autort

Studie spolecnosti Google
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www.dominika.cz
facebook.com/Maminkatelky

Zaklady podnikani,
specifika podnikani
v oblasti skolek,
jeho udrzitelnost

Dominika Spackova

Dominika je na rodicovské a podnika. Vzdycky chtéla mit cas na
déti i na sebe a zdroven délat néco smysluplného. Pomaha zenam
zacit podnikat i pri détech a rozvijet jejich spokojenost. Radi
budoucim maminkam, jak si naplanovat udrzeni kariéry nebo zacit
s podnikanim pfi vychove ditéte, poskytuje poradenstvi zacingjicim
i zkusenym podnikatelkam. Spolupracuje take s neziskovkovymi
organizaccemi, materskymi centry, Skolkami a detskymi
skupinami, podporuje coworkingova centra s hlidanim déti. Vénuje
se Klubu maminkatelek, sama jej organizuje v Praze.


http://www.dominika.cz
https://www.facebook.com/Maminkatelky

Obsah 1 Skolkaje sluzba
2. Skolka je byznys

RU rzu: 3. Kvalifikovany klient
4. Financni strategie
5. Pét pilitQ podnikani
6. Ctyfi faze podnikani pro $kolky
7. Chyby Skolek
8. Priklady Gspésnych Skolek
9. Co si z kurzu odn@sim?

1 Skolka  + Komu skolka primamné slouzi? Kdo je klientem? Rodi.

- v + musite umét slouzit détem, ale stejné tak rodi¢im;

Je S ’ UZbQ + nejdéle vydrzi soukromé skolky, které zjednodusuji Zivot rodi¢iim, usetfi éas, nedavaji
jim mnoho povinnosti, vychazeji vstfic (hlidate jejich déti, kdyZ nemaji ¢as, vzdélavate,
protoZe to rodice nechtéji nebo neuméji délat, zajistujete détem pobyt mezi ostatnimi détmi
a na Cerstvém vzduchu, zaji$tujete zdravou stravu, o kterou se rodi¢m nechce pecovat);

+ rodic $kolku plati, pokud je nespokojeny, odchazi;

+ automatickym predpokladem je dobry program pro déti a zvladnuta problema-
tika predskolni vychovy, ale nedilnou souéasti je umét ho rodi¢im naleZité prodat.
DuleZité je umét uvazovat o tom, jaky vysledek pfedam détem, jaky vysledek rodi¢am (volna
hra — vede k tomu, Ze se dité umi zabavit, psychologick4 pohoda, kreativita);

+ rovnocenné musite svoji péci poskytovat jak détem, tak rodi¢im;

+ nejsilngjsi ro¢niky jsou pry¢, ted uz musite bojovat o déti.

Pfiklad  vyhlasena ALE Spatnd komunikace s rodici;
z praxe:  Montessori Skolka: » ve smlouvé nechtéli povolit, Ze v pfipadé Gmrti partnera mohu
Kdyz Skolka  » program skvély; dité ze Skolky vzit a nedopldcet Skolng;
zapomina na  » parddni uéitelé; » kazdy rok jim skoro polovina déti nesla do dalSiho rocniku;
rodice  » super pravidlg; » nestdlo to za ten stres;
» rodice se nechtéji vracet;
» nechtéji platit. A rychle se to rozkfikne. Rodi¢iim to za to nestoji.

Jak rodi¢im zjednodusit Zivot?

1. Zapisovat si jednotlivé problémy, které rodice maji.

+ S jakymi problémy se rodice potykaji? Co nam komplikuje zivot, kdyz to rodice nezajisti?
Co komplikuje zivot rodi¢tm?

2. Hledat feSenf téchto problémd.

+ Jak to mGzeme vyresit?

3. Postupné zavadét.

+ Jaké mlZzeme nastavit procesy, aby vse fungovalo dobre?

Pfriklad » akce komunikovat jasné predem nékolika kandly;
z praxe: » ddt rodici do ruky papir s akcemi na celé ndsledujici 2 mésice;
Priklady » zaslat e-mailem;
zjedno- » zadat do Google kalendare;
dusujiciho » informovat, zvlast' pokud maji néco zajistit (kostym, hracku...);
pfistupu » nabidnout moznost, Ze to za poplatek seZzenete — hromadné pro vSechny;
» jen si ohlidat komunikaci, Ze vSechno je ok;
» ndkup nepromokavého obleceni: do Skolky prFijde ukdzka, maminky si vyberou a na misté
zaplati;
» obrdzkovy seznam véci, které si maji s sebou déti zabalit

Zaklady podnikani, specifika
3 podnikani v oblasti skolek,
jeho udrzitelnost 19




2. Skalka
je byznys

Zaklady podnikani, specifika
podnikani v oblasti skolek,
jeho udrzitelnost

+ Aby mohla vydrZet, musi mit penize na své fungovani. Kdyz jich ma nedostatek, tak
se polozi. S mensim nebo vétsim dluhem. Kdyz jich ma tak tak, fyzicky i psychicky to polozi
zakladatele.

+ Nechcete ani jeden z vy$e uvedenych problémd.

+ Chcete Skolku, kam rodice radi posilaji svoje déti, déti maji vSe, co pottebuji pro harmonicky
rozvoj. Skolka si méiZe dovolit investovat penize do nové jurty a také si miZe dovolit zapla-
tit ty nejlepsi lidi. Kdyz nema sSkolka dost penéz na lidi, neni to dobré. Jsou nadsenci, kteri
néjakou dobu mohou pracovat za malo penéz, protoze jim to dava smysl, ale jakmile maji Zivit
rodinu, potiebuji dostatek financi také.

+ Penize ve skolce potrebujete proto, abyste mohli détem poskytnout tu nejlepsi péci, zku-
Sené a kvalitni lektory, abyste jim mohli platit vzdélavani, abyste mohli organizovat zajimavé
aktivity nejen pro déti, ale celou komunitu.

+ KdyZ se naudite o skolce neuvazovat jen jako o prostiedi pro déti, ale také jako o byznysu ted,
usetfite si mnoho bolesti a bezesnych noci, kdy premyslite, z ¢eho zaplatit provodce ve své skolce.

Jaka je aktualni situace skolek v CR?

+V poslednich péti letech vzniklo velmi velké mnozstvi soukromych Skolek. Pomalu prestava
byt problém umistit dité€ do skolky. Soukromé skolky byly a jsou hojné vyuzivany lidmi, kteri
dité do normalni skolky neumistili, protoze nezbylo misto v poradniku. Dité prvni rok chodilo
do soukromé $kolky a druhy rok prechazelo do statni. Cast déti tak zfistala v soukromé $kolce
a skolka diky tomu méla dostatec¢nou naplnénost.

+ Kdyz se dnes zacaly do statnich skolek umistovat i trileté déti, nékteré soukromé skolky
zacinaji mit problém s napInénosti.

+ Hlavné to vidim na tom, Ze se mi dfive ozyvaly jen Skolky, které zacinaly a nemély dost déti.
Ted se ozyvaji skolky, které stagnuji, protoze jim prestalo chodit dost déti.

+ Dlezité je uvédomit si, Ze jako provozovatel $kolky soutézim o déti s ostatnimi Skolkami.
A pokud mam soukromou $kolku, musim dat rodi¢dm dostateéné velky divod k tomu, aby mi
zaplatili 50 000-150 000 rocné.

Jaké poskytnout rodi¢tim diivody k tomu, aby platili?

+ Nestadi si myslet, ze jsem lesni $kolka a to néco znamena.

+ KdyZz se rodice rozhoduji, kam daji svoje dité do skolky, velka vétsina nerozezna rozdil mezi
Montessori pfistupem, Waldorfem, lesni $kolkou nebo svobodnymi Skolkami.

+ Vétsina rodicl tudiz nestravi mésice pripravou a resersi, ale navstivi par skolek, a ktera se
jim libf, tam zdstanou.

+ Je velkou chybou predpokladat, ze postavim Skolku na tom malém procentu lidi, kterym je
blizké souznéni s prirodou.

+ Protoze stéle pribyvaji nové skolky a déti je stejné, musim dat mnohem vétsi pobidku k na-
v§tévé placené soukromé skolky nez neplacené.

+ Navic to v CR kviili nedostatku gkolek ¢asto vypadalo tak, ze $kolky zakladali lidé nadsent,
ale bez hlubsich pedagogickych dovednosti, takze mnoho skolek prakticky plnilo hlidaci a so-
cializadni funkci, ale vzdélavani bylo spise dilem nahody.

Co s tim?

+ Potrebujete si situace na trhu byt védomi. Lesnich Skolek zatim nenf dostatek, ale tieba za
pét let uz to bude jinak. Nebo za tfi. To nikdo z nas nevi.

+ Druhou véci, kterou si potrebujete uvédomit, je, pro¢ lidé déti do soukromé skolky davaji?
Divod( je mnoho a jeden z nich je jisté ten vzdélavaci. Rodice jsou ochotni platit velké penize
za to, ze dité bude mit zajisténou lepsi budoucnost, nez pokud bude chodit do statni skolky.
+ Na trhu se totiz dlouhodobé drzi kolky, které maji skvély vzdélavaci program, a navic to
uméji rodié¢iim vysvétlit.

+ Nestadi byt v prirodé, ale musite mit skvély vzdélavaci program. A navic to musite umét
rodi¢tm vysvétlit, tedy perfektné se naucit marketing a pouZzivat marketingové nastroje jako
webové stranky, blog a Facebook. Mit v poradku finance, zaplatit dobré lidi.

+ Nékdy slychdvam argument, Ze vasi $kolku si najdou ti pravi lidé nebo ze ve vasem byznysu
ekate na lidi, kte¥f si vas najdou. Ze si k vam cestu nékdo najde i bez webu, Facebooku. .. —to
je Spatny koncept.
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+ Vasim Ukolem je poskytovat détem dobré prostredi pro individualni rozvoj. Pokud cekate,
Ze si vas lidi najdou sami, zavirate dvere jinym, ktefi se o vas nijak nedozvédi.

+ Nékdy také slycham argument, ze si vas najdou ti, kdo opravdu chtéji. Je to pravda. Jenze
na tom podnikani nelze stavét. To pak jen cekate na ndhodu, Ze se nékdo nékde objevi. Navic
si nemUZete byt jisti tim, ze ten, kdo si vas slozité najde, bude mit dost penéz na zaplaceni.

Co se stalo s podnikanim, kdyz nevydélavalo penize?

1. Zhroutil se zakladatel.

2. Zhroutilo se partnerstvi.

3. Podnikani se uzavtelo.

4. Podnikani se predalo.

5. Zadluzilo se.

Scénéare to nejsou zajimavé. Vybrat si musite. Bud pfivedete do podnikani dost penéz, za po-
moci pravidel, které podnikani ma, nebo nepodnikate. Neprovozujete $kolku. Cisla vidycky
museji sedét.

+ Ja poko¥im pravidla. No tak dobte. Vsechny obory pottebuji inovaci podnikéani. Inovace
vétsinou vychazi z toho, Ze néco umim, naleznu problém, ktery mé tlaci na paté, a najdu nové
doposud nepouzivané feseni. Az mate feSent, tak stejné najedete na byznys model. A naudite
se pravidla podnikani.

Cviceni:
Odpovézte
si na tyto
otazky

3.
Kvalifikovany
klient

Zaklady podnikani, specifika
podnikani v oblasti skolek,
jeho udrzitelnost

+ Chci opravdu provozovat skolku?

+ Chci se naucit vSechno, co v dnesni dobé potfebuji proto, abych mohl(a) provozovat
soukromou Skolku?

+ Jsem ochotny(d) se pro zachovdni skolky naucit financni fizeni, tvorbu webu, uzivani
Facebooku, aby Skolka dobfe fungovala a ja jsem mohl(a) dobfe zaplatit prlvodce/ucitele
ve Skolce?

+ Nebo se chci starat o dobro déti, jejich psychickou pohodu a fizeni Skolky pfedat nékomu
jinemu?

+Je jasné, ze odpovédi na tyto otdzky se hledaji Spatné. Mlze byt velmi ndrocné se
sdm/sama sobé podivat do oci a pfiznat si napfiklad, ze se chci starat o déti, ale ne

o provoz Skolky. Pokud to tak ve vaSem pfipadé je, je dllezité si to pfiznat a najit
clovéka, ktery fizeni Skolky pfevezme, a vy se budete starat jen o déti. Jen je potreba si

v takovém pripadé uveédomit, ze od chvile, kdy tu Skolku fidi za vas nékdo jiny, vy uz do
fizeni nezasahujete. Pokud se kontroly nem(zZete vzdat, nezbyva nez vyhrnout rukdavy

a byznysovou stranku rizeni Skolky se prosté naucit.

+ Takze pfijmete zodpovédnost za tyto dveé roviny:

Za to, Ze mam dost penéz na dobré zdzemi pro déti.

Za to, ze mdm dost penéz na zaplaceni dobrych privodcti/uciteld.

+ Ano, celé je to o penézich. Podnikdni se déld primdrné pro zisk. A musi byt schopné
zaplatit dost penéz tém, co tam pracuji, a jeSté néco musi zbyt pro zakladatele. Nefikdm,
Ze ostatni cile nejsou dulezite, ale pokud neni dost penéz, tak to prosté nemd sanci
fungovat.

+ Pokud podnikate, musite podnikani stavét na kvalifikovaném klientovi. |de o klienta, ktery
ma realnou potrebu a ma rozpocéet. Toto jsou dva pilite, na kterych to stoji. Bez nich jde
o Cloveka, ktery vas podpofi, je to fanousek, ale ne zakaznik.
Ma realnou potiebu:

» tedy ma dité v predskolnim veéku

» nebo zaméstnava mnoho matek, které maji déti v predskolnim véku.
Ma rozpocet:

» tedy v pripadé skolky ma dost penéz na to, aby za umisténi ditéte zaplatil,

» navic jde v pripadé skolek vSeobecné také o to, Ze je ochoten za Skolku platit nasobné
vice nez ve statni Skolce.
+ Nelze stavét skolku jen na klientech, ktefi jsou ochotni platit. Nemaji-li rozpocet, mohou byt
ochotni platit v§echno, co maji. Pokud vsak nemaji na to, aby zaplatili celé Skolné, ddsledky
jsou jasné — bud nezaplatite vyplatu sob€, nebo vasim lidem.
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b,
Financni
strategie

Zaklady podnikani, specifika
podnikani v oblasti skolek,
jeho udrzitelnost

+ Proto je byznys tak tvrdy. Vladnou mu isla, a kdo na to nema, musi z kola ven. Praveé toto
je ta nejtézsi Cast byznysu. Odmitnout milé laskavé lidi, kteri by se vam do skolky hodili, ale
nemaji dost penéz.

+ Plati to u vSeho. Kdyz si nékdo chce koupit auto, musi na to mit nebo si na to musi pujcit.
KdyZ si nékdo chce koupit biopotraviny, musi za né zaplatit vice penéz nez za konvenéni
potraviny. Pokud ty penize nema, bud jezdi levnéjSim autem, na kole, nebo si biopotraviny
péstuje sam.

+ Vase zodpovédnost neni udrzet cenu za soukromou skolku co nejniz$i. Vase zodpovéd-
nost je vytvorit takové prostredi pro déti véetné dobre placeného personalu, za ktery
jsou klienti ochotni platit. Vasi zodpovédnosti je dobfe platit zaméstnance. Vasi zod-
povédnosti je trvale udrzitelné podnikani. Ne podnikani, které vydrZi tfi nebo ¢tyfi roky.
V takovém podnikani museji byt penize.

+ Udrzitelnost ceny za Skolku je nékde okolo 10-12 tisic mésiéné a tam potrebujete smé-
fovat. Soukromé skolky, které maji tuto cenu, se uzivi. Dokazou zaplatit ucitele/prévodce.

+ Najemné za skolku tvori 20 % nakladl Skolky, proto pokud uvazujeme logicky, lesnf skolky
mohou byt levnéjsi jen o téchto 20 %.

+ Skolka se neuZivi sama o sobé&, pokud nemé obsah, tedy natolik zajimavy vzdélavaci program,
Ze existuje Cekacf listina.

Zkusme si udélat orientacni propocet. Neni samoziejmé presny ani dokonaly. Cisla
zaokrouhluji, aby se to dobrfe pocitalo. Vy si podle néj miZete udélat viastni pfedstavu.
Kapacita: 16 déti

2 priivodci na ICO: 50 000

1 Feditelka na ICO: 40 000

Dalsi ndklady: 10 000

Celkové naklady mésicné: 100 000

Tak by vds mohlo napadnout, Ze bude stacit, kdyZ bude Skolka za 6 250 K& mésicné.
JenZe ono to nestaci. Musite pocitat s tim, Ze ne vZdy bude naplnénost 100 %. Pocitejme tedy
70-80 %. Z 16 déti je to 14 déti. A téchto 14 déti musi zaplatit ndklady.

TakZe cena je najednou na jedno dité 7 142 mésicné.

Finanéni rezerva:

Plus: Skolka si musi vytvofit finanéni rezervu na to, kdyby se stal prisvih, a ta rezerva by
méla pokryt 3 mésice fungovdni minimdlné. Tim se dostaneme na celkovou cdstku 300 000.
Jak na tuto castku ziskat penize? Usporit je.

Nasich 14 déti najednou musi vydélat na tuto rezervu. Pokud to budete ddvat dohromady
dva roky, musime rocné pfipocist 150 000 k nakladdm.

To je 150 000 rocné navic k ndkladdm a 15 000 mésicné. TakZe najednou 14 déti musi vydélat
nikoli 100 000 mésicné, ale 115 000, a to uZ na jedno dité mdame 8 214 KC.
Podnikadni bez financni rezervy je nebezpecny risk.

Vyplata i o prazdninach:

Pokud chceme dobreé lidi udrzet, neni mozné jim nevypldcet penize o prazdnindch. Platime
jim 2x 90 000 (2x privodce, 1x feditelka), opét rozlozeno do 10 mésict je to 18 000 mésicné
navic.

Mésicni ndklady: 133 000 K¢

14 déti — 9 500 K¢

A najednou jsme na cené jen o 20 % nizZsi, neZ je cena bézné komercni Skolky v Praze.
DalSim faktorem ceny je, zda k Vam dité chodi na cely tyden nebo jen nékolik dnd v tydnu.
20 déti na cely tyden je méné prdce nez 40 déti za zkrdcené tydny. A vydélek stejny? To
nejde, vaSe prdce musi byt zaplacend. Jaké to ma feseni?

Varianta A: 2 000 K¢ operativa okolo jednoho ditéte + 500 K& na den v tydnu, celkem tedy
4500 K¢

Varianta B: 1 000 K¢ operativa okolo jednoho ditéte + 1 000 K& na den v tydnu

NiZsi cena
Nizsi cena je vzdy vykoupena nizkou kvalitou programu pro déti, nizkou kvalitou uciteld/pra-
vodcl. Nebo fyzickym vyCerpanim feditele, ktery pracuje dvojnasobny pocet hodin.

Dalsi penize, které vydélate aktivitami mimo Skolku, nejsou na to, aby pokryly na-
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5. Pét
pilird
podnikani

Zaklady podnikani, specifika
podnikani v oblasti skolek,
jeho udrzitelnost

klady skolky, ale aby se pouzily na nasledujici:

+ marketingové a propagacni aktivity;

+ vzdélavani vsech, co skolku vedou a pracuji v ni;

+ investice do dal$iho zazemi (i maringotka néco stojf).

Kdy zdrazovat?

+ Zdrazovani se nevyhnete. Zvlast pokud nemate financni rezervu nebo nemaiji vasi privodci
dostatecny plat, aby z néj uzivili i rodinu.

+ Zdrazovani by mélo probéhnout pti 80% naplnénosti skolky. Jednak jde o to, Ze s cenou
nemdzete dlouho hybat, protoze nemUzete zdraZovat nékolikrat rocné.

+ Hlavné stavajicim klientdim vzdy musite cenu drzet az do zafi a zdrazit jen novym.

+ Pokud nemate dobte pokryté naklady na provoz skolky, musite postupné zdrazovat. V tom-
to pripadé také nelze zdrazovat jen 0 200-300 K¢, ale tfeba 0 800-900 K¢ tak, abyste se co
nejdrive dostali na pokryti nakladd.

1. vytvareni hodnoty

2. marketing

3. prodej

4. dodani hodnoty

5. finance

+ Ani bez jednoho se neobejdete. 1. vytvarite hodnotu, tedy Skolku, 2. spravnym marketin-
gem komunikujete a davate o ni védét a pritahujete klienty, ktefi jsou ochotni platit, 3. necha-
te si zaplatit férovou sazbu, 4. ve skolce o déti pecujete, 5. délate to tak, Ze to dava financni
smysl vam jako provozovateltm, tedy mate z toho penize a svoje lidi dobfre platite.

+ Kromé financi nejdou skolkam nejvice tyto oblasti:

2. marketing

3. prodej

Marketing

+Jednak jde o nespravné porozuméni marketingu, ktery si lidé pletou s podbizivou reklamou,
ale také o presvédceni, Ze marketing je podvodna manipulace s lidmi. Nikdy v zivoté zadny
marketing (nemluvime o podvodnych prodejcich) nedonutil ¢lovéka koupit si néco, co oprav-
du nechce.

+ Marketing znamena, zZe davam spravnym lidem védét, a to ve spravny cas, jaké nabizim
sluzby.

+ Marketing Skolky vZzdy bude stat na budovani vztah( a komunity. Toto se v dnesni dobé
hojné dé€je skrz internet. Kromé budovani komunity okolo skolky budujete také komunitu on-
-line.

+ K tomu potiebujete web, blog, Facebook. V podstaté si nemlzZete vybrat, Ze budete
jednu oblast ignorovat. Mozna to bude rok nebo dva fungovat, ale pozdéji se najde agilnéjsi
Skolka ve vasem okoli, ktera bude umét tyto nastroje vyuzivat. A postupné vas z trhu vytlaci.
Jak ten marketing postupné uvést do praxe? Od toho mame 4 faze podnikani:

zvazZovaci

testovaci

pilotni

profesionalizace

| kdyz je vase skolka ve fazi rozjezdové, nemusite jesté vyuZivat nastroje z predchozich fazi.

1. ZvaZovaci faze

Zakladni otazka: Chci rozjet Skolku a zatim o tom uvaZuji.

To znamena, Ze zatim nemate nic v ruce, chcete $kolku, ale zatim nevite nic o byznysu, ani
o tom, jestli je zdjem (za zajem se nepovaZzuje, Ze vam par lidi okolo fekne: Jo, to mé zajima).
Za zajem se povaZuje pouze to, ze mame na (Ctu penize od rodicd, ktefi to mysli vazné.

Cil:

+ Zjistit, jestli je poptavka po skolce.

+ Sesbirat data, abyste védéli, co vSechno to bude obsahovat, co se budete muset naudit.

+ Propoditat si, kolik bude $kolné a kolik potfebujete na lektory, kolik na teplo, kolik na redi-
tele, na pronajem, kolik na vzdélavani a kolik na platy pro sebe.

Na co se soustfedit?
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6. Ctyri
faze
podnikani
pro skolky

Zaklady podnikani, specifika
podnikani v oblasti skolek,
jeho udrzitelnost

+ Ujasnit si, jestli opravdu chcete Skolku / lesni Skolku nebo tfeba jen turisticky krouzek.

+ Zacnéte si sepisovat, co opravdu chcete délat. Zacnéte se divat, co vSechny ostatni Skolky
délaji. Jdéte se podivat do prosperujicich Skolek, které jsou na trhu nejméné

5 let (3 roky trvd, nez se investice vrati). Ujasnéte si, jakd jsou pravidla, jaky je boj

s Urednim Simlem, jestli vam to stoji za to.

+Zacnéte si zjiSt'ovat, jak funguje provoz Skolky. Nejlépe se v néjaké nechejte zaméstnat,
a kdyz vds nezaméstnaji, najdéte takovou, kde mlzete délat dobrovolnika.

+Na mnoho lidi to plsobi tak, Ze je to zbytecné moc prace. Nicméné skutecné sSkolku rozjet
je prdce jeSté mnohem vétsi.

+ Zacnéte si tvorit mapu toho, co to znamend provozovat Skolku. Zacnéte si sepisovat
veskere detaily toho, co k provozu potrebujete.

Co délat:

+ marketingovy prazkum;

+ nechat se ve Skolce zaméstnat;

+ zaregistrovat si doménu a nazev Skolky (V3echny se jmenuijf Jabli¢ko, Zabi¢ka atd. Na tako-
vé nazvy se vykaslete. Nazvéte ji nejlépe podle mista, kde skolka bude sidlit, nebo podle kraje,
pokud by se méla stéhovat. |de o to, Ze rodice, kdyz hledaji skolku, hledaji ji podle mista. Malo
Skolek se jmenuje skolka Palkovice, skolka Modr4, skolka Velehrad. Toto jsou nejlepsi jména.
Nakonec se tak mize jmenovat i skiitek, ale v nazvu domény to nepotiebujete. Tam potrebu-
jete mit misto, kde se Skolka nachézf.);

+ prizkum fungovani skolek a priizkum fungovani zakond a dalSich véci;

+ na doménu nasadit jednostrankovou prezentaci: www.skolkamodra.cz, Lesni Skolka
Modranek — chceme zalozit lesni Skolku, tady na Modré u Velehradu. Zatim sbirdme seznam
zajemcd, nechejte nam na sebe e-mail a my se vam s novinkami ozveme. Spamem vas nebude-
me otravovat. Pavel a Jana, zakladajici ¢lenové.

Co nedélat:

+ Nejprve si zajistit misto a pak hledat rodice a déti. Musite to udélat naopak — nejprve zjistit
zajem a pak délat praktické kroky.

Co je zbytecné:

+ stavét velky web;

+ zakladat spolek.

Vystupy:

+ koupena doména s nazvem oblasti, vesnice;

+ miniweb na sbér e-mailovych adres;

+ zajisténo prvnich par zajemcl pres web;

+ navazat s nimi komunikaci — prvni e-mail: Ahoj, jsme ti a ti, chceme to a to, napiste nam, jak
si Skolku predstavujete vy;

+ mapa procesu ve Skolce.

2. Pilotni faze
Zakladni otazka:
Chci rozjet skolku a potrebuji otestovat, Ze je zdjem.
Test se povazuje za vydareny, pokud mate penize na (¢tu od rodicd, kteri vam svéfili dité na
hlidani. Nemusi to byt v institutu Skolka / lesni Skolka, mlize to byt klidné jen hlidani / klub,
cokoli, co je pro vas administrativné malo naroc¢né.
Na co se soustredit:
+ Vyzkouset pilotni provoz tfeba jednou ¢i dvakrat tydné, kdy hlidate déti napriklad jen do-
poledne.
+ Potfebujete zjistit:

» jestli umite hlidat déti, a to vice déti;

» jestli umite ridit provoz;

» jestli umite sehnat dost rodica.
+ Marketing, testovaci provoz v minimalni verzi, za tu plnou cenu, tedy alikvotni pomér ceny.
Co délat:
+ Za pomoci webového formulare ziskat 200 e-mailovych adres.
+ Zajistit si facebookovou stranku i facebookovou skupinu pro skolku — obé pro mozné za-
jemce. Od téchto zajemcl ziskat e-mailovou adresu a jméno, at je mlzete kontaktovat pred
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Zaklady podnikani, specifika
podnikani v oblasti skolek,
jeho udrzitelnost

otevrenim testovaciho provozu.
+ ZaloZit blog, kam piSete drobné zpravicky ze skoli¢ky, uz i z pripravy:

» Dnes jsme se byli podivat na zahradé€ pani Mackové, ktera nam zahradu pro déti poskyt-
ne za to, ze ji posekame travu. Krasné misto — chceme to zkusit.

» Dnes jsme byli tam a tam, ale vibec tam nesviti slunicko a nemtzeme tam roztdhnout
jurtu, doporucte nam dal$i mista.

» Hura, pravé jsme podepsali smlouvu na pronajem a postavenfi privésu.

» Ziskali jsme finan¢ni dar, ktery pouzijeme na nakup suchych toalet, aby v zimé déti moh-
ly komfortné na zachod.

» Zpracovali jsme program na dalsi mésic a ¢eka nas: ...

+ Podobné i Facebook: zacit psat o vychoveé déti, sdilet ¢lanky, se kterymi souhlasite, komen-
tovat, co se vam libi.

+ Rozjet prvni zkuSebni provoz s minimem déti a malym mnozstvim Casu: Nechtéjte zacit
rovnou s plnym rezimem tfeba dopoledne, ale jen jednim az dvéma dny, at dal$i dny mate na
propagaci.

+ Pisete blog.

+ Rozesilate newsletter:

» jeden pro rodice déti, co se délo, co se bude dit;

» jeden pro zajemce: Co se délo, co se chysta. Zde je vice prodeje — naptiklad na Gterni
skuping, kde bude takovy a takovy program, mame dvé volna mista. Nebo budeme otevirat
i stfedu, dejte védét, kdo mate zajem.

+ blog

+ novinky

+ newsletter

+ opt-in

+ rezervace mista ve zkusebnim provozu za platbu

+ zkuSebni provoz 1-2 dny v tydnu

Cilem je zjistit, jestli je dost rodicd, ktefi to opravdu chtéji. Pokud najdete Sest az dvanact déti
do pilotniho provozu, tak mlzete prejit do rozjezdové faze.

Co nedélat:

+ Nerozjizdét to rovnou ve velkém. Aby se vam na pondéli neprihlasily dvé déti, Gtery jedno,
stieda tffi, Ctvrtek sedm a patek jedno.

+ Nenutit rodice, aby se do chodu skolky zapojili, napt. varili.

» Ja napriklad mam lesnf Skolku kousek od domu, ale dité vozim o 5 km dal a do drazs;i,

protoze nechci mit dalsi véci na starosti.

» Navic nezajistite kvalitni a pestrou stravu.

» Jidlo je soudast sluzby.

» Pro¢? Osobné mam mnoho starosti, mnoho jinych véci, které mi komplikuji Zivot,
a v ramci usporeni energie a prostoru na dilezitéjsi véci prosté vafit nebudu.

Co je zbytecné:

+ Zakladat Skolku z pravniho hlediska. V testovaci fazi to neni nutné. Musi mit né€jakou pravni
formu, ale tu lze zménit za béhu.

+ Tu zaloZite, az kdyz budete vidét zajem.

Co je nezbytné:

+ Propocitat si, kolik musite mit déti na jeden den, aby se vam vyplatil ucitel na cely tyden.
+ Propoditat dalsi naklady.

+ Dale budovat mapu procesg.

Vystupy:

200 e-mailovych adres;

ozkouseny testovaci provoz 1-2x tydné;

pisete blog: témata, co skolka déla, kam se rozviji;

odesilate newsletter: jeden pro rodice, jeden pro zajemce;

facebookova stranka: pro zajemce;

facebookova skupina: pro ty, co uz zaplatili;

kalendar skolky, kdy se d€ji jaké aktivity;

v/ 7

zaclinate s rozjezdovymi aktivitami pro verejnost — Mikulas apod.
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Zaklady podnikani, specifika
podnikani v oblasti skolek,
jeho udrzitelnost

3. Rozjezdova faze

Zakladni otazka:

O skolku mdme potvrzeny zdjem, ted to chceme rozjet napino.

Cil: Zajistit 80% naplnénost skolky.

+ Pocitejte s tim, Ze mate néjakou predstavu o napInénosti, ale ta nikdy nebude stoprocentni.
Poditejte tedy s tim, Ze v pohodé potrebujete vyjit s 80% naplnénosti a mit dost na v§echny
naklady, na lidi, na vzdélavani.

Na co se soustredit:

+ z Castecného provozu rozjet plny;

+ rozjezd;

+ marketing;

+ prodej;

+ blog;

+ newsletter: zajemci i rodice;

+ akce pro rodice s détmi mladsimi, nez je vék déti, které nastupuji k vam do Skolky. Rodice
si vytvori navyk k vam chodit a ve vybéru skolky budete pak figurovat jako prvni moznost;

+ konzultace vychovy déti s vychovnymi poradci/uciteli ve Skolce — rodice chodi konzultovat
svoje vychovné problémy;

+ spoluprace s jinymi Skolkami:

» vyménné pobyty a la Skolka v prirodé;

» mate otevreno, kdyZ oni nemaji.

Co délat:

+ Postupné otevirat den po dni, vzdy zajistit kapacitu.

+ U lidf, ktefi maji zajem o otevieni nového dne, mlZete vybirat zalohu. Potfebujete védét, ze
musite mit tolik a tolik zaloh, aby se vam mista naplnila.

+ Dle toho, jak umite marketing, jak moc se na néj soustredite, vam to mize zabrat par mésict
az 3 roky, nez budete na 80% naplnénosti.

+ Soustredit se na prodej akcf, které jsou i pro mladsi déti nez skolkovy vék, prip. rovnou té-
hotné maminky. Maminky si zvyknou k vam chodit a pak k vam daji i dité — cesta nejmensiho
odporu.

+ Projektovym zplsobem fidit jednotlivé propagadni aktivity.

+ Mit propagacni kalendar, at vite, kdy co propagujete.

Vystupy:

+ vSe z predchozi faze s tim, ze by mély byt nastavené a fungujici procesy;

+ nastavovani procesd, které Ize vzdy opakovat, a proto také jednoduse delegovat;

+ seznamy klient(;

+ seznam potencialnich klienta.

4. Faze profesionalizace

Zakladni otazka:

Mdm skolku a chci to délat lépe.

+ Zajistit naplnénost. Pripadné mit Cekaci listinu. Za penize.

+Tzn. marketing (dat védét o sobé rodi¢tm), prodej (umoznit jim sluzbu testovat), navySovat
kapacity lektor( a uditeld.

Na co se soustredit:

+ zkvalithovani sluzby a vychytavani much, zlepSovani procesd, financnf jistota, rlist, otevieni
dalsi skolky nebo navazujici skoly;

+ napt.: kalendar mit kazdy rok stejny, rodi¢dm znamy ptl roku doptedu, aby se mohli pfipra-
vit;

+ otevieni nové pobocky, proto potrebujete mit zpracované procesy UpIné vseho, co dé-
late;

+ otevfeni navazujici Skoly;

+ otevfeni jesli.

Co délat:

+ Zefektiviiovani procest ve viech oblastech:

» vytvareni hodnot — zlepsuji program pro déti, zlepsuji péci o rodice, zvazuji skolu. Jaké jsou
moznosti, co dalsiho mohu prodat, predskolku — co pro mladsi déti, téhotné...

» marketing — spoluprace s jinymi institucemi, prednaskova cinnost;
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» prodej — prodavam skolku, letni tabory, ...;

» dodanf hodnot — vylep3uji procesy a péci o zakaznika;

» fizeni financi — hlidam finance a hledam nové moznosti financovani.
+ Zkouseni novych a novych propagacnich aktivit.

Co nedélat:

+ Nesmite se vykaslat na procesn
S &im poditat:

+ Musi byt nékdo, kdo se zabyva byznysovou strankou skolky.

+ Skolek bude ptibyvat, bude vétsi konkurence.

+ Rodice si budou vybirat z vétsi konkurence. Budou vybirat dle programu, sympatif, profe-
sionality.

‘
|

fizeni, protoze jinak bude $kolka jeden velky chaos.

7 7

+ nikdy neberte granty na hlidan;

+ §patna komunikace s rodici;

+ spoléhani se na dobrovolniky;

+ skupinova tvorba Skolky — jeden teditel;

+ neni projektové fizenf;

+neni procesnf fizeni;

+ Skolkové aktivity nejsou pravidelné —na jednotlivé aktivity nejsou manualy;

+ neni jasny marketingovy plan a strategie ziskavani klient(;

+ neni jasna finan¢ni vize;

+ neexistuje Clovék, ktery Skolku Fidi.

Proc¢ malokdy dlouhodobé funguje, Ze véci okolo skolky zaFizuji rodice:

+ zodpovédnost;

+ kazdy ji vnima jinak;

+ nékteri rodice radéji zaplati, neZ aby nesli zodpovédnost;

+ Spatné se to ridi — kdyz nékdo néco udéla, napriklad propagaci nového rocniku, a pfihlasi
se malo déti, zodpovédnost nenese ten, co to neudélal, ale vy. A to maze byt velky, velky
problém.

www.monteskolicka.cz — néco navic — pohybové aktivity
www.nestlingue.cz — ma Cekacf listinu, velmi vysoké skolné, sledujte jejich Facebook a ak-
tivity okolo

. Jak vidim svoje odpovédi na otazky na zacatku?
. Jaké véci jsem si vyjasnil(a)?

. Na co se ted chci zaméfit?

. Jaké chyby nechci udélat?

. A co pro to udélam?

. Jaké jsou dilezité kroky, které chci udélat?

ANV NN WN -

Zajimavy ¢lanek k prectent: http://dominika.cz/podnikani-konicek-nebo-charita/
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Proc a jak vest lesni

LL Skolku podle talentu,
silnych stranek

a v souladu se svymi
hodnotami

www.pracenadalku.cz
www.michalmartoch.cz

Michal Martoch

Michal svou pracovni kariéru zacinal jako ucitel na zakladni skole,
nyni pasobi jako konzultant a lektor pro praci na dalku a talent
management, inovator, startupista, podnikatel a neposledni radé
jako certifikovany kouc silnych stranek.


http://www.pracenadalku.cz
www.michalmartoch.cz

1. Uvod

2.
Pramysl
4.0:Co se
nyni deje
ve svete

Proc a jak vést lesni Skolku
podle talentu, silnych stranek
a v souladu se svymi hodnota

Umét rozvijet talenty svych déti v prvni fadé znamena dokazat pracovat a rozvijet vlastni
talenty a silné stranky. Pokud toto zvladnete, je velka Sance, Ze svoje déti dobfre pfipravite
na budouci svét a praci, ktera je Ceka.

Gallup a jeho tym identifikoval béhem 50 let vyzkumu celkem 34 talentd. Kazdy z nas ma
vSech 34 talent(, jen se lisSime jejich poradim. To je to, co z nas vytvafi jedinecné bytosti
s vlastnim stylem, a to je i odpovédi na otazku, v ¢em ,jsme dobfi” a kde jsou nase ,slaba
mista”. Prvni talent z 34 je nas nejsilnéjsi a posledni 34. je nas nejslabsi. 34 talentl mizeme
rozdélit na silné talenty, podplrné a slabé. Toto rozdélent je Cisté na kazdém z nas. U Michala
je nejsiln€jsi talent Strategic a nejslabsi talent Adaptability. V praxi to znamena, Ze je schopen
vymyslet velké mnoZstvi variant skrze Strategic. Slaby talent Adaptability znamena, Ze nenf
schopen se rychle ptizplsobit, pokud dojde napriklad k necekané situaci, a to, co mél dnes
v planu, se zméni.

Vedle talentl jsou pro nas dllezité i hodnoty, které chceme naplihovat. Volné dostupny je
test hodnot podle Barretta.

Po jeho absolvovani zjistite, co vas pohani k vykonavani fady cinnosti, Iépe také pochopite,
pro¢ vam muze vadit, pokud se nékdo chova néjakym zplsobem... aj. Pozor, hodnoty jsou
néco, co ziskame z naseho prostredi, tedy rodiny. Vlivem situace, napr. nemoci, narozenim
ditéte aj., se méni i nase hodnoty. Hodnoty predavame nasim détem skrze vychovu. Talent
je vrozeny.

+v USA vznikajf prvni talentové agentury (v CR je$té nezacaly, ale p¥ijdou);

+ préace na dalku znalostnich pracovnikd (50 milioond lidi na svété pracuje vyhradné na dalku)
se stava béZnou;

+ pracovnici se znalosti cizich jazykl a s vysokou kvalifikaci zacinaji exportovat svou praci do
zahrani¢i (bez stéhovani na délku);

+ rostou pozadavky na zkracené Gvazky;

+ digitalni nomadstvi na vzestupu;

+ freelancerekonomika (v CR zatim malo);

+ lidé chtéji soulad mezi svymi hodnotami a hodnotami firem, pro které pracuj;

+ podle rozsahlé studie Cisco: 70 % mladych lidi nepovaZuje za nutnou fyzickou pfitomnost
v kancelari pro odvadéni dobré prace a pres 40% lidi do 30 let dava prednost flexibilité pred
vy33im platem (15%).

Uz zacalo:

+ globalni bitva o talenty pod taktovkou prace na dalku;

+ pIné flexibilita a moZnost prace kdykoliv a odkudkoliv (Holandsko, Némecko?);
+ primérny pracovnik déla pro 3-5 firem najednou + freelancerekonomika;

+ primysl 4.0, internet véci, 3D tisk, autonomni doprava, drony, atd.;

+ sdileni dopravy, bydleni, véci, prace, apod.

Uvidime, jak to dopadne:
+do 20 let dle odhadd zanikne az 50 % profesi;
+ otrockou praci budou délat roboti a algoritmy => Masivni nezaméstnanost nevzdélanych.

??2?=> Kriticky nedostatek vysoce kvalifikovanych ??

+ Zakladni prijem pro viechny ?2? (Elon Musk, Finsko, studie Utrecht Holandsko)

Primys| 4.0 (téZ Prace 4.0 &i Ctvrta primyslova revoluce) je oznaeni pro soucasny trend
digitalizace, s ni souvisejici automatizace vyroby a zmén na trhu prace, které s sebou prinese.
Vzniknou , chytré tovarny”, které budou vyuZivat kyberneticko-fyzikalni systémy. Ty pfevez-
mou opakujici se a jednoduché Cinnosti, které do té doby vykonavali lidé. To bude provazet
zména pracovniho trhu, kdy by mohla byt ohrozena zaméstnanost osob s nizkou kvalifikaci.
Méla by vznikat nova pracovni mista, ktera vsak budou vyZadovat vyssi kvalifikaci zamést-
nancu.

Disruptivni inovace

Za disruptivni inovaci (nebo také disruptivni technologii) se oznacuje radikalni zména tech-
nologie, ktera prekonava a vytladuje technologii stavajici. Disruptivni inovace tedy znamena
¢innost, béhem niz se vytvari novy trh aplikaci jinych hodnot, které ve svém konecném di-
sledku dohani trh existujici (napt. e-mail byl disruptivni inovaci postovnich dopist, telefony

mi
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Proc a jak vést lesni Skolku

byly disruptivni inovaci telegrafd aj.). (Zdroj zde). Pro trvalé preZiti v budoucnosti je nutné
inovovat disruptivné => cilené nicit své vlastni produkty a procesy!!!
Vice viz Druhy vék strojii, Brynjolfsson E.

Rozdily generace Y a generace Z

+Y €1980—2000) — znaji Zivot pied rozmachem technologif (internet, socialnf sité atd.)

+ Z (2001-souéasnost) — narozena do obdobi on-line svéta a technologi

Déti narozené do soucasného svéta budou mit jinou predstavu o traveni volného casu, zp(-
sobu prace a je Ukolem rodice je na tuto cestu predpfripravit: podporou a rozvojem talentl
a silnych stranek.

Evoluce zaméstnance

Obrazky popisuji evoluci zaméstnance, vystihuji skutecnost, Ze na soucasném trhu prace se
bude ménit situace a lidé budou prechéazet od pozadavkd zleva k pozadavkim vpravo. Pravou
stranu reprezentuji mj. i lidé, které nazyvame digitalnimi nomady. Mlzete se sami zamyslet,
zda v soucasné dobé stojite spiSe na pravé nebo levé strané a jak byste to idealné chtéli.
Pokud si sami vyprofilujete vase pozadavky, Iépe se vam bude hledat potencialni zaméstna-
vatel. Jiz dnes vznikaji firmy, které jsou reprezentanty pravé stany, napr. firmy, které vyznavaji
myslenku svobody v praci. Je velky predpoklad, ze vase déti budou jiz vyzadovat vse, co je na
pravé strané. Jak se méni trh prace a nenf nutna pritomnost lidi v kancelafi, roste pocet tzv.
digitalniho nomadstvi, coZ znamena, Ze ¢lovek mlze pracovat z kteréhokoliv mista na svéte,
podminkou jsou technologie a on-line pfipojeni. Trh prace se bude ubirat do budoucna stéle
vice smérem k praci z domu, zkracenym Gvazkim, souladu hodnot osobnich a firemnich... aj.

Kariéra jedince v minulosti méla tento obvykly priibéh: 1 zaméstnavatel a 1 povolani na obdobi
celého Zivota. Typicky byl postup od nizsich pozic k vyssim. Dnes to mizeme napriklad pozo-
rovat u profesi ve statni sprave, pravnik(, uciteld. Mlzete se zeptat napr. své babicky, dédecka,
rodicd, kolik méli zaméstnani. Kolik zameéstnant jste jiz méli vy? V soucasnosti a budoucnosti

bude b&zné, ze fada oborl zanikne jesté predtim, nez v nich ¢lovék dosédhl maxima.

podle talentu, silnych stranek
a v souladu se svymi hodnotami
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3. Prace,
uspech,
angazo-
vanost

Proc a jak vést lesni Skolku
podle talentu, silnych stranek
a v souladu se svymi hodnota

Kompetence

Kompetence (v ptekladu Ize pouZivat téZ pojem zpisobilost nebo schopnost) znamené nej-
Castéji predpoklady ¢i schopnost vykonavat néjakou ¢innost, situaci ¢i profesi. Kompetence
tedy znamena zpUsobilost zvladat urlitou pracovni pozici, umét ji vykonavat, byt v prislusné
oblasti kvalifikovany, mit potfebné védomosti a dovednosti.

+ Celozivotni — napf. Ctent, psani, cizi jazyk, prezentacni dovednosti, komunikacni dovednosti,
znalost talentd, silnych a slabych stranek, znalost svych hodnot

+ Dlouhodobé — prodavac, tcetni — dokud nedojde k naruseni disrupci

+ Kratkodobé — napt. znalost konkrétniho softwaru

Kompetencni znalost — ucelena znalost, ktera ma komercni hodnotu pro zaméstnavatele Ci
zakaznika

Ve $kolach v CR se vyucuje podle ramcovym vzdélavacich program, kde jsou presné popsany
kompetence, které ma skola u ditéte podporovat a rozvijet.

V budoucnu nebude ani tak dilezité formalni vzdélani jako ucelené kompetence, kte-
ré si bude kaZdy ¢lovék ,,michat” do své unikatni kvalifikace.

Prace, povolani, zaméstnani

Idealni je kombinace prace (jakakoliv prospé$na ¢innost), povolani (zdroj penéz) a zamést-
nani (osobni poslani na zakladé talent(i a hodnot). Neexistuje pfesné rozdélenti, jak to kombi-
novat, je to spi$ na vasem osobnim pocitu. Jak pravé mate rozdélenych svych 100 %? Chcete
to zménit? Rada lidf je zaseknuté v kolonce zaméstnéni (zdroj penéz) a to je i diivod, pro¢ se
mohou citit nespokojeni a nenaplInéni.

Manfred Spitzer predstavuje v knize DigitdIni demence plsobeni digitalnich médii na jedince,
kdy asi nejvice alarmujici je, Ze pokud prestaneme vyvijet duseni Usili, ochabuje ndm pamét,
nevytvareji se dalsi nervové spoje. U déti klesa schopnost uceni, maji poruchy spanku a trpi
obezitou, Uzkosti. Nize je uvedena rada otazek. Pracovni definice talentu je — délam tu vcin-
nost rad/a, bavi mé to a naplhuje energii. Zkuste se zamyslet nad tim, jak dalece otazka od-
povida, zda to tak mate, nebo ne.

mi
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Odpovézte si
na tyto otazky

Miluji seznamovani s novymi lidmi. Oslovuji
lidi ve vlaku, ve vytahu nebo na ulici. Pokud
odpovite ano, tak se pravdépodobné jednd

o silny talent. Mdte tam Skalu, udélejte tam
krizek, kde sami sebe vidite.

Podporujici otdazky:

Pokud je odpovéd' ano silna: Jaky zpQsob

vam nejlépe funguje pfi seznamovani s lidmi?
Propojujete lidi, které zndte, mezi sebou? Kde
jesté mlzete talent vyuzit a nevyuzivate?
Pokud je odpovéd' ne slaba: Pokud se
potfebujete nutné s nékym sezndmit, co u vds
funguje? Seznamujete se pfes nékoho dalSiho?

Co znamena
byt ispésny?

Pokud ¢lovék pfFijme tvrzeni Mdzu byt, cimkoliv
chci! To Ze se nékdo k Gspéchu dostal néjakym
zplsobem, neznamend, ze tento zpUsob

bude vhodny pro vds. Spise Ize predpokladat,
Ze kopirovanim druhych vynalozite velké
mnoZzstvi energie. Prvnim krokem je uvédomit
si tyto otdzky a odpovédét na né.

Jaké véci mi jdou snadno?

Pokud bych si mél vybrat, chtél bych

danou véc: bud' vymyslet, nebo délat,

nebo presvédcovat ostatni, aby danou véc
realizovali, nebo pracovat s ostatnimi? Ktera
odpovéd' je vdm nejblize?

Jsem ¢lovék, ktery rad... (doplfte)

atd.

Pokud si
uvédomim,
co jsou moje
talenty,

je mozné

je rozvijet

k jejich maxi-
malnimu
vyuziti
adosahnout
vice véci
nez ted.
Napriklad
se zkuste
zamyslet:

Jak bych mohl tento svij talent rozvinout

v horizontu mésice, roku, péti let?

B) Kde jesté mohu sv(j talent vyuzit

a nedélam to?

C) Co potfebuji k tomu, abych sv(j talent
dostal na maximum?

Kazdy ma vlastni definici Gspéchu. Dosazeni
Gspéchu by mélo vychdzet z nasi vliastni
vnitfni motivace. Mit vlastni definici Gspéchu
znamend, ze vim, jak chci, aby vypadal mj
Zivot, a vim, co potfebuji, abych byl naplnény.
Dosahovani Gspéchu je slozeno z nékolika
proménnych, které je nutné znat a umét s nimi
pracovat.

AngaZovanost zaméstnancu

Uspéch stoji na talentu a silnych strankdch
—Jak je mohu objevit? (napt. otdzka: Které
¢innosti mi jdou snadno?)

Vnitfni a vnéjsi motivaci — Co mé pohani

k tomu, dosadhnout této véci?

Znalostech a dovednostech — Kolik ¢asu vénuji
dosazeni Gspéchu?

Hodnotdch - Jsou v souladu s tim, co délam?
Nejedndm proti svym hodnotam?

Definice angaZovanosti zaméstnancl je: ,Angazovanost zaméstnanci ukazuje, do jaké
miry jsou zaméstnanci nadseni svou praci, oddani své organizaci a odhodlani podat mimo-
radné vykony.” Zaméstnanec, ktery je angazovany, ma vyssi produktivitu prace, chodi do
prace rad a citi se spokojeny. V CR je jen 8 % angaZovanych zaméstnanc. Do jaké skupiny ted
patfite vy? AngaZovani, neagazovani nebo aktivné neangazovani?

Pokud vime, ze ¢islo manazerd, ktefi podporuji silné stranky svych zaméstnanc(, je 1 %, jaké si
myslite, ze je toto Cislo ve Skole? Kolik ucitell se procentualné zamétuje na silné stranky svych
zaka? Jak zaméreni na slabé nebo silné stranky ovliviiuje angaZovanost podrizenych? Zkuste
zapatrat v minulosti, méli jste Stésti patrit k tomu 1 %? Pokud se lidé zamé¥i na slabé stranky
lidi, na ostatni to ma demotivujici vliv a jejich angazovanost je velmi mala.

Podptrné otdzky pro zamysleni:

A) Na co se zaméFuji u partnera? Jaky to na ngj mdze mit vliv?

B) Na co se zaméFuji u déti? Jaky to na né méze mit vliv?

Pokud dostanete tuto otdzku: Kde se vidite za ...,

dokdZete na ni snadno odpovédét?

Nebo je pro vds snazsi si spiSe predstavit, co bylo nebo co je ted"?

Rozpoznani talentu

Prvnim krokem, jak rozpoznat, kde lezi vas talent, je najit odpovédi na tyto otazky:
Jaké Cinnosti jste délali, aZ jste zapomnéli na cely svét?

Co vas na téchto ¢innostech fascinovalo?

S &im jste si hrali?

Jaka byla pro vas nejlepsi hra? Dokéazete odpovédét, co vas tak fascinovalo?

4. Talenty
a hodnoty

Pro¢ a jak vést lesni $kolku
podle talentu, silnych stranek
a v souladu se svymi hodnotami



Proc a jak vést lesni Skolku
podle talentu, silnych stranek

Détem nem(zeme klast do urcitého véku otazky, ale miZeme je pfi ¢innosti pozorovat. Pokud
jiz mluvi, miZeme pouzit zjednodusené otazky.

Talent je prirozeny zplsob premysleni, chovani nebo citéni. Znate nékoho, kdo vyuziva svij
talent? Pokud ano, zkuste odpovédét na tyto otazky: Jak tento Clovék plsobi? V cem je podle
vas jeho talent? Jak to dokazal, ze umi vyuzivat svij talent?

Aby se talent stal silnou strankou, je potteba, aby do néj ¢lovék investoval Cas. V knize Stren-
gthfinder 2.0 autor Tom Rath uvadi nasledujici rovnici:

Talent (pfirozeny zpUsob premysleni, chovani nebo citéni) x Investice (¢as straveny procvi-
¢ovanim, rozvojem schopnostf a rozsifovanim znalost() = silna stranka (schopnost pravidelné
podavat témér dokonaly vykon)

Zkuste si doplnit, co je potfeba dodat, aby se z vaseho talentu stala silna stranka? Pokud tuto
rovnici uplatnime ve sméru k détem, co je potreba udélat, aby se z jejich talentu stala silna
stranka?

Védomi toho, co jsou moje talenty, silné stranky, je jeden z nejdilezitéjsich pfedpo-
kladi k budoucimu uplatnéni na trhu prace.

Metody pro zjiStovani talentu:

1. Sebepozorovani — jednou za urcité obdobi se podivat zpét a hledat Cinnosti, které mi ly
snadno, které jsem s chuti délal;

2. Pozorovani druhych — pfi jakych Cinnostech projevuji ostatni nadseni, do ¢eho radi jdou,
kde vidim, Ze jsou pfi praci spokojent;

3. Hledani, co mé bavi a kde jsem lepsi nez ja — zeptat se druhych, co na mé ocenuji, kde vidi
moje silné stranky, podivat se na svoje Uspéchy z minulosti;

4. Zkouseni novych véci — identifikovat si, jaké oblasti mé zajimaji, co mGzu udélat proto,
abych je poznal;

5. Koucink, mentoring, odborné poradenstvi — najit si odbornika na oblast, ktera mé zajim4;
6. Testy — jsou na dalsim slidy;

7. Zpétna vazba — partner, rodice, kolegové, ptatelé (je nutné ptat se konkrétné: Jaké &in-
nosti si myslite, Ze mi jdou?);

8. Kariérovy koucink, kariérové poradenstvi — najit si odbornika na oblast, kterd mé zajima
IQ - inteligencni kvocient

EQ — emodni kvocient

MBTI — nastroj ke zjisténi osobnostniho typuy;

9. Loominger — zjistuje kompeten¢ni profil.

Priklad:

Petr 1 x10=10
Monika 5x7=35
Veronika 9 x5=45

Hoganovy testy profesni psychodiagnostiky — zaméruji se na osobni predpoklady pro dané
zaméstnani

Strengthsfinder 2.0 — zamé¥eno na identifikaci 34 talentd, dva testy: prvni odhaluje

5 nejsilnéjsich talentl — zakladni verze —, a druhy odhaluje poradi 34 talent( a Entrepreneu-
rial Profile — zaméreni na podnikateské talenty.

Vice naleznete zde.

Strengthsfinder 2.0

Tabulka obsahuje 34 talentd, které se déli do 4 skupin:

A) realizaéni — lidé, ktefi se radi podileji na realizaci véci, dokoncovani dkold... aj.

B) ovliviiovaci — lidé, ktefi radi ostatni presvédéuiji a ovliviiuiji je. .. aj.

C) vztahové - lidé, ktefi radi buduji vztahy a staraji se o né... aj.

D) strategické — lidé, ktefi radi vymysleji nové véci, analyzuji, dokazou nalézt varianty resent. ..
aj.

Kazdy z nas si vytvari strategie na zakladé svych talent(. Proto neplati teze, ze mlzete byt,
¢imkoliv chcete. Je podstatné vyuzit svych talent( a rozvinout je v silné stranky.

a v souladu se svymi hodnotami
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Silny talent — znamena, zZe danou véc délam rad a jde mi snadno.
Slaby talent — kdyZ danou véc vykonavam, stoji mé to hodné energie a Usili.

Priklad:

Talent Discipline (definice talentu): Lidé s vyraznym talentem Discipline maji radi
pravidelnost, dodrzovani postup( a strukturu) a jeho projevy v roviné silné/slabé.

Lidé se silnym talentem Discipline: Kdyz si feknou, Ze trikrdt tydné pdjdou béha, dodrzuji to
pravidelné.

Lidé se slabym talentem Discipline: Nedodrzovani slibu chodit tfikrdt tydné béhat —
nedodrzovadni, nepravidelnost a ¢asto s danou Cinnosti pfestanou.

Zvladnuty talent — dokazu efektivné vyuzivat svij talent, neskodi mné ani mému okoli. Vé-
domé talent vyuzivam.
Nezvladnuty talent — jsem v pasti svého talentu, nedokazu jej efektivné uplathovat.

Priklad:

Nezvlddnuty talent Empathy: Brecim s druhym, pokud on také breci. ProZivdm s nim naplno
jeho emoce. Citim se paralyzovany/d danou situaci.

Zvladnuty talent Empathy: Dokazu verbalizovat/nonverbalizovat podporu druhého, aniz
bych se nechal/a vtdhnout do jeho proZivani a paralyzovat se jim.

Zneuzity talent — umim vyborné vyuzivat sv(j talent. Sméruji ho ovSem negativnim smérem,
ktery lidem skodi.

Konflikt talenti - pokud nedokdzu prioritizovat a citim rozpor v <¢innostech.
Slaba stranka — véc mi bere energii, stoji mé to spoustu sil a Usili, nez véc dokoncim. Jak na
slabé stranky?

+ odstranit je;

+ obejit je;

+ kompenzovat jinou osobou;

+ vytvofit si systém;

+ prestat véc délat.

Priklad:

Lidé, ktefi maji hodné strategickych talent(, ale mdlo realizacnich (nebo viibec Zddné). Co to
v praxi znamend? Dokdzou vymyslet spoustu véci (silnd stranka — strategické talenty), ale
potrebuji je predat nékomu k realizaci (realizace je jejich slaba strdanka). Idedlini je, pokud

se lidée doplfuji a v kolektivu/partnerstvi si kazdy fekne, co mu jde snadno a v ¢em vidi
Uskali. Véci, kde vidime Gskali, jsme v nich slabi, je potfeba pfeddvat ostatnim nebo si pro né
vytvofit system/vzorec, jak danou véc obejit.

Co vas ceka po testu Strengthsfinder 2.0:
+ naleznete se;
+ mohou se objevit negativni pocity — jsem nékdo jiny, nez jsem chtél dosud byt;

mi
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+ zacnete se analyzovat a davat si véci do souvislosti;

+ uvédomite si, co vam $Slo, co vam neslo, proc to tak je;

+ smifite se sebou samym — jinak plytvate energif;

+ uvédomite si:
» Ze po sobé chcete véci, na které nemate prirozeny talent;
» 7e se po vas chtéji véci, na které nemate pfirozeny talent;
» souvislosti mezi vasimi talenty a tim, co délate — pozitivné i negativnég;
» Ze se nemusite trapit a stresovat — mdzete délat, co vas prirozené bavi;
» 7Ze mlZete delegovat véci, které nemate radi;
» jak je to s ostatnimi lidmi kolem vas véetné vasich déti.

Barrett Values — test hodnot

Barrett ma celkem 7 Grovni hodnot. Uroveh 1-3 se zamé¥uje na vlastni zajem (pokud nejsou
naplnény hodnoty na této Grovni, ¢lovék se citi nespokojeny), Groven 4 je transformacni a Gro-
ven 5-7 je zamérena na spolecné dobro. Primarné sméfujeme k tomu, abychom naplnili nase
hodnoty. Hodnoty jsou néco, co prejimame z rodiny, ze skoly, od kamaradd, z prace, a ¢asem se
méni. Mdzeme si v§imnout i rozdilu v hodnotach mezi kulturami, zdpadni x vychodnf kultura.

Proc je kritické pojmenovat talenty a hodnoty

Talenty a hodnoty je tézké pojmenovat, jelikoz pojmenovani prochazi procesem konkretizace.
Prvni faze je, ze mame napfiklad pocit, ze toho chovani nam od druhého vadi, ale nedoka-
Zeme to pojmenovat. Pojmenovani prichazi az v dalsi fazi. Faze procesu konkretizace: pocit
— slovo — vyznam (tvar) — akce — FeSeni. Teprve pochopenim talentu nebo hodnoty mizZeme
situaci vyresit. Znalosti nasich hodnot dokazeme lépe smérovat k osobnimu napInéni, hod-
noty jsou také néco, co predavame nasim détem doma nebo ve skole. Pravé uvédoment, jak ja
jako jedinec naplnuji svoje hodnoty, vede k védoméjsimu zivotu.

Identifikujte si, jakym zplsobem se u vas hodnoty projevuji v béZném zivoté. Napt. mate hod-
notu dlivéra (vyberte svoji hodnotu a dosadte), jak se tato ddvéra promita do vaseho vztahu
s ditétem? Kdybyste méli uvést priklad této hodnoty, jaky by to byl? SnaZte se byt konkrétni.
Uvedte jeden priklad, kdy jste s partnerem vyuZili pfinosu svych talent(. V jaké to bylo situaci?
Co vam fungovalo? Co mlZete udélat proto, abyste oba dva méli z vasich talentl vétsi prinos?
Znalosti svych talentd a talentl partnera si vice uvédomite, jak se vzajemné doplihujete. Na-
priklad, co mlZete delegovat na partnera, kde jej mizete pozadat o podporu. Naopak v ¢em
vy sami mUZete partnerovi pomoci a prevzit za néj ¢innosti.

Znalosti slabych stranek mlZete vidét, Ze jsou oblasti, kde si musite véci vice uvédomovat,
abyste nepusobili Skodu sami sobé nebo svému okoli.

Jak rozvijet talent déti?

Otazky nize vam pomohou lépe uchopit talent déti:

A) Jak pracujete s talentem ditéte? — Podpdrné

otazky: Respektujete jeho jedinecnost? Za co ho

nejcastéji ocenujete?

B) Jak identifikujete talent? — Podparné otazky: Kdy

jste si poprvé uvédomili, v ¢em je vase dité jedinec-

né? Co vnimate, Ze vasemu ditéti jde snadno a bavi

ho to? V Cem je vase dité odlisné od jinych déti?

C) Jak rozvijite talent? — Podplirné otazky: Pokud

si vezmete posledni mésic, co byly ty aktivity, které podpofily rozvoj talentu vaseho ditéte?
Jakymi Cinnostmi jste podporovali rozvoj talentu?

Zkuste se v prlibéhu Casu cca 1 za tyden vracet k témto otazkam a zkuste na né odpovidat.
Idealni je, pokud tyto otazky resite s partnerem a vnimate, jak kazdy zvlast a spolu podporu-
jete dité k rozvoji jeho talentd.

+ naucit se potfebné pojmy a metody;

+ poznat sami sebe a ostatni kolem sebe (partner, jiny uitel, kolega);

+ vidét v tom smysl a pfinos;

+ kazdy rodi¢/ucitel mize rozvijet talent déti unikatnim zplsobem;

+ dlvérovat ostatnim, kdo maji talent na rozvoj déti;

+ pomahat ditéti transformovat talent do silnych stranek a soucasné jej naucit obchazet slabé
stranky;

mi
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+ je to béh na dlouhou trat.

Jeden ze zplsobd, jak identifikovat talenty svého ditéte, je pozorovani. Zkuste jeden tyden
cilené sledovat, pti jakych Cinnostech je vasemu ditéti dobve. Pokud ma na vybér z vice aktivit,
které zac¢ina? UplIné stejné otazky si kladte, ale v negativnim slova smyslu, tak méiZete vypo-
zorovat slabé stranky ditéte.

Co jsou vypozorované silné stranky ditéte: Jak mohu podpofit silné stranky ditéte.
Co jsou vypozorované slabé stranky ditéte: Knihy o talentu od Gallupu:

+ Strengthsfinder 2.0;

+ First, Break All the Rules;

+ Strengths Based Parenting;

+ Entrepreneurial Strengthsfinder;

+ How Full Is Your Bucket.

Vy i déti budete Uspésni a spokojeni diky tomu, ¢im jste, nikoliv kvili tomu, ¢im nejste!

a v souladu se svymi hodnotami
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idedlnim prostredi pro sezndmeni se s tim nejlepsim v komunikaci.
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v IT, kteri méli problém pokazdé, kdyz méli klientovi vysvetlit nebo
jej dokonce presvedcit, ze navrhované reSeni je pro ngj to nejlepsi.
Zacal je tedy Skolit v komunikacnich dovednostech. Jeho metoda
se zdahy stala tak popularni, ze ji zacala vyuzivat celd firma, a Petr
zjistil, ze prace s lidmi je pro ngj to praveé. Byly to pravé nadsené
usmevy lidi, kterym pomohl prekonat trému a strachy a prosadit
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Odkazy a doporucenad literatura

Protoze nikdo neZijeme na svété sam. Zijeme vsichni v mimoradné propojené spole¢nosti
a spolupraci s dalsimi lidmi potfebujeme ke svému preziti. Tu spolupraci si musime néjak do-
hodnout a porozumét si. To je komunikace.

Jakmile ta komunikace jiz nestaci v poméru jeden na jednoho, stava se z ni prezentace. Po-
tfebujeme prednést své myslenky, nazory a napady ostatnim lidem a samoziejmé je chceme
prednést tak, aby nam rozuméli a pokud mozno s nami i souhlasili. Klicové je, Ze kvalita pred-
nesu samotného velmi ovliviuje Uspésnost predani myslenek, bez ohledu na to, jak kvalitnf ty
myslenky jsou.

Pokud neumime své argumenty a postoje efektivné predat, odsuzujeme je prfedem k nelspé-
chu. A odsuzujeme tim k nelspéchu i sami sebe. To nechceme.

V dfivéjsich dobach spolu lidé jednali mnohem vice napfimo. Pred zavedenim penéz byly vy-
sledky prace kazdého ¢lovéka sménovany za néco jiného, a tudiz se kazdy naucil domlouvat,
nebo umfel hlady. V dobach starého Rima byla rétorika povaZovana za uméni a ucila se na
vSech skolach. Dnesni Skolstvi ma Casto pocit, Ze vzdélani je predevsim otazkou védomosti
a na tak zakladni dovednost, jako je mluveny projev, se tam viibec nehled:.

Dlvodem, proc to v nasi spolecnosti témér nikdo neumime, je pravé fakt, Ze nas to prosté
nikdo nenaucil. Nenaudili vas to rodice, rozhodné vas to nenaudila skola a jen vzacné vas to
nauci nékdo v zaméstnani. Je smutné, Ze zrovna ucitelé jsou svou profesi v podstaté recniky,
presto dobie mluvit uméji jen nékteri z nich. A nikdo to neuci dale.

Dokonce i mnoho prezentacnich kurzd se zamétuje vice na ovladani a tvoreni PowerPointu
nez na samotnou fe¢nickou dovednost. Dlvodem je predevsim fakt, Ze tyto dovednosti Skoli
obvykle extroverti, kterym to vzdycky ,slo samo”, a tak uli jen, ,jak to ma vypadat”, nikoliv uz
ale, jak se svych neduhl a problém{ spojenych s trémou opravdu zbavit.

Dusledkem pak je, Ze vétsina absolventl takovych kurzd aplikuje predstavené techniky jen
hlavou a postupné je zapomene. Nikdy u nich nedojde k vytvoreni automatické dovednosti
a k vypéstovani trvalych spravnych navyka.

Ma vzdélavaci metoda se naopak na ty spravné automatické navyky zaméruje a trvalych vy-
sledkd dosahuje.

Mezilidskd komunikace je mnohem star$i nez mluvena fe¢. A to mnohonasobné. Uz
v jeskynich a na stromech jsme se spolu dorozumivali a délali jsme to UpIné stejné jako zvitata.
Svou feci téla. Ted kdyz e jiz méme a ke komunikaci ji spolu s pismem pouzivame primarné,
bychom rec téla uz zdanlivé nepotrebovali. Jenze evoluce je silnéjsi nez my a nase rec téla je
v nas tak hluboce ukotvena, ze ji nedokazeme vypnout. | kdybychom nakrasné chtéli.

Existuji studie, které tvrdi, ze az 70 % nasi komunikace je predano neverbalné a jen 30 %
samotnymi slovy. Ja nemam rad takové obecné generalizace, protoze rlizni lidé komunikuji
rlzné expresivné a také rlzné situace si po nas zadaji rdizny zptsob komunikace. Jinak emotiv-
né budete mluvit na pohtbu a Uplné jinak na svatbé. Zejména kdyz bude vase vlastni. Pravdou
viak je, Ze kdyz se rozhodujeme o nabidce i navrhu ¢lovéka, jeho neverbalni signaly maji na
nasi divéru v néj mnohem veétsi vliv nez samotné argumenty, které ten clovék prednesl.
Urcité si nezridite zivotni pojistku u Clovéka, ktery se vam pfi jejim nabizenf nedokaze uptim-
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né podivat do odi. | kdyby jeho argumenty byly sebelepsi a byly pravdivé. Stejné to neudélate,
nebudete mu véfrit.

A to je pravé divod, pro¢ je zvladnuti své fecli téla vzdy tim prvnim nutnym krokem
k dobrému komunikovani a prezentovani. ProtoZe kdyz nas nase vlastni fec téla zrazuje a pre-
dava falesné negativni signaly, pak je vSechno ostatni zbytecné.

Podstatné je si uvédomit, Ze interpretace cizi fedi téla neni exaktni véda. Je to véc pocitd,
které v nas ten clovék vyvolava. A které vyvolavame my v lidech, ke kterym mluvime. Stejné
signaly na strané vysilajictho mohou vyvolat rlizné pocity na strané rliznych prijemcu. Jesté
dllezitéjsi vsak je, ze dva zcela rozdilné pocity mohou vyvolat stejny vnéjsi signal v nasem
téle. Napriklad nervozita a tréma Casto plsobf jako neuptfimnost a nekalé amysly.

Vnéjsich projevl trémy je tfeba se vzdy zbavit jako prvnich. Jednak proto, Ze ty nejvice kazi
nase sdélenf, ale také proto, Ze zbavenim se projev( vlastni trémy se snizi i tréma samotna.
Funguje tam tzv. zpétnovazebna smycka. Kdyz mame trému a nasledné vidime, jak se sebou
nase télo v jejim disledku ,Sije”, tak se nam tréma zhorsi a télesné signaly také. Funguje
to vsak obéma sméry. KdyZ mate na zacatku trému, ale nasledné si vSimnete, Ze vase télo
vyjadruje klid a mluvite dobfre, to uvédoméni vas uklidni a tréma se zmensi, az Gplné pomine.
Dobra tec téla pfi verejném projevu a komunikaci je sdruzena do tfi ¢asti, a to pevného po-
stoje nasich nohou, spravné gestikulace rukama a udrzovani o¢niho kontaktu. Témito tiemi
oblastmi se budeme v kurzu zabyvat.

Vétsina lidi, kdyZz ma trému, nestoji na misté. Popochazeji, houpaji se, preslapuji z nohy na
nohu. To vsechno je vidét a hodné to rusi. Rusi to posluchale, prozrazuje to nejistotu, ale také
to v ramci principu zpétné vazby zhorsuje vnitini stav recnika.

Prvni véci, kterou musi kazdy dobry komunikator zvladnout, je dostat pod kontrolu své nohy.
Neznamena to, Ze musime porad stat na jednom misté€, ale ze kdyZ uZ jsme na jednom misté,
tak stojime pevné. A kdyz se rozhodneme prejit, tak udélame nejméné dva plné kroky a pak
se opét postavime pevné. Zadné prenaseni vahy zleva doprava, 7adné nakracovani, a hlavné
zadné houpanf se.

Technika, kterd nase nohy spolehlivé pod kontrolu dostane, je trénink mluveni nahlas
v superrozkroceném postoji (viz obrazek na nasledujici stran¢). V postoji tak Sirokém, Ze pro-
sté neni mozné v néj prenést vahu jen na jednu nohu. Protoze bychom spadli. V takovéto
poloze se totiz typické nervozni prechazeni a kyvani neprojevi, protoze to prosté nejde...,
a Casem prestane.

Citlivejsi lidé pri tomto cviceni pociti, jak se jejich vlastni télo pokousi o pohyb. Lehky tik
vramenou je nékdy i vidét, ale opakuje se jen nékolikrat a pomine. Dle mé profesionalni zkuse-
nosti mohu fici, Ze zhruba tretiné lidi postaci toto cviceni udélat jednou, jen na par minut,
a maji navzdy pokoj. Druha tfetina potiebuje par cviceni za sebou v souctu cca 10 minut
mluveni v této poloze, zvladnou to tedy v§echno v pribéhu kurzu. A posledni tretina lidi musf
tuto véc jesté sama cvicit, nejlépe doma, jesté par dni nasledujicich po kurzu. Staci 10 minut
denné. Klicovym aspektem tohoto cvicenf je mluvit skute¢né nahlas. A nejlépe jesté pred né-
kym, staci (pIné jeden Clovék z rodiny. Spolehlivé to prestane, a az k tomu dojde, doporudu;ji
jesté chvili mluvit nahlas v poloze mirné rozkrocené a pak prejit do zcela norméalniho postoje.
Spatny navyk na kyvani se se jiZ nevrati, protoZe nase hlava si vytvofila novy neuronovy spoj,
ktery jiz vede jinudy.

Gestikulace rukou

»Nevim, co s rukama” je nejcastéjsi odpovéd klient(, kterych se na zcela prvni schiizce ptam,
co je vlastné trapi. Vse, co mlzeme s rukama délat, se da rozdélit do dvou kategorii gest: ote-
vienych a uzavienych. Oteviend jsou ta, kdy mame ruce od sebe. Uzaviena gesta znamenaji
dlané spojené v sobé, ale také ruce v kapsach, za zady, ruce slozené na prsou a dalsi polohy,
pfi kterych se tzv. zavirame.

Pro dobry dojem z fecnika je dllezité, aby dotyény mél gesta oteviena. Jakmile je totiz fecnik
jakymkoliv zplsobem uzavieny, zacne se mu zavirat i publikum. Plsobf to defenzivné, a tudiz
nepfistupné, v nékterych gestech i agresivné, namyslené, bojacné a tak dale. Byt uzavieny pfi
projevu je prosté Spatné.

Udrzovat své ruce jen oteviené viak samo o sobé nestadi. Pro pfirozeny dojem z projevu je
nutna i gestikulace rukou, tedy nase ruce nemaji byt stale jen staticky na jednom misté. Pokud
jsou, zacne byt pro posluchace nuda se na nas divat a jejich pohled i pozornost zahy odlaka

39



5

Prezentacni
dovednosti 1

néco jiného. A kdyz neni pozornost, neni ani pochopenf, nenf zapamatovani, neni vysledek
komunikace.

Pro vétsinu lidi je prirozené, Ze maji pro své ruce naucenou néjakou ,parkovaci polohu”, ve
které maji své dlané ¢i celé ruce po celou dobu svého mluveni. Nejcastéjsi polohou jsou dlané
spojené v sobé€, pred télem, zhruba ve vysce pupku. Tomu se fika obranna poloha, protoZe si
svymi dlanémi podvédomé chranime své bricho. Na posluchale to viak plsobi tak, ze si ne-
jsme jisti tim, co rikame, a bojime se jejich reakce. Tento dojem vznika, i kdyZ si ve skutecnosti
svym sdélenim zcela jisti jsme.

Redenim je zména ,parkovaci polohy” rukou na otevienou polohu s dlanémi otevienymi po
stranach téla, ale nikoliv spusténymi dold, ale drzenymi zhruba pod thlem 45 stupnd. Tato
poloha je velmi nepohodIna a je vymyslend zamérné tak, ze vase ruce v této poloze dlouho
nevydrzi a za¢nou samovolné gestikulovat. Tim se vas projev stane okamzité vizualné zajima-
v&jSim a predev$im bude vypadat emotivnéjsi a prirozené;si.

Klicovym v tomto cviceni je nedrZet tuto vychozi polohu hlavou a nesnazit se ty ruce fi-
dit. Uvedte je do polohy a pak na né zapomente. Soustredte se pIné na to, co chcete fikat,
a zacnéte to cvilit s néjakymi tématy, u kterych mate néjaké emoce. Oblibené jidlo, zazitky
z dovolené, déti... Nékdy se stava, Ze pti prvnim projevu gest rukou se fe¢nik skoro az vydeési.
Je prekvapen, co to ty jeho ruce vlastné délaji, ale nezvyklost tohoto pocitu rychle pomine.
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Nemyslet na to a nechat ty ruce byt je klicem k Uspéchu. Jediné, co si hlidame, je, aby se ty
nase ruce nevratily do plvodni zavrené polohy. Pokud se tak stane, na chvili prestaneme
mluvit, uvedeme je znovu do otevrené vychozi polohy a pokracujeme v fedi.

Toto cvileni je tfeba provadét opakované, dokud si na vlastni pohyb rukou a schopnost na né
nemyslet nezvykneme. Jak dlouho to trva, je velmi individualni. Dle mé zkusenosti se pfiblizné
polovina lidi k tomuto stavu dokaze dostat jiz na kurzu, druha palka az pfi dal$im cviceni.
Lidové réeni Fika, ze ,oci jsou oknem do duse”, ja s tim vSak nesouhlasim. Dobry o¢ni kon-
takt je stejné jako ostatni aspekty redi téla véci zvyku a toho, co jsme prirozené odkoukali
v détstvi. Mam vysledovéano, ze zhruba 40 % populace méa s primym pohledem z oci do odi
problém. Prosté na né€j nejsou zvykli a je jim neptijemny. Kdyz pak maji mluvit k publiku, tak se
budto museji divat mimo lidi a mluvit normalné, nebo se na né divaji, ale slova se jim pletou,
celé ta situace je extrémné stresuje a jejich projev je zcela neptirozeny. Casto piisobi aZ zma-
tené, prestoze jsou to lidé chytfi a ve véci, o které mluvi, jsou znali.

Nastésti toto pro prezentovani a verejny projev neni problémem, protoze se to da jedno-
duchym trikem obejit. Pokud k nékomu mluvime ze vzdalenosti delsi nez jeden metr, coz je
témér vzdy, nedokaze tento ¢lovék rozpoznat, kam presné na oblicej se mu divame. Pokud
vas znervoziuje primy pohled do odi, naucte se koukat lidem doprostred Cela. Tam obvykle
neni viibec nic, co by nasi pozornost strhavalo, a tak se mdzete a budete pIné soustfedit na
obsah svého sdéleni. Posluchac opravdu nepozna, zZe se mu do oci nedivate, a bude si jist, ze
o¢ni kontakt s nim mate.

Druhou trovni oéniho kontaktu je jeho nutné stridani mezi jednotlivymi posluchadi, kdyz mlu-
vite k vice lidem najednou. Je chybou soustfedit se jen na jednoho ¢lovéka, ktery je mi néjak
sympaticky nebo je prosté mé véci naklonén. Z profesionalni zkusenosti dokonce tvrdim, ze
pokud chcete lidi presvédcit nebo je néco naudit, je tfeba se mnohem vice soustredit pravé na
ty, ktefi mi zatim naklonéni nejsou.

V praktické roviné je klicem k dobrému ocnimu kontaktu schopnost nemyslet na to, na koho se
zrovna divam. Dokud budete své oi ridit hlavou, bude to mentalné naro¢né a obvykle to nebude
plynulé, a tudiz ani pfirozené. Cilem je naudit své o¢i a pripadné i hlavu projizdét své publikum
pohledem zcela automaticky, bez zapojeni védomé mysli. Bez soustfedéni se na to. | toto vas
v kurzu naucim.

Tuto dovednost cvicime tak, Ze si predstavime mistnost, ve které se nachazime, jako jednu vel-
kou stranku textu. Nasledné si predstavime jednotlivé lidi v té mistnosti jako slova na strance
a postupné je olima ¢teme. Pomalu a plynule, jako kdyZ jsme se udili ¢ist. Nejdriv zleva do-
prava, pak klidné i zpatky zprava doleva. Kdyz mate velké publikum sedici v nékolika fadach,
Ctete fady jako radky. Kli¢em k celé véci je ta automatizace, proto cviceni vzdy zaciname bez
mluvent, a jakmile mdme pohyb ocf automaticky, teprve zacneme mluvit.

Toto vzdy trva néjakou dobu a je normalni, Ze vam pfi soustfedéni se na obsah projevu oci
ute¢ou pry¢ (do zemé, na strop ¢i z okna) anebo se staticky zastavi na jednom misté. To
nevadi, je jasné, Ze cviceni této dovednosti bude chvili trvat. Kdykoliv si toho vSimnete nebo
vas nékdo z kolegli na to upozorni, na chvili prestante mluvit, opét si ¢teni publika nastartujte
a pak az pokralujte v mluventi.

Ze zkuSenosti vim, Ze vétsiné lidi trva ziskani této dovednosti 10-15 minut, ale jeji UpIna
automatizace, tedy stav, kdy oli samovolné ten spravny o¢ni kontakt za¢nou, je véci nékolika
tydnl. Proto je v procesu uleni se spravné reci téla tak dilezity zacatek projevu, jesté nez
vyslovite prvni slovo.

Rychlou kontrolou t¥i hlavnich aspektd Feli téla, tedy postoje, oteviené polohy rukou
a navazani o¢niho kontaktu (projeti publika), dostanete v priibéhu jedné vtefiny své télo
do stavu fecnické pripravenosti a vysledek bude vzdy lepsi. Délejte to. Ja to délam také tak,

/N Y/

prestoze jsem dnes profesionalni fecnik a s trémou se nesetkavam.

Nikoho neptekvapi, ze hlas je druhym nejdllezitéjsim aspektem verejného projevu, ale
v praxi jsou ddlezité GpIné jiné aspekty Tedi, nez si lidé mysli. Spousta klientd ma pocit, ze
jejich hlas prosté neni hezky, nema spravnou barvu, tén i cokoliv takového, a proto nejsou
v feci Uspésni. Pro vechny posluchade je v§ak mnohem dilezitéjsi, jak svij hlas pouZzivate, nez
jaky ten hlas je. | krasny a znély hlas vam bude k nicemu, kdyz jej nebudete umét dobre pouzit
a v disledku toho vam nebude dobte rozumét.
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Tremi kli¢ovymi dovednostmi v praci s hlasem je pouzivani pauz, spravna intonace na zacat-
ku a na konci vét a dynamika hlasu. V3echny tyto tfi dovednosti je mozné (spésné pouzit
s jakymkoliv hlasem a ja vas to naucim.

Nejvétsi recnickou chybou vétsiny lidi je mluveni pfilis rychle. Zejména kdyz je ve hre i nase
nervozita, chceme to mit rychle za sebou, vsechno ze sebe vysypat a jit si zase sednout. Je to
viak zcela Spatné, a to hned ve tfech rovinach.

+ Délame si mluveni fyzicky téZzkym. Kdyz mluvime rychle, polykame hlasky, Spatné dychame
a pak s dechem nesta¢ime, mumldme a neovladame svou hlasitost. Pak je nam logicky har
rozumét.

+ Nedavame svym posluchacim prilezitost to, co fikame, poradné pochopit, promyslet si
a zapamatovat si to. Kdyz na né spéchame, poberou sotva polovinu toho, co jsme fekli. A za-
pamatuji si sotva tretinu. To je Skoda.

+ Délame to sami sobé tézké i mentalné. Kdyz mluvite rychle, musi vase vlastni hlava rychle
vymyslet, co vlastné Fict. A pokud nejste trénovani fecnici, tak to pravdépodobné nestiha, coz
vyvolava v fedi rizné vycpavky typu ,hmmm®”, ,ehhhh” a podobné.

Oproti tomu kdyZ se pfinutime ve svém projevu ty pauzy délat, vSechno se stane jedno-
dussim. Budete mit cas si Iépe promyslet, co Fikat, budete mit ¢as spravné dychat a date svym
posluchacdim Cas o tom, co tikate, premyslet. Tato jedina snadna dovednost vzdy zvysi sub-
jektivni kvalitu projevu o desitky procent. Vzdycky. Je to ta vibec nejddlezitéjsi véc, kterou se
ve své feci potiebujete naudit.

Kam pauzy davat? VSude, kam byste v psaném projevu umistili te¢ku nebo c¢arku. Do téch
mist pauza prosté patfi, a kdyz tam nezaznfi, délate to posluchad@m tézké. Nad ramec téchto
povinnych mist doporuduji udélat v feci pauzu za kazdym argumentem, dllezitym faktem
nebo za mistem, které chcete zdlraznit.

Ze zalatku budete pravdépodobné bojovat se strachem z pauz. Je zajimavé, jak mnoho lidi
trpf pocitem, Ze kdyz na chvili prestanou mluvit, bude to na posluchace plsobit, Ze nejsou
pripraveni, Ze zapomnéli, ze jsou hloupi... A pfitom ti samfi lidé, kdykoliv jsou v roli poslu-
chacd a slysi projev plny pauz, hodnoti tohoto fecnika jako zkuseného, moudrého a celkové
velmi dobrého. Strach z pauz ve vlastni feci je zcela zbytecny a velmi rychle pomine. Je to jen
nezvyk, ktery zahy prekonate.

K nauleni této dovednosti je dobré pouzit nejdfive psany text, kde mate mista pro pauzu
jasné naznacena. Az poté trénujte s projevem z hlavy. U toho je na zaatku dobré mit partaka,
ktery vas bude hlidat, protoze si mnoho lidi ani neuvédomuje, ze tam ty pauzy nedéla, nez si
na jejich délani prosté zvykne. Délka tohoto cvicenf je velmi individualni. Mnoho lidi si to jen
jednou zkusi, okamzité zjisti, Ze takto mluvit je vlastné snazsi, a uz s tim nema problém. Pro
hodné lidi je to v§ak dal$i boj se starymi navyky a cviceni na pauzy se musi vénovat opakované,
po vice dna.

Dulezitym aspektem celé véci je jesté délka téchto pauz. Na ni neni Zadné Zelezné pravidlo,
je dokonce lepsi, kdyz se v priibéhu vasi feci délka téchto pauz méni. Ovsem na zacatku je
dobré zvyknout si na pauzy stejné a jednoduché. Dlouhé museji byt tak, abyste si v klidu
rozmysleli, co feknete dale. Abyste se nadechli, pokud je to potteba, a aby vasi posluchaci méli
Cas vstrebat, co jste jim pravé rekli. Pokud s délkou pauz bojujete a mate tendenci to hnat,
pocitejte si mezi vétami na prstech, a to nejméné do tfi.

Dalsim stupném Fecnické dovednosti je pouzivani intonace. Dobry fecnik zahani novou vétu
s mirnou intonaci nahoru, aby dodal dliraz tomu, Ze néco nového sdéluje, a naopak snizi intonaci
vyrazné dol(, kdyz véta konci. To dava mozku posluchacti signal, Ze sdéleni je kompletni a je Cas
o ném premyslet. Pdsobi to stejné i na mozek fecnika a i on v té chvili v klidu premysli nad dalsi
vétou. Jakmile to nedélate, plsobi cely vas projev jako jedna nekonecna véta rozvita, a to i kdyz
v ni délate pauzy. Pochopeni a zapamatovani si takové véty je pak pro posluchace nadlidsky Gkol.
K nauclenf této dovednosti pouZijeme stejné jako v predchozim ptipadé psany text. Idealni
jsou détské knizky a pohadky, protoZe ty maji Casto kratké véty, ve kterych mame nejvice
prilezitosti tu intonaci cvicit. Jakmile to zvladnete z textu, cviCte totéz v feci z hlavy. Zacnéte
zamérné na kratkych vétach a az postupné se propracujte k delsim souvétim.

Je velmi uzite¢né délat to s nékym, kdo vam bude véty pocitat. Kdykoliv vés tento cvi¢ny poslu-
chad upozorni, ze jste vétu intonacné neukon(ili, feknéte si nahlas znovu celou vétu. Nestadi jen
zopakovat posledni dvé slova, kde vam to uteklo. Cela véta je nutnost, protoZe jen tak cvicite
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ten pocit a navyk, Ze ta véta ma v pribeéhu celé své délky jiz jasny konec, ke kterému sméruje.
Pokud si zopakujete jen dvé slova, budete v dalsi vété délat (plné stejnou chybu porad dokola.
Zahy se naudite toto ve svém projevu sami slySet, sami se opravovat a pak to jiz délat automa-
ticky spravné. Stejné jako u predchozich zde predstavenych technik je to jen véci spravného
navyku. Je individualni, jak rychle jej ziskate, ale podafi se to UpIné kazdému, kdo si da tu
praci. Neni v tom zadna magie.

KdyZ chcete, aby lidi bavilo vas poslouchat a aby vam u toho neusinali, nikdy nesmite mluvit
jako ten pomyslny ,uspavad hadd”. Ur¢ité jste takového ¢lovéka jiz ve svém Zivoté potkali,
Casto nékde ve skole. Clovéka, ktery mluvi monoténné, stéle stejné a subjektivné velice nudné,
prestoze tfeba obsah toho, co 1ika, zajimavy je. Opakem takové feli je Fed, ktera se pravidelné
méni, je tedy dynamicka.

Mnoho lidi ma pocit, Zze sami dynamicky mluvit nedokéaziou, protoze to vyzaduje néjaky
specialni talent nebo léta praxe. Ve skutecnosti to vsak neni nic sloZitého, ty obavy pra-
meni jen z toho, Ze si neuvédomujeme, co se v hlase pti dynamickém projevu vlastné méni.
Ve skutecnosti je to velmi prosté, ménti se jen hlasitost a rychlost.

Kazdy ¢lovék dokaze fici jednu vétu normalné rychle, dalsi pak rychleji a jesté dalsi pomaleji.
Analogicky, kazdy ¢lovék dokaze fici jednu vétu normalné hlasité, druhou hlasitéji a tieti zase
tiSeji. A celé kouzlo dynamického projevu spociva v kombinaci téchto dvou zmeén najednou.
Tedy v nékterych mistech eci jdeme tzv. s energii nahoru a mluvime hlasitéji a rychleji a zase
v jinych jdeme s energii dold a mluvime trochu tiseji a pomaleji.

Pravidelné stfidani téchto dvou poloh pak vytvari dojem (zasné napinavého a fecnicky pes-
trého projevu.

Nejdllezitéjsi ¢asti kazdého verejného vystoupeni je jeho zalatek. Kdyz na zacatku udélate
dobry prvni dojem, posluchadi vam bez povsimnuti prominou i kdejakou chybku pozdéji. Po-
kud vSak zacnete Spatné, ten $patny prvni dojem pretrva, prestoze pak budete mluvit skvéle.
Nikdy prosté nedostanete druhou Sanci na dobry prvni dojem, a to at uZ se jedna o vystoupe-
ni pred vice lidmi, nebo jen pohovor &i obchodnf jednani jeden na jednoho.

Klicem k dobrému prvnimu dojmu je mit ty prvni dvé az tfi véty, kterymi svou fec zacnete,
pripravené a nacvi¢ené dopredu tak dobre, Ze v nich prosté nemdzete udélat chybu. A Ze pfi
jejich vyslovovani nemdzete ani zavahat, nem(zZe se projevit nervozita, prosté se nemdze stat
nic, co by ten prvni dojem zkazilo.

At jiz obsahové feknete cokoliv, kdyZ to bude dobre nacvicené a vyslovené s jistotou, bude to
lepsi, nez kdyz si to nepfipravite. Existuji vsak jisté formaty a zplsoby zac¢atku hovoru, které jes-
té vice zvysuji kvalitu prvniho dojmu, a to tim, Ze obsahem prvniho sdéleni lidi rovnou zaujmete.
Témto formatlm se fika otviraky, anglicky openers, a ja vas v tomto kurzu nau¢im dva z nich.

Jak uz nazev napovida, tento otvirak je postaven na tom, Ze hned na zacatku rekneme publiku
néco zajimavého, ¢im ho, pokud moZno, prekvapime, ale zaroven tim ukaZzeme hloubku svych
znalosti. DllezZité je, aby to byla naprosta pravda, nem(Zeme pouZzit néco, co jsme jen tak né-
kde odposlechli &i precetli na prvni strance Blesku. Pokud se totiz ukaze, Ze co jsme tekli hned
na zacatku, je nepravdivé i nepresné, cely dobry dojem je razem pry¢. A méjte na paméti,
Ze dnes se témér v kazdé kapse nachazi chytry telefon, ve kterém je rychly dotaz na strycka
Googla vzdaleny jen par tuknuti prstem.

Kdyz zacinate mluvit k lidem, se kterymi se jesté neznate, je samoziejmé nutné je pozdravit
a predstavit se. | toto je soucasti otviraku a i toto musi byt vyréeno plynule, se spravnou into-
naci a pokud mozno s ismévem. Neni horsiho prvniho dojmu nez nedokézat dobre vyslovit
,dobry den” a k tomu vlastni jméno, a presto i toto se pod vlivem velké nervozity stava. Proto
je dllezité to nacvicit.

Pri otviraku typu zajimavost mlzete pouzit tzv. otaleci fintu, kdy nejdrive feknete tu
zajimavost a teprve nasledné lidi pozdravite a predstavite se. Je to velmi silny nastroj, nebot
lidé diky tomu uslysi vase jméno az ve chvili, kdy jste je uz zaujali, a je mnohem vétsi Sance, Ze
si vas zapamatuji.

Pfi pouziti této finty je vSak dllezité, aby mezi zajimavosti a vlastnim predstavenim byla do-
statecné dlouha pauza. Alespon tfi sekundy jsou minimum. Musite totiZ lidem dat Cas vstre-
bat tu zajimavost a také dat jednoznacné najevo, Ze to celé byl zamér. Ze to nebyl nechtény
dlsledek toho, zZe jste na zacatku zapomnéli pozdravit.
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Jesté vetsi trovné zaujeti publika dosahnete tim, ze své publikum néjakym zplsobem aktiv-
né zapojite. To se da udélat néjakou otazkou, hlasovanim ¢&i jinou aktivni interakci s lidmi.
| zde plati, Ze publikem mdze byt jak nékolikasethlavy dav, tak jeden ¢i dva lidé, se kterymi
mame jednani. Interakce prosté lidi zaujme. Ma to v$ak sva pravidla. Tim nejdllezitéjsim je,
Ze vy musite mit celou situaci pevné pod kontrolou. Nesmi se stat, ze polozite publiku né-
jakou otevrenou otazku, na niz dva lidé z publika nahlas odpovi rozdilné a nasledné se za-
¢nou navzajem hadat a prekfikovat. To by vam vasi komunikaci zcela rozbouralo. Nejlepsim
a nejbezpecnéjsim zplsobem zapojeni publika je polozit mu jednu jasné definovanou uzavie-
nou otazku, tedy takovou, na kterou je mozné odpovédét jen ano, nebo ne, a nijak jinak. Jesté
lepsi je, kdyz si své publikum dopredu odhadnete a nasledné zformulujete tutéz otazku tak,
aby s vami vétsina publika souhlasila. Tim kromé zapojeni publika rovnou i budujete vztah
daveéry.

Pf¥iklad: Dejme tomu, ze budu hovorit na téma Skodlivosti koureni. BéZnd uzaviend otdzka
by znéla ,Vadi vam koureni v restauracich?” a dostanu na ni pdrkrdt ano a pdrkrdt ne. Vétsina
lidi vSak zlstane tiSe. Kdyz ale pouziji formulaci ., Také vdm vadi koureni v restauracich?”,

pocet souhlasnych reakci z publika vyrazné stoupne a také stoupne celkovy pocet lidf,

ktefi zareaguji. Lidé totiZz obecné neradi vstupuji do nejistoty a vétsina z nich nebude
reagovat, pokud nevédi, co od nich vliastné ocekdvdte. Tim, Ze jim formulaci své otdzky date
najevo svij postoj, umoznite jim beze strachu vyjadrit sv{j. A to, i kdyz s vasim ndzorem
nesouhlasi.

UpIné nejlepsi technikou na zapojenT publika je vak predvedent reakce, jakou ocekdvite.
Pokud totiz ocekdvate reakci slovni a nevyzadate si ji jasnym pokynem z oci do oci, tak ji
dostanete vesmés jen od extrovertni ¢asti svého publika. Existuje vSak finta, jak k reakci
nendsilné pfimét i introverty.

Finta spociva v tom, Ze svou uzavfenou otdzku zacnete slovy ,Kdo z vds ...", a jakmile ji
vyslovite celou, zvednete ruku. Tim ddte jasné najevo, Ze ti v publiku, kdo s formulaci vasi
otdzky souhlasi, se maji pfihldsit. Pokud je otdzka dobfe zvolena, zvedne ruku naprosta
vétsina publika. Gratuluji vdam, timto jste na 100 % vSechny zaujali a nyni mdte jejich plnou
pozornost.

Tak jako existuji vyzkousené a ovérené zplsoby pro dobry zacatek projevu zvané otviraky,
podobné existuji ovérené a vyzkousené zplsoby ukonceni fedi, zvané zaviraky. Anglicky se jim
fika closing. Dva zékladni principy jsou stejné, a to Ze celé zavérecné sdéleni musi byt stru¢né
a taky dobfte nacvicené.

Je vyzkoumano a tisickrat v praxi ovéreno, Ze to, co od vas lidé uslysi jako GpIné poslednt, si
témér vzdy zapamatuji. Proto je klicové tuto pfileZitost nevyplytvat na néco nedtlezitého.
BéZnym a bezpelnym zplsobem zaviraku je to, Ze zopakujete tu vibec nejdilezitéjsi vécz ce-
[ého svého vystoupeni. Prosté zopakujete to, co si lidé maji odnést a zapamatovat. Ma to dva
dilezité aspekty:

Prvnim je délka tohoto shrnuti. Mélo by byt jen tak dlouhé, aby si jej celé vasi posluchadi
zapamatovali, protoZe pravé to je jeho smyslem. Pokud mate shrnuti na 10 vét, neni Sance, ze
se to podafi. |4 osobné doporucuji sestavit a nacvicit si na zavér jednu jedinou vétu rozvitou
a tu poradné prednést. Kdyz udélate dvé, zvladne to jesté vétsina publika, ale uz ne vsichni.
Kdyz date t¥i, palka publika uz si to nezapamatuje nebo jim na tom nebude dost zalezet. Vice
nez 3 je absolutné $patné.

Druhym aspektem dobrého zavéru je poradi, v jakém jej vyslovite. Je totiz nutné, a zaroven
pro nas pfirozené, se na zaver s lidmi rozloucit. A pokud vam vénovali vice nez hodinu, je
dobré i podékovat za jejich ¢as. Ovsem pozor, porad plati, Ze nejvétsi pravdépodobnost
zapamatovatelnosti ma véta, kterou od vas uslysi jako posledni. Pokud tedy udélate naprosto
skvélé shrnuti a nasledné se rozloucite slovy , Dékuji vdm za vasi pozornost, moc jsem si to s vami
uZil. Preji vdm $tastnou cestu domdi a tésim se zase nékdy na shledanou.’, co si myslite, Ze si z vase-
ho shrnuti lidé zapamatuji? Vibec nic.

Takovému rozloucenf ja laskyplné fikam ,nacancané rozlouceni”, a pokud jej chcete pouzit,
musite i tady aplikovat otaceci fintu jako u otvirakd, tedy nejdrive se rozloudit a teprve na-
sledné, jako UplIné posledni vétu fici to své shrnuti. To mdzete uvést tfeba slovy ,A pamatujte
si...k.

Paklize se nechcete do takovych akci poustét, vyslovte své shrnuti a poté se rozlucte co nej-
struénéji , Dékuji a na shledanou”. To je do té miry automatizovana fraze, ze se nad tim vasi
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posluchaci nemuseji zamyslet, a tudiz to v jejich hlavach neptepise tu posledni ddleZitou vétu,
kterou jim tam chcete zanechat.

Vyssim stupném pouziti zaviraku na konci fedi je vyzva k akci, anglicky se ji fika call to action.
Nazev opét vystihuje podstatu a ta tkvi v tom, Ze lidem jasné feknete, co maji udélat, jakmile
vas proslov skondi. Naptiklad ,, Dékuji vdm za pozornost, a pokud chcete pFijit na mij kurz, p¥ihlas-
te se na strdnkdch KurzyKomunikace.cz’.
Naprosto klicové je, aby ta vyzva byla formulovana v patém padé, tedy jako rozkaz. Nebojte
se, ze by se to kohokoliv dotklo. Je to vyzva a vétsina lidi, pokud vas poslouchali dobrovolné,
sama olekava, Ze jim jasné feknete, co maji udélat jako dalsi krok, pokud jste je presvédcili.
Také se nebojte, ze by v tom byla z vasi strany néjaka manipulace a Ze to ti lidé pjdou udélat,
i kdyZ sami nechtéji. NepUjdou. Pouze pokud jste je ve své predchozi fedi zaujali a presvédcdili,
pdjdou a udélaji, co jim v té vyzvé rfeknete. Pokud sami nechtéji, rozhodné to neudélaji.
Proc je tedy tak dilezité dat jim jasnou vyzvu, kdyz uz jsem je presvéddil? Protoze kdyz ji
nerfekneme, tak to, co bychom chtéli, aby lidé udélali, neudélaji ani ti, které jsme presvédili.
Prosté proto, Ze nevédi, co maji udélat, anebo nevédi jak. Toto je jedna z nejcastéjsich chyb,
které porad dokola fesim se svymi klienty z IT prostfedi. Udélaji skvélou prezentaci svého
programu nebo sluzby a automaticky predpokladaji, ze Gc¢astnici té prezentace budou védét,
Ze ten produkt je ke stazeni z webovych stranek té firmy. Jenze oni nebudou.
Vedte své posluchace ,za rucicku”, a kdyz chcete, aby si néco koupili na vasem stanku, fekné-
te jim na konci , Nds vyrobek si kupte na nasem stdanku vpravo". Netikejte ,miiZete si jej koupit...”,
netikejte ,je k prodeji..." ani ,proddvdme jej...". Vidy dejte jasnou vyzvu ,kupte si jej’. Stejné
tak ,své dité k ndm pFihlaste’, , prihldsku vypliite’, ,,podivat se k ndm pFijedte’. Kdykoliv to bu-
dete jakkoliv ,,obkecavat”, sniZujete tim pravdépodobnost toho, Ze to lidé udélaji, o desitky
procent. A to je skoda, zejména kdyZ uz jste je predtim presveéddili.
O Yedi téla byla napsana spousta knih, jako nejvhodnéjsi vod do problematiky, pokud se ji
chcete zabyvat hloubéji, doporucuji knihu s prostym nazvem Reé téla od Allana Pease.
Kniha je ilustrovana, ¢tiva a misty i prijemné vtipna. Koupit ji mizete na Kosmasu.
Co se tyce tecnickych dovednosti, nebudu vam doporucovat zadné knihy, nebot psany text
o mluvent je uz z principu néco divného a za ta léta, co se tématem zabyvam, jsem jesté nena-
razil ani na jednu knihu, kterou bych mohl s klidnym svédomim opravdu doporucit.
Misto toho doporudu;ji sledovat a studovat dobré fecniky v akci, at jiz v televizi, nebo snadnéji
na YouTube. Pfiznam se, ze moc nesleduji ¢eskou scénu, a tak mohu doporudit jen omezeny
pocet Ceskych jmen:

» vim, Ze se rétorikou velmi zabyvé a také ji skolf herec Jan Preudil;

» vyborné jsou vypravécské porady Miroslava Donutila;

» krasné mluvi Marek Eben;

» bavi mé Zdenék Pohlreich.
Pokud vladnete anglictinou, doporucuji shlédnout jakykoliv projev Baracka Obamy. Vsimnéte
si zejména jeho prace s pauzami a se zapojovanim publika.
Dalsim mym oblibenym Feénikem je astrofyzik Neil deGrasse Tyson, ktery dokaZe i super slo-
Zita témata podat tak, Ze je kazdy pochopi a jesté se chce dozvédét vice. To je momentalné
mdj recnicky vzor.
Do tretice doporucuji zhlédnout legendarni projev Martina Luthera Kinga r. ,| have a dream”.
To je takovy rétoricky koncert, a to jak z hlediska mluvy, tak volby slov a vyznamd, Ze az srdce
plesa.
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Ve svété na zapad od nas, alespon tam, kde jsem ja zil a pracoval, je vnimano argumentovani
jako pozitivni soucast dialogu. Jako néco, co obéma stranam umoZziuje spolecné se pochopit
a nalézt pravdu nebo alespon kompromis. Kdyz pominu soudni sin€, kde m(ze vzdy vyhrat
jen jeden, je dobra argumentace na obou stranach chapana jako cesta k nejlepSimu win-win
feSeni. Tedy k tomu, abychom navzajem zjistili, co je pro nas oba dulezité, a pak zvolili feSent,
se kterym budeme oba nejspokojené;si.

V Cechéch, ale ani na Slovensku a v Polsku, to tak dle moji zkugenosti nemame. Argumentace
je unas vnimana jako souéast konfliktu, a jelikoZ se neradi hadame, ¢asto ani nevysvétlime (ne-
argumentujeme) sv{j postoj, ¢imz se pfipravujeme o piileZitost byt pochopeni. To je hrozn
Skoda.

Argumentace, kdyz je podana civilizované, je spravna véc. Mnohem vice sporl
a nespokojenosti vznika z toho, ze se lidi navzajem nepochopili, nez z toho, Ze spolu ne-
souhlasi. Umét dobre a zaroven klidné argumentovat je dovednost milionové hodnoty.
A da se naucit.

Odpovéd na druhou otazku je bohuzel prosta: Protoze nas to nikdo nenaudil. Podobné jako
v pripadé prezentacnich a rfecnickych dovednosti nas argumentaci nenauci ani nasi rodice,
ani skola. Ddvod je v8ak trochu jiny nez v prvnim pfipadé. At se nam to libi, nebo ne, rodice
i ucitelé jsou vici détem v pozici moci a prevlada zazity nazor, ze podrizenost a poslusnost
déti vQci rodicm i uciteldm je spravna véc. Z toho uz je pak jen kousek k naprosté nechuti
ucit déti a mladé lidi nesouhlasit, argumentovat a zkoumat nazory i postoje dospélych. A tak
se to nedéla, je to tak jednodussi. Je to vSak kratkozraké. Pokud chcete ze svych déti udélat
sebevédomé a schopné dospélé lidi, ucte je to.

Jednim z dlsledkd toho, Ze v nasi spolecnosti nepovazujeme argumentaci a vyjednavani
o kompromisu za néco bézného a dobrého, je i fakt, Ze nemame jasno v tom, kde je hranice
mezi presvéd¢ovéanim a manipulaci. Casto se setkavam s nazorem, Ze jakékoliv presvédéovani
jej uz manipulaci, a nositelé tohoto nazoru odmitaji obhajovat své vlastni nazory, prestoze
jsou si jimi zcela jisti. Pak zbytecné ustupuji a stavaji se obétmi dominantnéjsich lidi anebo se
uzaviraji do sebe a podléhaji nazoru, ze svét jim nerozumi a je zly.

Na druhém konci spektra jsou lidé, ktefi maji dost sebevédomi na to, aby své nazory pova-
Zovali za lepsi a prosazovali je, pricemz viak Casto neznaji miru a sklouzavaji do manipulace,
prestoze jejich zameéry jsou minény dobre a védomé se manipulace dopoustét nechtéji. Do
této kategorie bohuzel spada vétsina rodicd, kteri to se svymi détmi mysli dobfre, ale nez jim
svlj postoj poradné vysvetlit, radéji pouziji argument sily nebo néjakou manipulacni pravdu.
Presvédéovani je pouZivani argumentdi, nazort, dikazd, prikladd a také pravdivych
hrozeb k dosazeni zmény nazoru druhé osoby.

Manipulace je presvédcovani neférovymi prostfedky. Tedy presvédcovani s pouzitim
I1Zi, pFfekroucenych fakt, domnélych hrozeb, socialniho natlaku apod.

Nemusite samoziejmé s touto moji definici souhlasit, a pokud nesouhlasite, vytvorte si vlastni.
Je ovsem velmi dilezité se nad tim zamyslet, tu hranici si stanovit a stat si za ni. Pokud ji
totiZ jasnou nemate, budete ji sami nevédomé prekracovat, jak se vam to zrovna bude hodit.
Tim ovSem v dlouhodobém horizontu zarucené zhorsite vztahy se svym okolim, a zejména se
svymi détmi.
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Schopnost byt svym projevem presvédcivy neni jen o tom, co fikame, ale také jak to rikame.
Jesté nez viibec otevrete Usta, vase fel téla jiz prozrazuje, jak moc jste si svym projevem jisti.
Prasvih viak je, kdyZ jste naprosto presvédceni o tom, co chcete fikat, ale zkazi vam to télesné
projevy nervozity z vefejného vystoupent.

Proto je dilezité jesté pred tréninkem argumentace ovladnout zaklady reli téla, které jsme
probirali na predchozim prvnim kurzu. Pro pfipomenuti — jsou to hlavné klidny a pevny po-
stoj, argumentace rukou a o¢ni kontakt.

Druhou sadou vlastnosti, kterymi se ¢asto sabotujeme, je $patna prace s hlasem. Pokud mluvi-
te prilis rychle, nedélate pauzy a neukoncujete véty, nebudou vam lidé dobte rozumét. A kdyz
vam nebudou rozumét, nemUzZete je ani presvédcit. | toto jsme probirali v prvnim kurzu, do-
poruuji si to zopakovat.

Nejhorsim sebedestrukénim prvkem v samotném obsahu nasi reci, kdyz jde o argumentaci, je
pouzivani oslabujicich formulaci.

Sem spada pouzivani:

+ podmiiovaciho zplsobu, kdyZ neni potieba (,miiZe vdm to pomoci“ misto , pomiiZe vim to”);
+ ,myslim‘ tam, kde ve skuteénosti ,vim”;

+ , kdybychom udélali toto” misto ,udéldme toto”;

+,moznd”’ misto ,pravdépodobné” a podobné.

Zde je ohromné ddlezité chapat spravny situani kontext. Je samoziejmé v poradku rikat
,myslim”, kdyz diskutujeme o vysledku fotbalového zapasu, ktery bude pristi tyden. A je
v poradku fikat ,myslim” u véci, o kterych opravdu jen premyslime a nemame na né jasny
nazor.

Je viak obrovsky $patné rikat ze zvyku ,myslim”, kdyz néco vysvétluji, skolim nebo jsem
byl pozvan jako odbornik na danou véc a ve skutecnosti to vim. Tim se ohromné sabotujete,
kazite si to a rozhodné to nedélejte. Rikat na viechno jen myslim a jiné snizujici formulace je
$patny zvyk, povétsinou ze skoly. Cim dFive se jej zbavite, tim vaznéji vas bude vase okoli brat.

Existuje cela rada rliznych druht a typd argument(, vesmés délenych podle toho, jakou pova-
hu a zplsob premysleni maji lidé, kteff jej nejcastéji pouzivaji.

Nejcastéji se setkate s argumenty:

+ logickymi (kdyZ plati toto, tak pak plati toto);

+ &iselnymi (kdyZ sniZime ndklady o 8 %, stoupne ndm ro¢ni zisk o 1,2 milionu korun);

+ emocionalnimi (jd prosté miluji to mésto, nikde jinde se necitim tak dobre jako tam);

+ vizualnimi (a tady na obrdzku vidite, jak bude nds produkt vypadat po zméné);

+ zvykovymi (je to rodinnd tradice a bylo by moc $patné ji porusit);

+ ... a spoustou dalSich.

Konkrétni typy argument( nejsou zdaleka tak podstatné jako ten fakt, Ze rGzni lidé ,slysi" na
riizné véci. Clovéka, ktery je sam Ciselny typ, téZko presvéddite emocemi, a naopak. DileZitost
tohoto uvédoméni spociva v tom, Ze kazdy z nas je néjaky typ, at uz si to uvédomujete, nebo
nikoliv, a mate pfirozenou tendenci argumentovat vidi jingym lidem tim typem argumentd,
které plati na vas samotné. Pak se stava, Ze sice svlj nazor ¢i navrh podloZite péti rdznymi
argumenty, ale v§echny jsou stejného typu a bohuzel jiného, nez jaky by potreboval slySet vas
partner v debaté. A nepresvédcite jej.

Proto je v profesionalni argumentaci zasadni naucit se zamérné pouZzivat argumenty réizného
typu. Zejména ve firemni a obchodni branzi je toto klicova dovednost, protoze proti sobé
mate Casto tym lidi, jejichz role ve firmé koresponduji jejich vlastnostem a zamérné se doplnuji.

Priklad: Nabizite firmé nasazeni nového informacniho systému, a jelikoz je to velka
investice, vasi prezentaci chce vidét majitel firmy, financni feditel i technicky reditel.
Financniho feditele budou zajimat ¢isla, ndvratnost investice a tak ddle. Zadné emoce na
néj nezafunguji. To naopak majitele firmy, toho bude zajimat, jak mu emociondlné popisete
vizi rozvoje jeho firmy v dalSich deseti letech, ale zas ho nebudou zajimat néjaké technické
podrobnosti. Ty si pro zménu priSel poslechnout technicky feditel, ktery bude nasledné
zodpovédny za bezproblémovy béh systému, a prave jeho musite presvedcit, Zze vSe bude
dobfe fungovat.
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Dllezitou argumentacni technikou je nemluvit jen za sebe, ale zminit ve své argumentaci
vsechny lidi, instituce, studie, autority a dalsi ,(c¢astniky” toho argumentu, ktefi v ném jak-
koliv hraji nebo mohou hrat roli. Dokud totiz mluvime jen za sebe (,,jd vdm doporuéuji koupit
si pocitaé Asus”), je presvédlivost tohoto argumentu silné jen natolik, jak moc posluchaci da-
véruji nasi odbornosti a zkusenosti s danou véci. V podstaté se na nase doporuceni budou
divat jen jako na nas nazor. Kdezto pokud pracujeme ve firmé, ktera ma 300 zaméstnancd
a vSichni pouzivaji pocitace Asus, tak sdélenf , Celd nase firma o 300 lidech vdm doporucuje poci-
tace Asus’ bude mit GpIné jinou silu.

Dulezité v této fazi ovsem je pfipomenout, Ze to, co fikate, musi byt pravda! Pokud si to
vymyslite, je to manipulace. Pokud ovSem vénujete energii a Cas tomu, abyste dopredu zjistili,
jaka fakta a instituce pravdivé podporuji vas nazor, a tyto pak prednesli, je to dobré a férové
presvédCovani. Vy totiZ uvedenim dalSich relevantnich faktl pomahate posluchactim spravné
se rozhodnout. A to je dobre.

Nikoho neptekvapi, ze kdyZ mame na vybér koupit stejnou véc za stejnych podminek od né-
koho ciziho, nebo od nékoho znamého, vzdy si rad€ji vybereme toho znamého. Tohoto faktu
je tfeba byt si védomy a pfi jednanich ¢i prezentovani pro nové lidi vénovat trochu Casu i se-
bepoznéni. Rici tedy néco o sobé, a pokud je to moZné, vyptat se na néco téch lidi, se kterymi
jsem v interakci.

Pocit znamosti a vzajemné ddvéry vznika sdilenim spolecnych nazor(l a zazitkd. e zasadni
rozdil v tom, jak vas budou vasi posluchaci vnimat, pokud budou védét, ze mate spoustu véci
spolecnych. A naopak, jak opatrné budou posuzovat vse, co feknete, pokud vas viibec neznaji.
V praktické roviné je nejlepsim zplsobem budovani vztahu vyhledavani véci, zajmd
a zalezitosti, které mame spolecné, a pak diskuze o nich. Kdyz jdu do nové firmy, vzdy se
dopredu podivam na stranky té firmy a hledam, zda tam neni néco, co by mé také zajima-
lo. KdyZ jsem v kancelafi nového klienta, rozhlizim se, zda tam nema knihy, které jsem Cetl,
plakaty z mist, kterd jsem navstivil, a podobné. Kdyz néco takového najdu, tak se o tom
s klientem bavim. Poznavame se a budujeme tak spolu vztah.

Vizualni pom(cky jsou Gzasna véc, pokud jsou pouzity dobre, ale také naprosty zabijak dobré
prezentace, pokud jsou pouzity Spatné. Anebo zbytecné, coz je nejcastéjsi.

Podobné jako u reli téla je zakladem dobrého pouziti vizualnich pomUcek nedélat zbytecné
chyby, které nam dojem z nasi vlastni prezentace kazi. Nejvétsim zdrojem téchto chyb je spéch
a nepfipravenost. Pét minut pripravy obvykle zabrani hodiné trapeni a nejednomu trapasu.
Pfi pouziti tabuli a flipchartl je klicové ovéfit si, ze mam fixy, které opravdu pisi a vSech-
ny nepfsici rovnou vyhodit. U tabuli, které budeme mazat, je zasadni ovéfit, Ze nemam
permanentni fixy a Ze tedy opravdu smazat jdou. A Ze to mam ¢im udélat. Setkal jsem se
s tim, Ze nenapadna vymeéna fixu za permanentni je oblibeny vtipek, ktery vam pak zcela
rozhodi psychiku i znemoZni dalsi pouZiti tabule po zbytek prezentace ¢i $koleni. Pozor na to.

U véci, na které budeme psat ¢i ukazovat, je podstatné, na kterou stranu se postavime. Pokud
je to mozné, vzdy si dejte flipchart na stranu své dominantni ruky, tak aby se vam pohodiné
ukazovalo a neotaceli jste se pti ukazovani k publiku bokem ¢&i zady.

Naproti tomu kdyz pisete, otocte se plné k tabuli i flipchartu, piste pohodIné a pfi psani
nemluvte. Nenf nic horsiho, nez kdyz se pokousite zaroven kreslit ¢i psat a jesté u toho mluvit.
Mluvite zmatené a piSete jesté hir, do toho mluvite zady k publiku, coZ je UpIné Spatné.
Pravidlo k psani pred publikem je prosté:

Bud'pisu a nemluvim, nebo mluvim a nepisu. Nikdy ne najednou.

Kdyz pouzivate k prezentovani projektor, nejdllezitéjsim aspektem je fidit to, na co se maji
posluchaci zrovna soustredit. Je velka chyba néco promitat a zaroveh u toho o nécem jiném
mluvit. Zejména pokud promitate néjaky text, lidi si jej budou automaticky ¢ist. Kdyz u toho
néco fikate, nesoustredi se poradné ani na jedno a vysledek bude mizerny.

Nikde neni psano, Ze pfi pouziti projektoru musite néco promitat porad. Spravnym pouzitim
prezentace je mit ji jen jako doplnék k tomu, co fikam. Promitejte tedy obrazky, loga, grafy,
tabulky, vzorecky, predpisy, navrhy a podobné, ale nepromitejte nikdy text, ktery chcete fikat.
A to ani body.
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Interaktivni
prace s pub-
ikem a rize-
ni atmosfery

Technika
vysvetlo-
vani zvana
krabice

Odkazy
a dals
zdroje

Prezentacni
dovednosti 2

Prezentace neni napovédou pro rFecnika!

Pokud ji tak pouzivate, dopoustite se prezentaéniho zlocinu, za ktery budete po zasluze po-
trestani. A to tim, Ze posluchacdi si sami vas text prectou rychleji, nez jej stihnete fici, a jakmile
jej pak fikate, uz si vyhodnoti, ze nema smysl vas poslouchat, protoze nefikate nic nového.
Smysl i efekt své prezentace tim zcela znehodnotite.

Pokud chcete, aby posluchace vas projev bavil a zajimal celou dobu, je tfeba délat jej interak-
tivni. To znamena, Ze nestaci jen jednostranné mluvit, mluvit, mluvit..., ale je tfeba také klast
otazky, nechat lidi néco uhadnout, ptat se na nazor, nechat lidi hlasovat a podobné. Pokud
mate k dispozici vizualni prostredky, tak také néco ukazat, nakreslit, promitnout a podobné.

Ma zkusenost je, ze celé publikum dokaze udrzet maximalni pozornost Cistého poslouchani
po dobu péti minut. Pak jiz hrozi, Ze rlizni lidé za¢nou tu pozornost ztracet a je tfeba zastavit
mluveni a néjak s publikem interagovat. Tedy néjak je zapojit.

Tématu interakce s publikem a zvySovani zapamatovatelnosti se podrobné vénuji ve svém
kurzu , Stan se skvélym lektorem®”.

Podrobnosti na webu zde.

Kdykoliv prednasite, prezentujete Ci skolite, potiebujete obvykle i néco vysvétlit. Velmi casto
jsou to i slozité véci, protoZe publikum si nas prislo poslechnout prave proto, Ze jsme na néco
odbornici a oni se chtéji néco z nasi odbornosti dozveédét.

Vétsina odbornikl z praxe vsak ,trpi” tim, Ze o véci védi az pfilis mnoho na to, aby ji dokazali
snadno vysvétlit. Neskutecné Casto se stava, Ze kdyZz maji vysvétlit, ,co je to X", tak treba
deset minut mluvi o tom, jak X vypada, k ¢emu se pouziva, jak vzniklo, kdo je vymyslel, v ¢em
jelepsSinez Y a tak déle a tak podobné..., ale viibec nefeknou, co to X vlastné je.

Nereknou to proto, Ze v jejich mysli je to véc tak jasna a zfejma, Ze je ani nenapadne, Ze by ji
méli pojmenovat misto popisovat. A tak predavaji desitky faktl a charakteristik, které se v§ak
v myslich posluchac¢l nemaji na ¢em uchytit a postupné upadnou v zapomnéni.

Zde ptichazi na pomoc technika, kterou nazyvam krabice. Spociva v tom, ze kdykoliv néco
vysvetluji, hned jako prvni véc, kterou feknu, musim umistit do mysli svych posluchact néjakou
pomyslnou krabici, do které si vSechna dalsi fakta a detaily svého vysvétlovani mohou umistit,
aby byly pohromadé, davaly smysl a nepoztracely se.

Tou krabici musi byt to nejsnadnéjsi mozné pojmenovani, popsani ¢i zafazeni té véci, kterou
prave vysvetluji.

Par priklada:

Inflace je ekonomicky jev, ktery vznikd, kdyz...
Parazit je zivy organizmus, ktery...

Virtualizace je zplsob provozu pocitacd, pri kterém...
Osteoporoza je nemoc, kterd zpdsobuje...

Jakmile takto vytvorite posluchaclim v jejich mysli tu krabici, mézete jiz libovolné dlouho mlu-
vit o vSech podrobnostech a oni je pochopi, porozumf jejich souvislostem a také si z toho
mnohem vice zapamatuji. Vyzkousejte to.

Na trhu je obrovské mnozstvi rliznych knih o komunikaci, ale témér vSechny, které jsem Cetl,
jsou pomérné agresivni a prezentuji komunikacéni techniky jako nastroj k ziskani prevahy nad
druhou stranou. S tim ja nesouhlasim. Jsem presvédcen o tom, Ze dobra komunikace je pro-
stfedkem k tomu, abychom si navzéajem Iépe porozuméli, ne vyhravali jeden nad druhym. Pro-
to je pro mé tézké doporucit cokoliv z moderni literatury, a to je také ddivodem, pro¢ postup-
né pisi svou vlastni knihu.

Nicméné s klidnym srdcem mohu doporucit jednu starou klasiku, a to jsou knihy Dalea Car-
negieho, které jsou sice jiz v nékterych prikladech trosku zastaralé, ale prijemné se ¢tou a po-
skytnou vam pravé tu spravnou miru komunikacni inspirace, kterou potrebujete.
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http://kurzykomunikace.cz/kurzy/stan-se-skvelym-lektorem/

www.ubikova.cz
www.facebook.com/
marketa.ubikova

Smart koordinator/ka
Marketa Ubikova

Markeéta je digitalni koucka, konzultantka digitalnich technologii
a lektorka kurzu Smart zena. Dlouhou dobu byla reditelkou
neziskové organizace Cisté nebe o.p.s. (aktudlné je v dozor¢i
radé spolecnosti), piSe blog o zivoteé bez auta Car-free rodina.
Vénovala se naplno marketingu na Facebooku, v soucasnosti ji
nejvice naplnuje pomahat zenam pronikat do svéta digitalnich
technologii. Své konzultace déli do tfi zakladni skupin: Smart
zena — konzultace a Skoleni digitalnich dovednosti pro zZeny;
digitalni uklid — poradek v digitalnim sveté jednotlivce nebo
organizace a socidlni sité prakticky — konzultace vyuziti socidlni
siti pro osobni a pracovni Gcely.


www.ubikova.cz
www.facebook.com
marketa.ubikova

Tvrde
nastroje

Mekke
nastroje

1. Hledani
a zpraco-

vani
informaci

Smart
koordinator/ka

Jak vybrat pocitac?

Pravidlo PRD:

P — Procesor Intel i3, i5, i7

R — RAM (operaéni pamét) 4 GB a vice

D — Disk — idealné SSD (fleka — rychlejsi, odolny proti narazim, nehudi, netodi se, vydrzi,
mensi spotfeba) 128 GB, lepsi 256 GB a vice. Dal3i parametry: vydrz, vaha, display, Ghlo-
pricka

Jak vybrat mobil?

RAM — aspon 2 GB

Interni pamét — aspon 32 GB

Opera¢ni systém: Android (Google) /iOS (Apple) / Windows Phone

Cloud = prostor (néco jako fleska) na internetu, kde si méizete ukladat dokumenty, fotky
atd. a mate na ného pfistup odkudkoliv, kde je internet, a z jakéhokoli zafizeni (poéitac,

mobil, tablet).

Nastroje:

+ webové aplikace (dostanete se k nim pres internet)

+ mobiln{ aplikace (,,programy” v chytrém telefonu)

+ desktopové aplikace (programy, které jsou uloZeny pfimo na pocitaci, napt. Microsoft

Office)

1. Hledani a zpracovani informaci

2. Komunikace

3. Redeni problém(i — tkoly a sebeorganizace
4. Bezpelnost

5. Vytvareni obsahu

Seznam.cz

+ Cesky obsah + Firmy.cz
+ Mapy.cz

- pouZiva stejné Google

- neni uzivatelsky prijemny
- fulltextové vyhledavani

Google

+zna mé lépe

+ jednoduché hledanf a vice intuitivni + lepsi vysledky na mobilu
+ mnoho sluzeb navic

+ ma vlastni prohlize¢ Chrome

Hledani — pomoci Google kategorii
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Seznam.cz
Firmy.cz
Mapy.cz
http://napoveda.seznam.cz/cz/fulltext-hledani-v-internetu/zadavani-dotazu/%20
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Zmackni klavesu Tab

+ rozsirené vyhledavani

+ bezpecné vyhledavani

(mozno vypnout nebo zapnout dynamické vyhledavani a zapnout bezpe¢né vyhledavani!)
Bezpecné vyhledavani |ze pouzit jako prostfedek rodicovské kontroly, ktery bude chranit

déti pred nevhodnymi vysledky vyhledavani v telefonu, tabletu nebo pocitaci. Nastaveni zde.

Hledani pomoci symboli a vyhledavacich operatora
zde a zde

Priklady symbolu

sjak se do lesa vola” — hledam presnou frazi

Jlepsi * v hrsti nez * na stfese”

- Pretty woman - film — najde v3e kromé filmu @Madonna — jen na socialnich sitich
#Ostrava — vsechny odkazy na socialnich sitich na téma Ostrava

Priklady operatori

sitezsidnes.cz smog — hledam vyraz na urcité strance filetype: napfr. pretty woman filetype:avi
salsa OR tango ostrava

related:people.com

Google Scholar - hledani védeckych studii

Monitoring médii podle kli¢ovych slov

(kazdy den vam chodi na e-mailové zpravy o tématu, co vés zajima, napt. Kromé¥
Google ma vlastni prohlize¢ CHROME

ke stazenf zde.

.
|

Z doprava)

Pro¢ Chrome?

+ zvlada hodné karet najednou

+ moznost pripnout kartu

+ otevfe se na stejném misté, kde jsem zavrel/a
+ systém zaloZek — synchronizace!

(moZnost nastavenf listy zalozek)

+ moznost vice GCtl

+ jednoduché ovladanf a nastavenf

+ Nastaveni Chromu chrome://settings/
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https://www.google.cz/advanced_search
https://www.google.cz/preferences
https://support.google.com/websearch/answer/2466433%3Fhl%3Dcs%26rd%3D1
http://www.tyinternety.cz/prirucka-marketera/pokrocile-vyhledavani-na-google-a-seznam/
idnes.cz
people.com
https://scholar.google.cz/
https://www.google.cz/alerts
https://www.google.com/chrome/%20

Smart
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Jak pripnu kartu?

Kliknu pravym tlacitkem na otevfenou kartu a vyberu moznost , Pfipnout kartu” — pfi ote-
vieni Chromu se objevi na stejném misté (pfipinam to, co pouzivam ¢asto, napf. e-mail nebo
Facebook apod.)

Pro Chrome existuje mnozstvi aplikaci a plug-in (ziskam v Chrome obchodu)

Plug-in = rozsifeni

Uziteéné plug-in/rozsifeni Chromu:

+ Prekladac¢ Google

+ Ukladani do Google Keep

+ Strict Workflow

+ Awesome Screenshot: Screen capture, Annotate (vyfoti stranku v prohlized)
+ Kontrola e-mailu Google

+ VIEW LATER (ukladam si ¢lanky, co si chci predist pozdéji)

+ Tlacitko Pin It (m0Zu si uloZit obrazek do Pinterestu)

+ Tlacitko Save to Pocket (ulozim ¢lanek do aplikace Pocket a pre¢tu si pak na mobilu, kde
mam stejnou aplikaci)

+ Dal3f plug-iny zde.
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https://chrome.google.com/webstore
https://chrome.google.com/webstore/category/extensions
https://365tipu.wordpress.com/2015/12/25/tip359-nepostradatelna-%20rozsireni-pro-chrome/
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Uzitecné aplikace pro Chrome:
Proc? Rychlejsi pristup k nékterym sluzbam, samostatné okno Kde stahnu?

Kde najdu po stazeni?

+ Gmail Offline — m{Zu psat a “odesilat” e-maily i bez pfipojeni Google Keep (jednoduché
délani seznam( a sdilenf)

+ Wunderlist (Ukolovnik — propojené s mobilem)

Dalsi zdroj informaci

+ Facebook — ptejte se, skupiny, informace o produktech, sluzbach

+ Twitter — aktualni zpravy, hledani podle #

+ Pinterest — inspirace pro tvorivé

+ LinkedIn — odborné ¢lanky z urcitych obor(

+ Instagram — plna verze na chytrém mobilu, socialnf sit pIna obrazkd, hledani podle #

+ Co je #? Hashtag — hledam na socialnich sitich podle tématu, napt. #kromeriz (nepouzivaji
se hacky a Carky).

+ Ovérovani pravdivosti informaci zde.

Zpracovani a uchovani informaci?

zalozky/oblibené v prohlizeci!

+ Pinterest (mam nasténky podle riznych témat, napf. recepty)

+ Evernote (mdZu uchovat ¢lanky, obrazky, dokumenty — fadit podle kategorii, umi vyhledavat
v textu, co je na obrazku, napf. vizitky) — funguje na viech platformach a zafizenich

+ Onenote pro Windows (to samé jako Evernote, ale pro Windows)

+ Google Doc (ukladam si poznamky na néjaké téma, odkazy apod.)

+ Pocket (uloZi ¢lanek do poéitace i do mobilu, maZu si pak ¢ist ¢lanky na mobily, i kdyz
nemam internet)

View Later (plug-in pro Chrome, uklada mi ¢lanky)

Poslat si na mail (plug-in pro Chrome pro Gmail)

55


https://chrome.google.com/webstore/category/apps
%20http://zvolsi.info/manual/%20

2. Komunikace:
/aklad
= e-mall

Smart
koordinator/ka

Obecné:

adresa: jmeno.prijmeni@xxx.cz x rozhodné ne: berunka83@xxx.cz!
nastavit automaticky podpis (jméno a co lidi pottebuji!)

kratké e-maily! Jen.Petvet.cz anebo zde.

systém ZERO INBOX (archivovat e-maily!), napf. sluzba Google Inbox

Gmail - proc?

» rychlost, jednoduchost, spolehlivost;

» kapacita 15 GB;

» synchronizace (to samé v mobilu, tabletu, PC);

» dobra moznost archivace — tlacitko ,odeslat a archivovat”;

» moznost vratit odeslani

» zero inbox (v8echny e-maily archivovat a mit v e-mailech poradek);

» pokud s Gmailem zacinate, doporucuju se naucit rovnou Google Inbox;
» vyhledavani — podle pfedmétu, e-mailové adresy, slova v obsahu e-maily;
» Google Offline! — mdzu psat e-maily, kdyz nejsem pripojeny/a;

» Gkoly;

» Facebook, Uloz to

» Jina organizace posty — slu¢ovani posty podle pfedmétu (jako kdyz si posilam psani¢ko
ve tfidé — porad jeden papir mezi vice lidmi) — da se vypnout, ALE doporucuji!

Nastaveni Gmailu (vpravo nahote ozubené kole¢ko)
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mailto:jmeno.prijmeni@xxx.cz
mailto:berunka83@xxx.cz
http://www.jaknait.cz/automaticky-%20podpis/%20
Jen.Petvet.cz
http://www.jaknait.cz/co-je/google-inbox/
http://www.jaknait.cz/gmail-offline/
https://mail.google.com/mail/u/0/%23settings/general

3. Reseni
problemd

— Ukoly
a sebeor-
ganizace

Smart
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Pokud méte Google Gcet (miZe a nemusi byt Gmail), mate dal3f sluzby, které jsou vhodné
ke komunikaci.

Jak na e-maily? Pravidlo 4D

1. Delete 2. Delegate 3. Do 4. Defer

Odkaz na clanek zde.

+ Gmail Offline — mGZzu psat a ,odesilat” e-maily i bez pripojeni

Napf.

+ Google Kalendar

+ Google Keep — sdilenf listeckd

+ Hangout (miZete si pres internet zdarma telefonovat, videohovor, chat, sdilet obrazovku
— nenf nutné nic instalovat do PC, je to on-line, na mobilu, tabletu)

Dalsi moznosti komunikace:

» Skype — néco jak hangout, ale musite stdhnout do PC — zdarma - za penize volate na
pevnou linku, mobil

» Google skupiny — diskuzni forum — mohou se pridat lidé s jakoukoli e-mailovou adresou
a komunikovat podle témat, napr. vhodné pro rodice déti ve skolce

» Doodle — hledate vhodny termin pro tfidni sraz — naplanujte udalost, dejte na vybér vice
termind a poslete odkaz na udalost v e-mailu vSem spoluzakim

» Hromadné rozesilani e-mailti (az do 2000 kontakt(i zdarma) — mozno vyuzit $ablonu
a upravit a pak poslat jako e-mail, dat na web jako odkaz, sdilet na Facebooku, napf. Cisté
nebe

» Socialni sité Facebook a aplikace pro mobil Messenger

» WhatsApp — chat na mobilu a posilani fotek, vyuziva internet, navazano na telefonni ¢islo
— pro Android, iOS, WP

Metoda GTD - ,Getting Things Done“ - znamena ,,Mit vie hotovo“
skoli napt. Daniel Gamrot
Dobra knizka Zen a hotovo

Zaklad organizace

Kalendar

+ v pocitaci jako on-line verze a v mobilu jako aplikace/widget (vidite pfimo na plose) —
neustale se synchronizuje

+ zobrazim den, tyden, mésic

+ zobrazim sv(j kalendar, manzelQv kalendar, kolegdv kalendar

+ kde nastavim — ozubené kolec¢ko vpravo nahote
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https://myaccount.google.com/
http://archiv.ihned.cz/c1-65636500-mantra-4d-zefektivni-praci-s-e-%20mailemhttp://archiv.ihned.cz/c1-65636500-mantra-4d-zefektivni-praci-s-e-mailem%20nebo%20pro%20inspiraci%20https://365tipu.wordpress.com/2017/02/16/tip724-jak-odpovidat-na-e-maily-rychle-%20prubezne-davkove-vubec/%20
https://calendar.google.com
https://www.google.com/keep/
https://hangouts.google.com/
http://www.skype.com/cs/
https://groups.google.com/
http://doodle.com/cs/
http://mailchimp.com/
%C2%A0https://tinyletter.com/
%C2%A0https://tinyletter.com/
https://play.google.com/store/apps/details%3Fid%3Dcom.facebook.orca%26hl%3Dcs
https://www.whatsapp.com/
http://www.mentor.cz/clanky/2770-zorganizujte-si-praci-driv-nez-si-zorganizuje-ona-vas
http://danielgamrot.cz/
https://calendar.google.com

-
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+ nastavit svlj kalendar pro sdileni
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+ vytvofit novou udalost (mdzu pridat hosty, adresa se mi pak v mobilu zobrazi rovnou do
mapy)

Ukolovniky
Google Ukoly — zobrazuijf se pak v Google Kalenda¥i

Ukolovniky, kde se daji tvofit seznamy Gkol& podle projektd apod. (pro mobily, tablety, PC,
viechny platformy)

Wunderlist

Todoist

Spoluprace

Google Keep — nasdilim manzelovi nakupni seznam

Google Disk — vytvateni dokumentd, tabulek, prezentaci spole¢né — sdileni soubord (jen
prohliZet, nebo komentovat nebo upravovat)

Da se pracovat i offline

+ zde nastaveni
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https://www.wunderlist.com/%20
https://todoist.com/
https://www.google.com/intl/cs/drive/
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Systém sloZek jako v normalnim PC

Do slozky mizu vkladat cokoli z pocitace (pdf, fotky atd.) nebo vytvorit google soubor

(dokument, tabulka, formular apod.)

Kazda slozka se da sdilet (bud na google G¢et, nebo komukoli pres odkaz — roz3
ven()

.
I

fené nasta-
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Daji se tvofrit:

google dokumenty (jako word), google tabulky (jednodussi excel), google prezentace
(jako power point), formulate (napt. prihlaska na kurz), mapy, weby google

Dokument se da sdilet a spolecné tvorit:

ostatni mdzou prohlizet nebo komentovat nebo navrhovat Gpravy nebo rovnou upravovat

Mohu sdilet
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Dokument mohu stdhnout jako .doc, .pdf apod.

Formulafe - prihlaska na akci, kurz

Moznost tvorit oteviené/uzaviené otazky

Ménit motiv (vzhled)

Dopliky — upozornéni na e-mail, kdyz nékdo formular vyplni

Odeslat formular — ziskate odkaz a mizete napf. poslat e-mail nebo néco vlozit na web

Moznost dalSich funkci - dopliiki
Form Notification — kdyZ se nékdo pfihlasi, prijde e-mail formLimiter — nastavit maximalni
pocet Gcastnikd
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4. Bezpecnost

5
Vytvareni
obsahu

Smart
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Dalsi zpisoby spoluprace Facebook skupiny — tajné

Spoluprace lidi na vice projektech

https://trello.com/

https://slack.com/

Myslenkové mapy — moZnost sdilet a tvofit spoleéné
https://coggle.it/

Zkracovac webovych adres

https://bitly.com/

1. Unikatni heslo — nepouZivejte stejné heslo na vice sluzbach (asociace — Petrjezek20)
2. Spravce hesel — https://lastpass.com/ nebo dalSi moznosti:

3. Dlezita hesla (banka apod.) jen v hlavé!

4. Dvoufazové ovéreni pro dileZité sluzby (zde nebo zde)

5. Zamykejte pocitac, kdyz od néj odchazite. Na telefonu pouZzivejte zamek obrazovky s pinem.

6. Tam, kde nejste doma, pouzivejte anonymni okno/host
7. Antivirus Eset, Avast & AVG (i na mobilu!)

8. Zalohovat data! — fleska, externi disk, cloud, NAS

+ jak zalohovat

+IT bezpedénost

+ dvoufazové ovéreni

9. Digitdlni detox

Web
Zakladni otazka: K ¢emu web pottebujete? Jan Rezaé - kniha Web ostry jako b¥itva

Naklikavaci

Squarespace nebo blog, napr. www.blogger.com
Webnode

Weebly

Wix

Squarespace

Nove Google Sites
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Smart
koordinator/ka

Na miru
https://wordpress.com/ (potiebujete koupit doménu a webhosting)

Nebo jen vizitka

About.me

Na volné noze

LinkedIn, Facebook

MozZnost navézat na doménu (stoji cca 150 K&/rok), napt. www.nic.cz

Tvoreni texti, tabulek: Google Disk
Tvoreni prezentaci: Google Disk nebo Prezi

Tvofeni formulara, dotazniki: Google Disk, www.wufoo.com nebo Survey Monkey

Tvofeni obrazku, plakatkud, dprava fotek
https://www.canva.com/
https://buffer.com/pablo
https://www.befunky.com/
https://pixIr.com/
http://www.picmonkey.com/
http://photomania.net/

Grafy: https://infogr.am/

Potiebujete ¢&islo/kéd barvy z obrazku
http://html-color-codes.info/colors-from-image/
nebo plug-in pro Chrome http://eye-dropper.kepi.cz/

Fotobanky placené
http://www.pixmac.cz/
http://www.shutterstock.com/cs

Fotobanky zdarma

https://pixabay.com/

http://albumarium.com/

Google vyhledavani — povoleno opétovné pouziti

Video

YouTube Video Editor

https://animoto.com
https://www.wevideo.com
http://www.magisto.com/
http://alternativeto.net/software/wevideo/

Kam fotky?

Google fotky (byvala Picasa web album)
WWW.zonerama.com

Rajce.net

Prevod formatl — da se prevést cokoli na jakykoli format
do Google zadat napt. Convert doc to pdf
http://it-slovnik.cz/
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s legislativou
platnou k 1. 3. 2017.

Pracovnepravni a ucetni
minimum

Nadézda Slachtova


mailto:nada.slachtova@seznam.cz
mailto:nada.slachtova@seznam.cz

prQCO\/ﬂl/ DPP - dohoda o provedeni prace

» maximalné 300 hod/kalendarni rok;

DOITIENY  » musi byt uzavfen pisemné s uvedenim doby trvani dohody, rozsahu prace;
predpis t. 262/2006  » mzda se vyplaci dle hodin. Za praci na dohodu musite dostat alespof minimalni mzdu —
Sb. zakonik prace  ktera aktualné dél4 66 korun (hrubého) na hodinu;

» OSSZ, ZP se plati nad 10 000 K¢;
» dohodu o provedeni prace mizete béhem roku uzavfit s jakymkoli potem zaméstnavate-
1G. Pro kazdého ale smite pracovat maximalné tfi sta hodin za rok.

DPC - dohoda o pracovni innosti

» max. 20 hodin tydné;

» musi byt uzaviena pisemné s uvedenim sjednané prace, rozsahu pracovni doby, doby trvani
dohody;

» minim. mzda dle hodin;

» OSSZ, ZP se plati od 2500 K¢.

pﬁkmdy |’OZC||/|CJ DPP (do300 hodinroéné, bez odvodti 0SSZ, ZP do 10 tis. KE HM)
Odméﬁo\/dm’ vV Prohlaseni k dani Ano Ne Ano Ne
ﬂd\/ﬂZﬂOSt\ na Hrub3a mzda HM 10000 10000 15000 15000
ﬂdkmd Zamést_ 0SSZ, ZP zaméstnavatel 5100 5100
n G\/Qtd@ Superhrubd mzda SHM 20100 20100

Dan15 % 1500 1500 3015 3015

Sleva na poplatnika 2070 0 2070 0

Daii 15 % odvod FU 0 1500 945 3015

0SSZ, ZP zaméstnanec 1100 1100 1650 1650

Cistd mzda zaméstnance 10000 8500 12405 10335

Ndklad zaméstnavatele 10000 10000 20100 20100

Pracovnépravni
a Gletni
minimum

DPC (max. 20 hod. tydné, pravidelnd, 0SSZ, ZP od 2500 K&)

Prohlaseni k dani Ano Ne Ano Ne

Hrub3a mzda HM 10000 10000 15000 15000

0SSZ, ZP zaméstnavatel 3400 3400 5100 5100

Superhrubd mzda SHM 13400 13400 20100 20100

Dan15 % 2010 2010 3015 3015

Sleva na poplatnika 2070 0 2070 0

Dai 15 % odvod FU 0 2010 0 3015

0SSZ, ZP zaméstnanec 1100 1100 1650 1650

Cista mzda zaméstnance 8765 6755 13350 10335

Naklad zaméstnavatele 13400 13400 20100 20100
S doplatkem na zdrav. poj. 135 135

Hlavni pracovni pomér

+ musf byt uzavieny pisemné s uvedenim druhu prace, mista vykonu prace, dne nastupu do
préce, zkuSebni doby (max. 3 mésice), trvani pracovniho poméru, stanoveni tydennf pracovni
doby;

+ je vyplacena minimalné minimalni mzda, u nékterych obord je zaru¢ena mzda dle zakoniku
prace;

+ zaméstnavatel musi podat prihlasku na OSSZ, ZP;

+ zaméstnanec musi absolvovat vstupnf Iékar'skou prohlidku;

+ prava a povinnosti vyplyvajici z prac. poméru se ridi zakonikem prace;

+ informovani o obsahu pracovniho poméru — neobsahuje-li pracovni smlouva (daje o pravech
a povinnostech, je zaméstnavatel povinen zaméstnance o nich pisemné informovat, a to nejpoz-
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Pracovnépravni
a Gletni
minimum

déji do 1 mésice od vzniku pracovniho poméruy; to plati i o zménach téchto Gdajd. Informace
museji obsahovat: a) jméno, popfipadé jména a piijmeni zaméstnance a nazev a sidlo zamést-
navatele, je-li pravnickou osobou, nebo jméno, popfipadé jména a prijmeni a adresu zaméstna-
vatele, je-li fyzickou osobou, b) blizsi oznaceni druhu a mista vykonu prace, ¢) Gdaj o délce do-
volené, popfipadé uvedeni zplisobu uréovani dovolené, d) Gdaj o vypovédnich dobéch, e) tidaj
o tydenni pracovni dobé a jejim rozvrzeni, f) idaj o mzdé nebo platu a zpdsobu odméhovant,
splatnosti mzdy nebo platu, terminu vyplaty mzdy nebo platu, mistu a zpGsobu vyplaceni mzdy
nebo platu;

+ pracovni pomér na dobu uréitou — doba trvani pracovniho poméru na dobu urditou
mezi tymiz smluvnimi stranami nesmfi presdhnout 3 roky a ode dne vzniku prvniho pracovniho
poméru na dobu uréitou miZe byt opakovana nejvyse dvakrat. Za opakovani pracovniho
poméru na dobu uritou se povaZuje rovnéz i jeho prodlouzent;

+ stanovena tydenni pracovni doba — rovnomérna, nerovhomérna, zkraceny Gvazek.

Mzda
+ Mzdovy vymér — neni-li mzda v prac. smlouvé, obsahuje zplsob odmény, termin vyplaty,
vysi mzdy
+ Minimalni mzda — MM - nejnizsi pfipustna vySe odmeény za praci, stanovuje vlada
—od 1.1.2017 11 000 K&/mésic — 66 K&/hod. Vztahuje se i na DPP a DPC.
+ Do vyse minimalni mzdy se nezahrnuji penize za préci prescas, priplatek za praci ve svatek,
za noc¢ni praci, za praci ve ztiZzeném pracovnim prostredi a za praci v sobotu a v nedéli. Jestli
mate narok na jmenované pfiplatky, vyplaceji se nad ramec minimalni mzdy.
+ Zaru¢ena mzda — platf pro zaméstnance v PP (ne DPP, DPC), narok dle naro¢nosti, odpo-
védnosti, sloZitosti vykonavané prace, nejniz3i troven (nekvalifikované profese) = MM
» RozliSuje se celkem osm kategorif praci (zdroj zde).
» Do paté skupiny od roku 2017 nové patfi fidi¢i linkovych autobusl, kte-
i dosud spadali do treti tfidy. Dale do této skupiny patfi prace sester, porod-
nich asistentek a zdravotnickych zachranafd bez odborného dohledu, béznych
IT spravc(, zajistovani mzdové a personalni agendy, vedeni (letnictvi a sestavovani roz-
poctd, vytvareni a testovani aplikaci, vzdélavani déti predskolniho véku.
» HM — hruba mzda — penézni odména pred zdanénim a jinymi odpocty stanovena ve
smlouvé
» SHM — Superhruba mzda = HM + odvody OSSZ a ZP zaméstnavatele
» CM - ¢istd mzda = HM — OSSZ, ZP, dah

Odvody 0SSZ

+ OSSZ — okresni sprava socialniho zabezpeceni
+6,5 % z HM plati zaméstnanec

+ 25 % z HM plati zaméstnavatel

Odvody 0SSZ
+4,5 % z HM plati zaméstnanec
+9 % z HM plati zaméstnavatel

Dan

» Zaméstnanclm se z hrubé mzdy strhavaji také zalohy na dan z pfijmQ, ktera déla
15 procent.

» Dan z prijm0 snizuji daihové slevy. Nékteré z nich mlzete uplathovat mési¢né, napft.: sle-
vu na poplatnika, slevu na dité, slevu na studenta, slevu pro zdravotné postizené, slevu za
umisténi ditéte (znaméjsi jako Skolkovné), slevu na manzela/manzelku (pokud jeho/jeji pijmy
nepiesahnou stanovenou hranici); zaplacené droky z hypote¢niho Gvéru, platby na penzij-
ni pfipojisténi a doplikové penzijni sporeni, pojistné na Zivotni pojisténi, poskytnuti daru
na dobrocinné Gcely.

Prace prescas
» prace presahujici stanovenou tydenni prac. dobu;
» na prikaz nebo se souhlasem zaméstnavatele;
» vyjimecné;
» max. 8 hod. tydné po nejvyse 26 tydnl za sebou;
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Pracovnépravni
a Gletni
minimum

» za dobu prace prescas prislusi zaméstnanci mzda, na kterou mu vzniklo za tuto dobu

pravo (dale jen ,dosazena mzda"), a ptiplatek nejméné ve vysi 25 % priimérného vydélku, po-
kud se zaméstnavatel se zaméstnancem nedohodli na poskytnuti ndhradniho volna v rozsahu
prace konané prescas misto priplatku;
» dosazena mzda a priplatek ani ndhradni volno podle odstavcl 1 a 2 nepfislusi, je-li mzda
sjednana (§ 113) jiz s pfihlédnutim k pfipadné praci pfes¢as. Mzdu s prihlédnutim k pripadné
praci prescas je mozné takto sjednat, je-li soucasné sjednan rozsah prace prescas, k niz bylo pfi
siednani mzdy prihlédnuto. Mzdu s prihlédnutim k pripadné préci prescas je mozné sjednat
nejvyse v rozsahu 150 hodin prace pres¢as za kalendarni rok a u vedoucich zaméstnanca (§ 11)
v mezich celkového rozsahu prace prescas (§ 93 odst. 4).

Pracovni neschopnost
» pouze z odvadéného nemocenského pojistent;
» z HPP, DPP, DPC;
» prvni 3 dny jsou zdarma;
» 4.—14. den nemoci plati zaméstnavatel;
» vypocet z préim. hrubého hodin. vydélku za posledni kal. Ctvrtletf;
» od 15. do 380. dne nemoci — nemocenskou vyplaci OSSZ;
» 60 % denniho vymér. zakl. snizeného skrz redukéni hranice;
» kalkulacka zde.

Radna dovolena
» narok vzniké po 60 odprac. dnech, 1/12 roéni RD za kazdych 21 odp. dnf;
» 4 tydny roc¢né;
» 8 tydnl pedagogové;
» pocet dni dle prac. tydne;
» ptiklad — sniZeny Gvazek — 2 dny v tydnu = roéné RD 2dny x 4 tydny = 8 dnf;
» nahrady mzdy se vypocitavaji z prim. kalend. ¢tvrt. predchazejiciho.

Prohlaseni poplatnika

» musf byt podepsané do 30 dni po vstupu do zaméstnani a kazdoro¢né do 15. 2., pouze
u jednoho zaméstnavatele;

» uvadi narok na slevy dané.

Pojisténi odpovédnosti zakonné

+na Urazy a nemoci z povolani zameéstnancd;

+ vznika dnem uzavfeni 1. pracovnéprav. vztahu;
+ Ctvrtletni Ghrada pojistovné Kooperativa;

+ vypoditava se z HM x sazba dle OKEC;

+vyhl. ¢.125/1993 Sb.;

+minim. ¢tvrt. poj. 100 K¢;

+ zdroj zde.

Lékarské prohlidky

+ vstupnf Iékarska prohlidka;

+ pred uzavienim pracovniho vztahu;

+ zdravotni zpUsobilost pro vykon prace;
+ u dohod — jen pfi rizikové praci;

+ sankce az 2 mil. K¢.

BOZP

+ povinné zakladni $koleni zaméstnancd;

+ ke konkrétni vykonavané praci;

+ vstupni skolenf — musi probéhnout prvni den prace;

+ dalsi pti zméneé druhu prace, technologie, prac. prostr.;

+§ 103 odst. 2, 3 zakona ¢. 262/2006 Sb. zakonik prace;

+ kdo provadi skoleni BOZP o pravnich a ostatnich predpisech neni zakonem stanoveno.
Skolitele uréi sam zaméstnavatel;

+ zaméstnavatel je dale povinen urcit obsah a etnost skoleni, zplsob ovéfovani znalosti za-
méstnanc (testy, provérky) a vést patfi¢nou dokumentaci o provedenych skoleni BOZP;
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Pracovnépravni
a Gletni
minimum

+ zakon fika, Ze pokud to vyZaduje povaha a zavaznost rizika, musi byt skoleni opakovano
v pravidelnych Ihitach a terminech. Ty nejsou nikde stanoveny, takZe dcetnost urduje
zaméstnavatel a je pouze na jeho uvazenf a hlavné zodpovédnosti, jaké terminy nastavi;

+ vstupni skoleni BOZP Ize provadét klasickou prezentani formou na pracovisti nebo moder-
néjsim a mnohem efektivnéj$im zplsobem — on-line prostrednictvim e-learningu.

Cestovni nahrady, silni¢ni dan

+ vyplaci se pti pracovnich cestach;

+ nahrada naklad( za stravné, dopravné, PHM;

+ stravné 72 K& 5-12 hodin, 109 K¢ 12-18 hodin, 171 K¢ nad 18 hodin;

+ PHM u vlastniho vozu + opotrebenti;

+ v pFipadé pouzivani auta musi byt zaplacena silniéni dan — pii pouziti vozu poplatni-
kem dané z pfijmt PO, FO;

+ silni¢ni dan Ctvrtletni zalohy, ro¢nf dan. priznani do 31. 1.nasled. roku.

Priprava dokladu k zatdétovani

+ paragony, faktury, smlouvy... od dodavatell sluzeb, materialu, zbozi...;
+ cflem je zaklad Gcetnictvi — prikaznosti operaci;

+ je nutné zajistit trvalost, Citelnost;

+ jsou UCtovany dle ¢asového obdobi, do kterého spadaiji;

+ Uschova doklad( dle zédkona 5 let — zavérky 10let — mzdové listy 30 let;
+ zdkon ¢.563/1991 Sb., o Uletnictvi, ve znéni k 1. 1. 2017.

Neziskové organizace
+ jejich Ucelem nenf vytvaret zisk;
+ zisk musi byt pouZzit na spolkovou ¢innost véetné spravy spolku;
+ prijmy z dotaci, dar(, prispévkd;
+ hlavni ¢innost — jen uspokojovani a ochrana zajm(, k nimz byly zalozeny;
+ vedlejSi hospodarska cinnost — mlze byt vydélecna, je-li icel v podpore hlavni spolkové
éinnosti;
+ drobna podnikatelska ¢innost — vyjimka z EET — pfijem do 175 tis. nebo pfijem méné nez
5 % celkovych ptijma spolku;
+ vice info zde;
+ doporucend literatura zde — Ucetnictvi, dané a financovani pro nestatni neziskovky od
Anny Pelikanové.
+ Skolkovné vs. Elenské piispévky
» Clenské prispévky — nedanové prijmy — dle stanov, zfizovacich listin;
» Skolkovné — Uhrada za pobyt v zatizeni péce o déti predskolniho véku podle Skolského
zakona;
+Dar vs. reklamni pfijem
» dar — pInéni, které nema protipInént;
» reklamni prijem — kdy umistime na danou akci napf. reklamni ceduli se jménem sponzo-
ra. Toto protipInéni ale musi byt uvedeno ve smlouvé jako nase povinnost.

Sleva na dani z pfijmu za umisténi ditéte

+ dokument ke staZzenf zde.

+ Zarizeni péle o déti predskolniho véku podléhajici pravni regulaci jsou:
» materské skoly;
» péce o déti na zakladé Zivnostenského opravnéni podle zékona ¢. 455/1991 Sb., Ziv-
nostensky zakon ve znéni pozdéjsich predpis(;
» zafizeni podléhajici zakonu ¢. 274/2014 Sb., o poskytovani sluzby péce o dité v détske
skupiné, ve znéni pozdéjsich predpis.
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ivatargova@gmail.com

Finance a hojnost

PhDr. lva Slovakova

Stejné jako mnoho z nds jsem v détstvi uvérila nékterym vzorcim
tykajicim se penéz a v souvislosti s penézi vliadl mému zivotu
spise strach. Kdyby mi nékdo pred 10 lety fekl, ze jednou budu lidi
ucit, jak si vztah s penézi uzivat, asi bych se mu vysmala. Nicménée
je to tak. Jsem velmi rada za vsechny lekce o penézich, které jsem
dosud dostala. Kazda z nich meé totiz posunula o kus dal, a tak se
tésSim i na ty, co prijdou. Jsem vdecnd, ze Vam kus svych znalosti

o0 fungovani energie penéz mohu predat.
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Financni svoboda

Zavér

Mozna jste sii vy vsimli toho, Ze pocit hojnosti, v tomto pripadé financni hojnosti, ne vzdy koreluje
se stavem vaseho bankovniho t¢tu. Nékdy tomu dokonce miiZe byt Gplné naopak — pfi nizsich sta-
vech na UCtu citime vétsi pocit volnosti a svobody, nez je tomu v pripadé, kdy citime odpoveédnost
za sumu na Uc¢tu nebo v penézence.

Jak je to vlibec mozné? Existuji cesty, jak u sebe péstovat pocit dostatku a zaroven mit skutecné
dost penéz? A co vlastné to ,dost” znamena? Stejné jako existuji univerzalni zakony pfitazlivosti
v Zivot€, existuje néco takového i v oblasti penéz?

Jako u kazdé tematiky i zde je potreba zacit pekné od zacatku, v tomto pfipadé od narozeni.
Jsem hluboce presvédcena o tom, Ze kazdy z nas prichazi na tento svét nastaveny na absolut-
ni hojnost. Jako déti nerozumime tomu, pro¢ pro nas néceho neni dost — pro¢ pro nas neni
dost lasky, dost jistoty, dost jidla. Ve finale i dost penéz. Jako déti mame pIné oteviené vnimani
a nekriticky prebirame nazory svého nejblizsiho okoli. A tak prosté uverime tomu, ze penéz pro nas
neni dost, Ze si musime nasetfit, Ze si musime pockat, Ze nasi rodice penize opravdu netisknou, Ze
si nékteré véci musime zaslouzit, Ze na TO ted nemame. K tomu se pak ¢asto vaZzou nazory na to,
Ze bohatf lidé jsou tak trochu divni, neochotni pomoci jinym, Ze k penézlim jisté prisli nepoctivou
cestou apod. No, a takto vznika naprosto idealni podhoubi k tomu, abychom se penéz zacali bat
a méli z nich nezdravy respekt. Mnoho z nas vyrostlo na podobnych vzorcich, a pokud védomé
nepracujeme na jejich odstranovani, zijeme v jejich zajeti. Mame strach z penéz a penézdm pak
s nami nenf dobte, neumime s nimi mit hezky vztah.

Zkuste se ted na chvilku zamyslet a vzpomenout si na néjaky moment ze svého détstvi, kdy jste ne-
dostali to, co jste chtéli, a bylo Vam to opravdu lito.V mém piipadé si vybavuiji situaci, kdy jsme byli
pozvani na svatbu mamincina bratrance a ja jsem méla na tuto svatbu jit v novych Satech. Vybrala
jsem si jedny opravdu Uzasné, ale byly zkratka moc drahé, a tak jsem misto nich dostala néco, ¢emu
jsem fikala dlouhy Cerveny svetr.

Vite, ony ty druhé Saty nebyly viibec $patné, ale nebyly to zkratka ty moje Saty. Druhy takovy
moment, ktery si vybavuiji, je ten, kdy jsme méli doma klavir z pdjcovny klavird a po néjaké dobé
rodic¢e neméli na to, aby zaplatili dalsi pdlrok pronajmu. Klavir tak musel z domu. Celou situaci mi
rodice velmi dobre vysvétlili, ale bylo mi to i tak moc a moc lito. Mate néjaké takové svoje momen-
ty? Pokud ano, zamérte se na né, protoZe to jsou prave ty chvile, kdy jste pfijali jeden ze vzorcd
o penézich za vlastni. A co s takovymi vzorci délat? Existuje spousta rdiznych terapii a odblokacf,
kde se vzorcl mdzZeme zbavit. Jednu véc ale zvladnete i bez pomoci terapeuta — nasytte svoje
vnitini dité. Doprejte mu to, co mu v détstvi bylo odepreno. Kupuijte Saty, klaviry, skateboardy,
panenky, conversky, autodrahy..., zkratka udélejte radost svému malému ja. Ne, nevyzyvam Vas
k bezuzdnému nakupovani, jen k tomu, abyste se zeptali sami sebe, co Vase vnitini dité potrebuje,
a konecné se nebali mu to doprat.

S tim, jak vyrastame a mame pocit, Ze jsme dospéli, velmi Casto krac¢ime podvédomé ve slépéjich
svych rodic(. Toto plati i o vztahu k penézdm. Pokud se védomé nezaméfime na toto téma, bude-
me opakovat stejné chyby, jaké délali lidé pred nami.

Co tedy miZeme udélat pro to, aby nam to s penézi pékné slapalo? Pokud se Vam podafi drzet se
tFi zasad ohledné penéz, mate prakticky vyhrano. Jaké jsou tyto zasady?

1. Penize ndsleduji mySlenku. 2. Penize jsou energie. 3. Penize jsou vztah.

Myslenka

Energie  Vztah
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Nyni se budeme chvili vénovat kazdému ze tfi vySe uvedenych bodd: Penize nasleduji my-
slenku. Co si pod touto vétou predstavit? Jinymi slovy se da také fict, Ze penize nejsou cil, ale
prostredek. Pokud napfriklad zjistite, Ze ve Vasem okoli neni zadna lesni skolka, a vy se rozhod-
nete takovou otevrit s cilem zbohatnout, velmi pravdépodobné se Vam nebude moc dobte
darit. Pokud ale citite, Ze déti patii ven, do prirody, do lesa, pokud je Vasi vasni néco takové-
ho détem umoznit, pak mate tu spravnou myslenku, kterou budou penize nasledovat. Proto
doporucuji: Pokazdé kdyz se poustite do nového projektu, dobte se zamyslete nad tim, co je
Vasim hnacim motorem. Pokud Vas laka jen pocit rychle vydélanych a dobre dostupnych pe-
néz, doporucuji se do projektu nepoustét. Pokud jste ale nasli svoji Zivotni vaseh a spolu
s ni prichazi podnikatelsky projekt, pokud nem(zete spat a nad napadem stéle premyslite, tak jste
pravdépodobné na své vIné a urcité doporuduiji se do projektu pustit.

Samotné péstovani myslenek, které jsou spojené s Vasi vasni, ale nestaci. Je potteba se soustredit
na dalsi dva body:

Penize jsou energie. Pro porozuméni tomuto bodu mi osobné nejvice pomohla predstava feky,
chcete-li proudu hojnosti. Stejné jako proud feky ani energii penéz neni mozné nékam schovat na
pozdéji, udélat si rezervy nebo ji vlastnit. Predstavte si, Ze Zijete u feky a nanosite si spoustu vody
dom( na pozdéji. Co se stane? Voda shnije a nebude Vam k ni¢emu. Za to se ale kazdy den mdzete
vypravit k fece a vyuZivat vsech jejich darli. Mzete se ponofit do jejiho proudu a nechat se jim
unaiet. Uplné stejné je to s penézi. Naute se vnimat energii penéz. Uvédomte si, Ze penize jsou tu
vzdy pro Vas, kdykoliv je potrebujete. Doporucuji ze svého slovniku vypustit slova jako ,rezervy”
a ,sporeni”. Kam davate energii, tam to roste. Pokud si tedy délate rezervu ,kdyby néco”, tak se to
,néco"” vzdycky stane — poroucha se Vam pracka, odejde auto apod. Zkratka penize chtéji proudit
a byt v pohybu. A tim, Ze tvofite rezervy Ci spofite, se zkratka déji véci, kterym jste dali energii
penéz. Tato slova doporucuji nahradit slovem ,investice”. Vice o tomto pristupu najdete na konci
tohoto textu.

S energii penéz Uzce souvisi tietl bod: Penize jsou vztah. KdyZ jsem poprvé slyela toto doporu-
Ceni, prislo mi velmi jednoduché. Penize jsou prece neziva véc, a tak si mdzu fict, ze mam s nimi
hezky vztah a hotovo. VSechno bude fungovat! Neni to ale tak jednoduché. Jako kazdy vztah
i vztah s penézi se utvari na zakladé spousty kazdodennich malickosti. Pfemysleli jste nékdy treba
o tom, jak o penézich mluvite? Jak ¢asto pouzijete slovo ,prachy” nebo klasickou vétu ,ted nemam
prachy”, ,to zas stalo prach” apod.? Zkuste se nékolik dnli soustredit na to, v jakych souvislostech
o penézich mluvite, jakd pouzivate slova, jak se u toho citite. Bavi Vas mluvit o penézich? Dékujete
jim nékdy za to, ze k Vam prisly a mlZete si tak spole¢né doprat spoustu véci? Lakate je k sobé?
Té&Site se na ne? Predstavte si penize jako Vasi kamaradku nebo partnera. Pokud tuto predstavu
spojite s tim, jak o penézich mluvite a jak se k nim chovate, brzy zjistite, jaky k nim mate vztah. Uz
toto zjisténi Vam mnohé napovi. A pak, kriicek po kriicku, mézete tento vztah zacit ménit k obrazu
svému. Nebojte se, penize jsou dobry partner a moc rady se s Vami na tuto cestu vydaji. Ja uz
napriklad pouzivam pouze laskyplné slovo ,penizky”, pripadné neutralni ,penize”. Zaméruiji se na
to pozitivni, co mi penize dopravaji. Zkratka péstuji s penézi laskyplny a vyrovnany vztah.

Jsem presvédcena o tom, Ze vétSina z nas ma bliZze k jednomu z vy$e uvedenych pfistupd.
Nékteri z nas premysleji o penézich velmi racionalnég, jinf véri spise v intuitivni pristup. Pojdme
se na tyto pristupy ted blize podivat. Racionalni pfistup k penézim je blizsi spiSe muzim
nebo zenam fungujicim na principu muzské energie. Tento pristup je postaven na principu
kontroly. Casto od takovych lidf sly¥ite véty typu: ,Ja to mam spocitané. Mé nic neprekvapi.
Jsem pripraven na viechno.” |sou to zdanlivé nevinné véty. Ale jen do té doby, nez se na né
podivate optikou zasady ,Penize jsou vztah”. Chtéli byste Zit ve vztahu, kde Vas partner
tvrdi, Ze ho nic neprekvapi, Ze je pfipraven na vSechno, Ze to ma vSechno spocitané? Pokud
Vas opravdu nic neprekvapi, pak Vas zfejmé ani neprekvapi necekana vyhra ve sportce i
dédictvi od prateticky z Ameriky. Za nejvétsi nedostatek tohoto pfistupu povazuji fakt, ze
tento pristup limituje ptijmy. Tim, Ze mate vSechno spocitané, si k Vam jen velmi tézko najdou
cestu necekané prijmy.

Intuitivni pfistup je naopak blizsi Zenam ¢ muzdm fungujicim na principech Zenské energie.
Oproti racionalnimu pfistupu je zde naopak vie ponechano v rukou ,vesmiru”. Lidé, ktefi maji
blizko k tomuto postoji, maji za sebou ¢asto mnoho seberozvojovych seminard, uz objevili ves-
mirné zakony pfitazlivosti a uvérili tomu, Ze vSeho je dost. Takze staci jen pomyslet a penize pfi-
jdou vZdy, kdyz to budou potrebovat. Nedostatkem takového pfistupu je podle mého nazoru
to, Ze v tomto pripadé je ignorovan fakt, ze jsme se narodili do doby, kdy penize jsou vyjadienim
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hodnoty. Tuto dobu jsme si dobrovolné zvolili a ignoraci jednoho z jejich pilifd nepomdzeme
ani sobé, ani jinym. A opét vidéno optikou informace, Ze penize jsou vztah — chtéli byste byt ve
vztahu, kde si na Vas Vas partner vzpomene jen, kdyZ Vas potrebuje?

Co tedy s tim? Pokud si predstavime intuitivni a racionalni p¥istup jako dva extrémy na jedné ose,
jsem presvédcena o tom, Ze to, co v zZivoté hledame, je rovnovaha, pomysiny stred. Jak tedy najit
rovnovahu mezi intuitivnim a racionalnim pristupem? Jak vybalancovat vSechny tfi informace o tom,
Ze penize nasleduji myslenku, penize jsou vztah a penize jsou energie? VéErim, ze odpovéd nabizi
nize uvedeny model distribuce prijm@ a fungovani na principu sedmi Gcttl. Z mého pohledu tento
model idealné kombinuje to lepsi z obou pfistupt k penézlim — je otevieny necekanym prijmam
a zaroven dava penézdm potrebnou pozornost pro péstovani férového vztahu.

Jak s timto modelem pracovat? Doporucuji délit veskeré Vase prijmy podle vyse uvedeného klice.
Z kazdé Castky, kterou obdrzite, zaslete 10 % na Ucet financni svobody, 10 % na dlouhodobé inves-
tice, 10 % na vzdélavani, 10 % na et vnitiniho ditéte a 5 % na (cet darkai. Zbyvajicich 55 % zbyva
na Vas bézny provoz — tedy na placeni najmu, elekttiny, telefonu, plynu, ndkup potravin apod.
Mné osobné se potvrdilo, ze diky fungovani v tomto systému vice premyslim o tom, kam penize
poslu, co si za né poridim, vice si jich vazim, a hlavné jich vice za mnou chodi. Cilem fungovani
vtomto systému je dosdhnout financni svobody. Tedy takového stavu, kdy mizete opravdu v Zivo-
té délat jen to, co chcete, protoze Vas nehoni potreba vydélat si na zivot. Teprve s pocitem finan¢ni
svobody zjistime, co v Zivoté doopravdy chceme.

Kromé toho, Ze je potteba penize délit podle vyse uvedeného klice, je také potreba védét kdy na
ktery Glet mdazeme sahnout. Penize ulozené na ¢tu Financni svobody slouzi k investicim, které
Vam ponesou pasivni prijem. Na tento Gcet tedy nevstupujete moc ¢asto. Za penize z néj porizu-
jete napriklad nemovitosti nebo investujete do cennych papir(i. Cilem je se jednoho dne vzbudit
a uvédomit si, Ze nemusite do prace a vlastné nemusite ani vstavat, protoZe Vas pasivni prijem je
dostatecné velky na to, aby Vas uZivil.

Dalsim Gc¢tem jsou Dlouhodobé investice — z tohoto Uctu pofizujete védi, které potrebujete, nicmé-
né Vam nasledné neponesou Zadny prijem. Patii sem napr.: rekonstrukce bytu, nakup auta, nového
vybaveni do domacnosti apod. Nasledujici (cet slouzi pro Vzdélavani — z penéz na tomto Uctu
investujte do ¢ehokoliv, Cemu véfite, Ze Vas posouva. Mohou to byt knihy, seminare, prozitky...,
zkratka cokoliv, kde se o sobé néco naudite. Protoze kdyz se nevzdélavame, nerosteme, a kdyz
nerosteme, umirame. Ctvrty (et nese nazev Joy — radost — pro véci porizené z tohoto Gctu plati
jedno jediné pravidlo — musi Vam prinaset radost. Dokonce se doporucuje tento tcet kazdy mésic
vyCerpat, tak aby radosti bylo co nejvice.

Posledni Gcet slouzi k pofizovani Dark — a to nemluvime jen o darcich pro Vase blizké. Timto
Uctem davate najevo, Ze se o svoje Stésti umite podélit. Najdéte si organizaci ¢i Cloveka, ktery
podporuje Vam blizké téma, a mlzete je kazdy mésic podporit astkou, ktera je Vam prijemna. Zde
opravdu plati, Ze to, co date, se Vam vrati.

A (pIné nakonec je tady bonusovy ticet — Gicet na drobné. My mame doma fyzicky maly dzbanek,
do kterého vice ¢i méné pravidelné vsypeme vsechny drobné, které doma najdeme. Je to pak velmi
prijemné prekvapenti, zjistit, kolik se Vam toho ve dZbanku nasbiralo.

Dékuji za docteni do poslednich fadkd. Pokud budete mit jakékoliv doplihkové dotazy, mize-
te mé kontaktovat e-mailem. Preji Vam hodné $tésti na cesté k Vasi financni svobodé.
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deje?

Pro¢ byl soudasti vzdélani koordinatord ALMS seminéf o intuitivnich a proZitkovych hrach?
Pro¢ vlastné seminar o hrach, s hrami, s hranim si?

Hra je zakladem Zivota a vSeho Zivého, mladata zvitat se hrou udi zivotu v prirod€, déti se
udl poznat samy sebe a zit v socialni spolecnosti a najit své misto a své schopnosti. Dospéli
jsou na tom vlastné stejné, pokud chté&ji byt v proudu Zivota, museji se vyvijet.

Dostali jsme kazdy vybavené télo, které ma plno schopnosti a dle nejnovéjsich vyzkumd je pro
nas seberozvoj diilezité propojovat most, ktery spojuje levou a pravou hemisféru, tedy
rozvijet lidské schopnosti a smysly v nejryzejsi podobé.

Intuitivni hry rozvijeji intuici, tedy nasi schopnost spravné se rozhodovat, vnimat a citit, stale
zesiluji propojeni mezi obéma hemisférami a dostavaji ¢lovéka do rovnovahy, do jeho stredu.
Skrze hrani si se mizeme dotknout mnoha oblasti naseho Zivota a poznat sami sebe a o to

jde.

Intuitivni a smyslové hry v mém pojeti vychazi jednak z hnuti intuitivni pedagogiky, které
vzniklo ve Svédsku z iniciativy Pira Ahlboma — skladatele, hudebnika, eurytmisty a waldorf-
ského uditele, ktery v 80. letech spolu s Merete Lovlie zalozil v méstecku Jarna Skolu Solvik
—, dale ze zaklad( prahry podle Freda Donaldsona, ktery se inspiroval hrou divokych zvitat,
zejména mladat, a ze zazitkové pedagogiky podle pana Cornella.

Ve je potieba si vyzkouset prakticky — spojit se s ostatnimi lidmi propojovacimi hrami, po-
znat sva jména, pobavit se nad tim, ze nékdy i jednoduché hry s té€lem ve spojeni s mluvenim i
zpévem jsou nahle obtizné, tym se propojil. Pridali jsme kruhové hry na rozproudéni energie.
Poté mohou nasledovat hry na rozjasnéni smysld, hry s hudebnimi nastroji, slepecké hry, hry
s chutf, vini, obrazy, hry, které ¢lovéka zpomali a navrati do téla. Jsou to typy proZitkovych
her, které nabizeji moznost rozsiteného vnimani skrze omezeni nékterého ze smysl{, ktery
je vyuzivan nadmérné, napt. zraku. Tyto hry zplsobf zjemnéni vnimani ¢lovéka a otevieni
se vlastni vnitfni pravdé. Poté se mlze zapojit divéra, hry na posileni divéry v sama sebe
i ostatnf lidi, hry pIné vyzev. V sérii her se ukazou vnitini postoje, o kterych ¢lovék ani nemusi
védét, télo instinktivné napovi. Mohou se objevit strachy, nedlvéra, nedostatek chuti ob-
jevovat i si opravdu hrét... atd. Proto poté, co je otazka dlvéry oteviena, miZe pfrijit opét
»zlehéeni” situace, hry skotaéivé, veselé, détsky hravé, pfi kterych pracuje celé télo, lidé
se dotykaji a poznavaji se, propojuje se prava a leva polovina téla, zlepsuje se koordinace po-
hybd ¢lovéka. Hraji se hry, kdy fantazie pracuje naplno a kazdy si prozije sviij osobni pribéh.
Nakonec se zasmé&jeme, sami sobé, svym vlastnim obli¢ejlim i nasemu egu, a uvédomime si, jak
je zivot krasny a Ze my si ho sami svymi myslenkami tvorime.

A pokud chceme svou praci délat dobre, je tfeba se uvolnit, radovat se z pritomného okamzi-
ku a citit své télo, nastroj, ktery jsme na Zemi dostali k Zivotu.

Hra jako prostfedek sebepoznani

PYi hrach propojujeme pohybem energetické a akupunkturni drahy pravé a levé poloviny téla,
takze napt. pfi cvieni prstd se stfida na jedné ruce palec, na druhé ukazovacek a opakuje se,
kombinuji se pohyby rliznych ¢asti téla, rukou, nohou, pridava se rytmus, pohyb, zvuk a télo
se harmonizuje.

Kazdy ¢lovék zna ast svych lidskych dovednosti a schopnosti a ¢ast i vyuZiva, ale mnoho
talentd a dar( ¢loveéka nemusi byt rozpoznano. Hranim si ¢lovék hloubéji poznava své schop-
nosti a dovednosti a rozkryva se mu pravda o vnimani sebe sama a o tom, co mu vlastné jde,
jaké talenty pro Zivot dostal.

Zikladem her je pFijmout to, Ze élovék chybuje. KdyZ se udéla chyba, fekne se ,jupi” a tim
Clovék pripousti, ze se u¢ime i skrze chyby a je zbyte¢né byt k sobé pfrilis kriticky. | slepa cesta
je plna poznani a propojuje.

Zde se dostava do popredi hra jako prostfedek sebepoznani, aby mohla byt efektivné a co
nejlépe konana i prace koordinatora lesnich Skolek. Hry nabizeji poznani svych slabin i silnych
stranek a umoznuji jejich vyladovani.

Mohu tedy pracovat se strachem, ktery se mi ukazal pfi hfe ,pad divéry"”. Mohu pracovat s od-
vahou, ktera mi pfi ,béhu divéry” schazela. Mohu hrat tleskaci hry, nebot jsem si uvédomil, ze
se mi nelibi nedostatek koordinace pohybu mych rukou. Mohu se ¢ast€ji pohybovat prostorem
bez pouziti oci, nebot jsem pak vnimavéjsi k detaillim a Zivotu kolem sebe. Mohu si vice zpivat,
nebot jsem dostal hlas. Mohu vyuZivat épe své smysly, abych vnimal zivot plnymi dousky.
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Mohu objevovat své skryté Casti, odhalovat zakouti, posilovat vse, co je tieba.

Dalsi Grovni je vlastni intuice, kdy z her vznikaji nové hry, obohacuji se novymi napady a vjemy,
jejichz spole¢nym jmenovatelem je rozproudit v ¢lovéku hravost v Zivoté a radost ze Zivota.
Pokud se hrac dokaZe takto otevfit, poté mu prijde pFival inspirace a zvysi se schopnost
domluvit se v tymu, byt sam sebou, ale zaroven soucasti celku tak, aby dobfe a efek-
tivné fungoval.

Clovék si béhem her uvédomi, Ze je zde sdm za sebe, ale zaroveh okusi, jak hladce m(ize
fungovat spoluprace, pokud jsou k sobé lidé otevieni a uméji vyjadrovat vie jasné a uprim-
né bez zatizeni hovoru nezpracovanymi emocemi. Naucit se orientovat se ve svych emocich
i pohnutkach ostatnich je dal$i nedilnou soudasti seminare intuitivnich her. UZi, jak mit otevre-
né odi, nebot intuice je jazykem svéta.

A to jsou vse vlastnosti, které by dobry koordinator mél mit.
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Negrantovy fundraising
Petr Machalek

Petr vystudoval sociologii a politologii na FSS MU v Brné, kde

v soucasné dobé uci. V neziskovém sektoru je aktivni od roku 2000.
Pdsobil jsem mj. jako Feditel Hnuti DUHA a feditel obCanského
sdruzeni Ratolest Brno. Spoluzalozil jsem a vedl koalici Za snadné
ddrcovstvi, kterd se zameéruje na odstranovani bariér v oblasti
individudlniho fundraisingu. Od bfezna 2013 je na volné noze

jako facilitator, konzultant a lektor pro Ceské i zahranicni nevladni
organizace. Soustredim se na témata spojend s fundraisingem,
PR a médii, planovanim a vedenim obcanskych kampani nebo
organizacnim rozvojem. Ddle pak pripravuji a facilituji strategicka
a fundraisingova planovani i jine procesy.

www.petrmachalek.cz
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V pripadé€, ze chcete realizovat plnohodnotny projekt nebo diléi aktivity, Casto narazite na
financni potreby, které uz nelze financovat z vlastni kapsy. Potom nastupuje disciplina, které
fikame fundraising, tedy ziskavani (nejen) finan¢nich prostiedkd. MozZnosti, které pred nami
jsou, je relativné dost, staci ,jen” védét, co potfebujeme a kde se to da najit. A v pfipadé, Ze
se budete drZet zakladnich doporucenti (a budete mit $tésti, to je potfeba i ve fundraisingu),
budete Uspésni. Zakladni minimum naleznete v tomto lektorském textu, zbytek je tieba ziskat
a naucit se v praxi.

V pripadé€, Ze budete chtit o fundraisingu védet vice, sahnéte naptiklad po publikaci Zaklady
fundraisingu a projektového managementu, kterou vydala v roce 2011 Masarykova univerzita
a jejimz spoluautorem je autor tohoto textu. Zdarma se v elektronické podobé da stahnout
z webu na www.petrmachalek.cz.

Teoretické zaklady k dobrému fundraisingu samy o sobé nestaci. Musite pfidat nadseni pro
véc, na kterou chcete prostredky sehnat, a praxi. Ale néjak se zacit musi, Zze ano. Kdybyste
chtéli védet o fundraisingu vice nebo treba realizovat seminar ¢i workshop, urcité se na mé
nevéhejte obratit (kontakty na webu).

Driv nez zaCnete samotné finance, material nebo sluzby shanét, dobre si uvédomte, co potre-
bujete a jak rychle.

Potrebujete hodné penéz? Nebo staci drobna sluzba, kterou si ale nem(zete dovolit normal-
né nakoupit? Nebo potiebujete urcity druh materialu, ktery vam mdze dat mistn{ firma?
Razné druhy potreb bude kryt jiny zplsob fundraisingu. Jestlize jste neznama a zacinajici or-
ganizace, je pro vas asi nejschadnéjsi napsat grantovou zadost a obratit se na nékterou nadaci
nebo obec. Jestlize uz mate néco za sebou a verejnost vas zna, mizete se zkusit obratit na jed-
notlivce nebo firmy. Jestlize potrebujete penize rychle, je opét nejvhodnéjsi grant. Ten sepise-
te, podate a mizete ziskat docela velké mnozstvi penéz v relativné kratkém case nebo se v né-
kterych pfipadech miZete obratit i na nékterou z firem, zvlasté kdyZz uz s ni mate néjaky vztah.
Nebo jste organizace, ktera premysli dlouhodobé a chce mit stabilni finance i za cenu vétsi
Casové a financni investice? Potom je pro vas jako stvoreny fundraising individualni.

Jinymi slovy, kazdy druh potreb se mize realizovat jinym zptsobem fundraisingu.
Predstavme si, Ze jsme v situaci, kdy vime, co chceme délat, a je nam jasné, ¢eho chceme
nasimi aktivitami dosahnout. Z0stava nam jediné. Jak to zaplatime? Je dobré polozit si nékolik
otazek:

+ Kdo je cilovou skupinou vasi aktivity?

+ Koho aktivitou chcete oslovit?

+ Které organizace ve vasem okoli se vasi problematikou zabyvaji?

+ NemdUzete si byt v ziskavani financi konkurenty?

+ Jaké nadace podporuji typ aktivity, kterou chcete zacit?

+ Jaky je minimalni a optimalni rozpocet potrfebny k tomu, aby se projekt dotahl do Uspésné-
ho konce?

Pokud mate v tomto vSem jasno, je mozné zacit s planovanim, jak ziskate penize. Idealni je
kombinovat vice zdrojd a v prvni fade se pokusit ziskat zdroje na mistni Grovni (napf. individu-
alni darci, ¢lenské prispévky, mistni sponzofi, obecni Gfad). Promyslete si, jak a koho oslovite,
jaké argumenty pouZijete na presvédceni potenciélnich darcl, co koho oslovi. (Myslivecké
sdruzeni vam asi nepfispéje na kampan za pfrisny zakon o myslivosti, ale napr. stavba nové
silnice jim mGZe zasahnout do reviru, a proto vas podpofi. Majitel mistni prosperujici firmy ma
syna v predskolnim véku a zajima se o pedagogické alternativy, proto je vhodnym potencial-
nim darcem pro vybudovani mistni lesni $kolky).

Promyslete si, jak oslovit firmy a individualni darce — vybudovani dlivéry a osobniho kontaktu
se ze zkusenosti jevi jako klicové. Naplanujte si realisticky dost ¢asu na ziskani prostredkd, né-
kdy, hlavné v pripadé velkych nadaci, mdze trvat mésice, nez dostanete odpovéd. Promyslete
si nekolik alternativ, jak budete postupovat, pokud vam naplanovany zpdlsob ziskani penéz
nevyjde.
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Druhy FR Vyhody Nevyhody
Grantovy Velka cdastka za relativné madlo prace  Hrozi vypadky financovani
Finance i na neatraktivni aktivity .Sroubovani aktivit”
Neni vzdy tfeba historie a Gspéchy Neflexibilita v ¢erpani
Vdzaneé zdroje
Individudlni Dlouhodoba jistota pfijmu Financni ndro¢nost
neanonymni Budovani vztahu Trva to dlouho
Mordlni podpora Potfeba know-how
Provdzadni s PR - tlak na jeho kvalitu  HUfe financovatelné neatraktivni
aktivity
Autocenzura
Individualni Relativné rychle Nebudujete vztah
anonymni a relativné velké castky Nezndte vaSe ddrce
DMS Jednordzovost
Administrativa
Firemni MoZnost ziskat casem velké cdstky Riziko vypadku velkych ddrct

Budujete vztah
Nejen finance

Eticka dilemata
Dlouhodobost

Co potrebujete pro uspésny start ve fundraisingu?

+ najit motivovaného fundraisera — v prvé radé potrebujete konkrétniho clovéka, ktery se
bude fundraisingu vénovat a bude odpovédny za jeho vysledky. V idealnim pripadé byste méli
byt schopni na fundraising alokovat alespon polovinu Gvazku, ale to vzdy zalezi na konkrétni
situaci. Zapominat byste neméli ani na to, Ze Uspésny fundraiser také potrebuje byt soucasti
celého tymu a citit jeho podporu a realisticka ocekavani. K tomu, aby mohl darci pravdivé
a vérohodné ,prodat” vasi neziskovou organizaci, musi védét, co se v organizaci déje, jaké
jsou cile vasich program, co je potfeba k jejich naplnéni, co se v nejblizsi dobé chysta &i ja-
kych jste jiz v minulosti dosahli Gspéchd;

+ vytvoFit pro fundraising potfebné zazemi v organizaci — fundraisera je potieba za-
¢lenit do celkové organizacni struktury, urcit si cile a rozpocet pro nasledujici obdobi a také
vytvorit potrfebné zazemi pro fundraising;

+ byt trpélivi — fundraising je velice naro¢na disciplina a vas fundraiser potfebuje hodné
podpory ze strany organizace k tomu, aby se nenechal obtiZnosti této prace odradit a rychle
vam nevyhotel a neodesel. Navic je v obtizné situaci, protoZe zejména v prvnich mésicich jeho
vysledky vétsinou ani zdaleka nepokryji naklady do fundraisingu vloZené;

+ vzdélavat se, uéit se ze svych chyb a inspirovat se ostatnimi organizacemi — v Ceské
republice funguje profesni koalice Za snadné darcovstvi: www.snadnedarcovstvi.cz. Stanete-
-li se Clenem, ziskate moznost se pravidelné schazet se svymi kolegy z ostatnich neziskovych
organizaci, navzajem se podporovat a sdilet zkusenosti;

+ aktivné vyuzivat kontaktd — spole¢né se svymi kolegy jisté dokaZete shromazdit po-
trebné tipy na lidi, kteff pro vasi organizaci predstavuji skryty poklad — diky jejich znalostem,
pracovnim zkuSenostem nebo pro vas uzite¢nym kontaktlm. Ziskate tak zasobarnu poten-
cialnich ¢lenl spravni rady, odbornych konzultantl a dal$ich dobrovolnikd. Dokazete-li tyto
lidi pro svou praci nadchnout, ochotné vam s fundraisingem budou pomahat a mnozi z nich
jisté i osobné prispéji;

+ zaéit se systematicky vénovat PR vasi organizace — to je druhou stranou mince. Usp&3ny
fundraising (zvla$té ten negrantovy) je na dobrém PR z &asti zavisly. U¢te se pribézné pro-
davat své vysledky a svou praci.

+ Naucte se Zadat o dar — v prvé fadé musite o dar pozadat. Zni to prosté€, ale velmi ¢asto se
na tento zakladni fakt zapomina. Zatimco u grantd a dotaci je véem jasné, Ze nejprve je tfeba
pripravit projekt, ten vyplnit do pozadovaného formulare a vcas odeslat, u soukromého fund-
raisingu fada organizaci tak néjak ocekava, ze se darci sami dovtipi a dar poslou. Podivame-li
se pritom na vyzkumy zamérené na darcovské chovani, jeden z nejcastéji zminovanych divo-
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dd, pro¢ respondent neni darcem, je ten, Ze nebyl pozadan, a naopak — , byl jsem pozadan®,
to je hlavni odpovéd na dlvod jeho dércovstvi.

+ Komunikujte s darci lidsky, srozumitelné a méjte pochopeni pro jejich potreby. Snazte se
proto s darci komunikovat nikoli jako instituce, ale jako lidé, kterym zalezi na osudu ostat-
nich. Vysvétlete jim svou ¢innost tfeba prostrednictvim pribéht klientd a na konkrétnich pfi-
kladech ukaZzte, jak jste jim dokazali pomoci. Pochlubte se Uspéchy, kterych jste jiz dosahli.
A nezapominejte ilustrovat svou praci pomoci fotografii — jeden obréazek totiz dokaze sdélit
vice nez tisic slov.

+ Chovejte se diivéryhodné a odpovédné.

+ Promyslete, jak miZete své darce vice zapojit do vasi éinnosti.

+ Své darce Zadejte o podporu pravidelné a nezapominejte za ni podékovat!

Nahlédneme-li do statistickych Udaji napt. USA, zjistime, Ze podil této skupiny na celkovém
rozpoctu neziskovych organizaci dosahuje kolem 80 %. Sem patfi napt. ¢lenové organizace,
dobrovolnici, pfibuzni cilovych skupin, predplatitelé vaseho ¢asopisu ¢i lidé podobnych za-
jma.

Individualn{ darci se i v CR stavajf stale zajimavéj$im zdrojem penéz (kazdoroené se zvyiuje
mnoZstvi dard) a jen na nés zalezi, zdali se ndm podaff je oslovit a ziskat pro spolupraci. Nej-
lepsi je, kdyz dosahnete stavu, kdy tyto dary budou pravidelné, nikoli ndhodné. To znamena
aktivné pracovat s darci, informovat je o vasich aktivitach, o tom, na co byly penize pouZity
a co udélate, pokud vas znovu podpofi.

Jaka je motivace k darcovstvi?

Podivejme se ale nejprve na nejcastéjsi ddvody, které dle zahranicnich prizkumt a zkusenosti
vedou dérce k podpore neziskové organizace:

+ Byl jsem pozadan

+ Staram se o svét kolem nas (lidi, pfirodu apod.)

+ Citim povinnost (ndboZenstvi, mél jsem 3tésti apod.)

+ Mam osobni zkusenost

+ Kontakt s organizaci (nékoho znam, doporucenf, znam organizaci)

Jaka je motivace darcti v CR?

Z dostupnych statistik a verejné znamych vysledkl fundraisingovych kampani vyplyva, Ze lidé
v Ceské republice jsou dnes jiz pomérné {tédrym narodem, ochotnym finanéné podporovat
obdanské aktivity:

+ normativni motivace: ma se pomahat (57 %);

+ familiarni motivace: 21 % darct mélo s organizaci zkuSenost (osobni nebo znajf organizaci
a véfi ji apod.);

+ negativni motivace (5 %) — abych mél pokoj od toho, kdo mé Zad4; dali vsichni okolo apod.;
+ utilitarni motivace (3 %) — dahova vyhoda, lepsi NNO neZ statu, mohlo by se mé to tykat,
upominkovy predmét apod.

Zakladni metody individualniho fundraisingu

Jednotlivé metody se lisi v prvé fadé tim, koho oslovujete a o jaky typ daru zadate. Kazda ma
také jiné naroky na personalni kapacitu ¢i pocatecni investici. Nékteré jsou vhodné pro kaz-
dou neziskovou organizaci, zatimco jiné pro svou narocnost vyzaduji fungujici fundraisingové
oddéleni o nékolika zaméstnancich.

Roli ve volbé metody také hraje, zda mame k dispozici konkrétni kontakt.

Mame konkrétni kontakt

+ Direct mail (e-mailové a dopisni rozesilky)

+ Komunitni fundraising (zapojovani nadeho okoli do fundraisingu tim, Ze ostatni budou vyti-
povévat nebo oslovovat potencialni darce, na které maji osobni vazbu)

+ Internet a socialnf sité

+ Direct dialog (pfimé osloveni, osobni schizky; predevsim pro oslovovani potencialné vy-
znamnéjsich darct a firem)

Nemame konkrétni kontakt
+ Direct dialog (piimé osloveni, napfiklad na ulici; doporueno jen velkym a znamym organizacim)
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+ Inserting (vkladani do ¢asopisd, pro jejich predplatitele)

+ Internet a socialni sité

Jestlize budete chtit zjistit vice o téchto metodach, projdéte si jiz zminénou publikaci Zaklady
fundraisingu a projektového managementu. Popis vSech metod fundraisingu presahuje moz-
nosti tohoto textu.

Fundraisingovy dopis

Hlavnim nastrojem tzv. direct mailingu je fundraisingovy dopis/e-mail. Mozna je elektronicka
nebo papirova podoba. Nize uvadim doporucenou osnovu a zasady dobrého fundraisingo-
vého dopisu/e-mailu.

Zdsady (nejen) fundraisingového dopisu

+ KISS — keep it short and simple

+ Podékovat

+ Zajimavy predmét e-mailu

+Meéné je nékdy vice (Fadky, informace) — max. 4 fadky na odstavec, kratké véty
+ Dobré nacasovani (v ramci roku i mésice)

+wWww.sofii.org

Osnova fundraisingového dopisu

1. Osloveni + pfipomenuti (jeho/jeji dfivéjsi zapojeni, dar apod.) + podékovani

2. Popis problému, pro¢ chceme zménu

3. Jak to udéldme a co uZ jsme v minulosti zvldadli

4. Jak nds podpofit (konkrétni ndvod, odkaz na ddrcovskou stranku, konkrétni ¢astky)
5. Motivace k daru (drobny ddrek za vyssi dar)

6. Zeptejte se (umoznéte jim polozit otdzku, kdyZ jim nebude néco jasné, dejte kontakt)
7. Podpis (mohou byt podepsdny i dvé osoby)

8. P. S. (zlidSt'uje text, néjaky slogan, opét odkaz na darcovskou stranku)

Kontrolni seznam otdzek

Po sestaveni textu ho dejte nékomu nezicastnénému precist a polozte ndsledujici
kontrolni otdzky a podle odpovédi upravte tak, aby byl text dostatecné jasny, vzbuzoval
pfimérené emoce a potencidlnimu darci bylo jasné, na jaké pozitivni zméné se miZe podilet:
+ Proc bych mél(a) dat na dané téma své penize?

+Co mé mad v dopise presvédcit, abych organizaci podpofril(a)?

+ Jakou zménu mdj prispévek zplsobi?

+ Co se stane, kdyz nic neposlu?

+ Dokdzu prevypravét pratelim, co jsem praveé podpofil(a)?

+ Co nového jsem se dozvédél(a)?

Firemni fundraising a fundraising zaméreny na vyznamné darce

Zde se zamérime na to, jakym podkladem se vyzbrojit na schlizku s potencialnim vyznamnym
darcem. Tomu prechazi vybér potencialniho darce a Zadost o schizku. Nejvétsi $anci mame
u takového potencialniho dérce, ktery nas uz zna (nas osobné nebo nasi organizaci) nebo zna
neékoho, kdo nas mlze doporucit. Pfipadné ma néjaky spolecny zdjem anebo tematickou/
regionalni spriznénost s nasi ¢innosti.

Predstavte si, ze jdete na schlizku s majitelem stfedné velké firmy. Néktefi z vas to uz nejspise
mnohokrat zazili. Co s sebou? Jaké podklady si pfipravit? Zde, jako i mnohde jinde, platf:
méné je vice. Podle mych zkusenosti je ¢astou chybou mit za podklad rozsahlou prezentaci
nebo podrobné vyrolni zpravy. Oboji neni na skodu na schiizku pfibalit, kdyz bude ¢as a na-
lada zabihat do podrobnosti. Primarni by mél ale byt jednoduchy prehled na jednu A4:

+ na co konkrétné penize potfebujete;

+ kolik uz mate;

+ jak mate v planu sehnat zbytek;

+ kolik mdze prispét ten, se kterym se setkate;

+ jak se urcita finanéni ¢astka mze konkrétné promitnout do vasi prace.

Ted budu zjednodusovat a vyjdu z jednoho nehezkého ,predsudku”. Podnikatel nebo mana-
Zer v byznysu (u Zen to plati téZ) je zvykly na ¢isla a tabulky, v tom se rychle zorientuje a tomu
rozumi. Proto pred nim predlouze nemluvte o vasi praci, nedej boze vasim odbornym slan-
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gem. Prosté mu jednoduse predstavte co nejkonkrétnéjsi projekt nebo sluzbu a jeho hruby
rozpocet. Doplite to informacemi o tom, kolik penéz uz mate a jak planujete sehnat zbytek.
A kdyZ uvedete pfiklady, za kolik se da co pofidit nebo udélat, je darce vas.

Na schlizku béZte idedlné ve dvou (jesté Iépe a vyjde-li to: muZ a Zena), jeden z vas miZe byt
fundraiser nebo fundraiserka a druhy by mél byt bud' $éf organizace, nebo vedouci sluzby /
koordinator projektu. Prvni bude umét mamit penize, druhy doda autenticitu nebo zodpovi
viete¢né dotazy.

Sablona/inspirace pro vytvoreni takového podkladu je poslednf ¢sti tohoto textu a najdete
ji na dalsi strance.

Projekt XY

Rozpocet projektu XY zahrnuje
prondjem prostor, energie
propagacni materidly (jaké?)
materidl (uvést priklady)

mzdy realizator( (vycet pozic)

celkové naklady projektu 1500 000 K¢
zajisténé finance z grantt a dotaci 1000 000 K¢
vlastni zdroje 100 000 K¢
zbyva zgjistit 400 000 K¢

Jak planujeme zgjistit zbyvajicich 400 000 K¢?

vysSe daru pocet darcti kumulativni ¢astka tip patronstvi

80 000 K¢ 1 80 000 K¢ generdlni partner /
patron

40000 K¢ 2 160 000 K¢ hlavni partner / patron

30000 K¢ 8 400 000 K¢ partner / patron

Jak konkrétné se finanéni zapojeni promitne v projektu XY?

20000,- XY hodin prace terapeuta s klientem

30000,- XY vysdzenych stromkd

15 000,- XY hodin pfedndasek o hrozbé xenofobie na Skolach

35000,- XY nakoupenych vozik( pro zdravotné handicapovaneé

80000,- XY metrl ctverecnich zrekonstruovaného domova pro tyrané zeny
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Zdkon €. 262/2006
Sb., zdkonik prdce

Pracovnépravni
minimum
Ing. Pavla Stindlova

Pavla vystudovala ekonomii a pred tim, nez zakotvila v Asociaci
lesnich MS jako finanéni a projektovd manazerka, sbirala
zkusenosti v public relations, produkci, fundraisingu a financnim
fizeni v ziskovem i neziskovem sektoru. Zaroven pusobi také
jako konzultantka pro lesni materské skoly a kluby, pomaha jim
nastavovat a fidit udrzitelné rozpoCty a nastavovat nezbytné
souvisejici procesy.



Druhy
pracovne-
pravnich
vztah

a prehled
souvise-
jicich po-
vinnostr

Pracovnépravni
minimum

Dohoda o provedeni prace

+ maximalné 300 hod./kalendarni rok;

+ musi byt uzavrena pisemné s uvedenim doby trvani dohody, rozsahu prace;

+ mzda se vyplaci dle hodin (tj. vykazu prace nebo zaznami ptichodd a odchodu);

+ za praci na dohodu musite dostat alespoi minimalni mzdu OSSZ, ZP se plati nad
10 000 K¢;

+ dohodu o provedeni prace miZete béhem roku uzavrit s jakymkoli poltem zaméstnavateld.
Pro kazdého smite pracovat maximalné tfi sta hodin za rok.

Dohoda o pracovni ¢innosti

+max. 20 hodin tydné (polovi¢ni Gvazek);

+ musi byt uzaviena pisemné s uvedenim sjednané prace, rozsahu pracovni doby, doby trvani
dohody;

+ minimalni vy$e mzdy viz DPP;

+ OSSZ, ZP se plati od 2500 K¢.

Pracovni pomér

+ musf byt uzavieny pisemné s uvedenim druhu prace, mista vykonu prace, dne nastupu do
prace, zkuebni doby (max. 3 mésice), trvani pracovniho poméru, stanovené tydenni pracovni
doby a déle:

+ jméno, popripadé jména a prijmeni zaméstnance a nazev a sidlo zaméstnavatele;

+ blizsi oznadenf druhu a mista vykonu prace;

+ Udaj o délce dovolené, popripadé uvedeni zplisobu uréovani dovolené;

+ (daj o vypovédnich dobach;

+ (daj o tydennfi pracovni dobé a jejim rozvrzent;

+ Udaj o mzdé nebo platu a zplsobu odménovani, splatnosti mzdy nebo platu, terminu vypla-
ty mzdy nebo platu, mistu a zplsobu vyplaceni mzdy nebo platy;

Minimalni vs. zaruéena mzda

+ minimalni mzda — absolutné nejnizsi cena prace bez ohledu na jeji slozitost, druh, mnozstvi
a kvalitu, kterou je zaméstnavatel povinen zaméstnanci poskytnout; vztahuje se na v§echny
zaméstnance v pracovnim a obdobném vztahuy;

+ zarucena mzda — na rozdil od minimalni stanovuje nejnizsi cenu prace s ohledem na slozi-
tost, odpovédnost a namahavost vykonavané prace;

+ vzdélavani déti predskolniho véku patfi do 5. skupiny s hodinovou vysi mzdy 108,80 K¢, tj.
18 100 K¢&/mésic;

+ zaru¢ena mzda je pouze pro pracovni pomér, na DPP a DPC se nevztahuije;

+ do vySe minimalni, resp. zaru¢ené mzdy se nezahrnuji penize za praci prescas, priplatek za
praci ve svatek, za no¢ni praci, za praci ve ztizeném pracovnim prostredi a za praci v sobotu
a v nedéli.

Prace preséas

+ prace presahujici stanovenou tydenni pracovni dobu;

+ na prikaz nebo se souhlasem zaméstnavatele;

+ vyjimelné;

+max. 8 hod. tydné a zaroven 150 hod./rok, resp. 416 hod./rok pfi plném Gvazku;

+ za dobu prace prescas prislusi zaméstnanci mzda a priplatek nejméné ve vysi 25 % primér-
ného vydélku nebo nahradni volno v rozsahu prace konané prescas misto priplatku;

+ mzdu Ize stanovit rovnou s prihlédnutim k p¥ipadné praci pres¢as (musi byt sou¢asné sjed-
nan rozsah prace prescas, k niz bylo pfi sjednani mzdy prihlédnuto; plati stejné limity).

Pracovni neschopnost

+ pouze z odvadéného nemocenského pojistént;

+ prvni 3 dny jsou zdarma;

+ 4.-14. den nemoci plati zaméstnavatel (vypolet z priim. hrubého hodin. vydélku za po-
sledni kal. ¢tvrtleti);

+o0d 15. do 380. dne nemoci — nemocenskou vyplaci OSSZ.
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Pracovnépravni
minimum

Osetfovné

+ pro zaméstnance, ktery nem(ze pracovat z divodu oSetfovani nemocného ¢lena domacnosti
nebo pécle o dité mladsi 10 let z ddvod( uzavieni skol. nebo détského zarizent;

+ musf Zit ve spolecné domacnosti, druhy ¢len domacnosti nesmi pobirat penézitou pomoc
v matefstvi nebo rodi¢ovsky pfispévek (pokud tato druha osoba nenf také nemocna);

+ podparéi doba ¢ini nejdéle 9 kalendarnich dndi (u osamélého zaméstnance, ktery ma ales-
pon jedno dité ve véku do 16 let, které neukoncilo Skolni dochazku, cinf tato doba 16 kalen-
darnich dng;

+ vySe oSetfovného Cinf od prvniho dne 60 % redukovaného denniho vymérovaci zakladu
(ktery se stanovuje stejné jako u nemocenské);

+ vice web Ceské spréavy socialniho zabezpedent.

Radna dovolena

+narok vznik4 po 60 odpracovanych dnech (1/12 ro&ni RD za kazdych 21 odp. dni);
+ 4 tydny ro¢né (8 tydnl pedagogové);

+pocet dni dle prac. tydne, resp. vyse Gvazku;

+nahrada mzdy se vypodita z pram. kalend. ¢tvrt. predchazejiciho.

Dalsi specifika pracovniho poméru

+ zaméstnavatel musi podat prihlasku na OSSZ, ZP;

+ zameéstnanec musi absolvovat vstupni Iékarskou prohlidku a piipadné potrebné periodické

prohlidky (zdravotni zpGsobilost pro vykon prace):

+ préace ulitele je zafazena do druhé kategorie (v sou¢asnosti povinna vstupni prohlidka a pe-

riodické kazdé 4 roky, od 50 let véku kazdé 2 roky; vystupni prohlidka na zadost nékteré ze

stran);

+ vice Vyhlaska ¢. 79/2013 Sb., o provedeni nékterych ustanoveni zakona ¢. 373/2011 Sb.;
» prohlaSeni poplatnika (pouze u jednoho zaméstnavatele, uvadi narok na slevy danég,
kazdoro&né podpis do cca poloviny Gnora);

» zakonné pojisténi odpovédnosti

» na (Urazy a nemoci z povolani zaméstnancd;

» vznika dnem uzavfeni 1. pracovnéprav. vztahu;

» Ctvrtletni Uhrada pojistovné Kooperativa;

» vypotitava se z HM x sazba dle OKEC (min. 100 K¢ za &tvrtlet();

» cestovni nahrady, silnicni dan:

» vyplaci se pfi pracovnich cestach;

» nahrada nakladd za stravné, dopravné, PHM;

» stravné 72 K¢ 5-12 hodin, 109 K¢ 12-18 hodin, 171K¢ nad 18 hodin;
» PHM u vlastniho vozu + opotrebeni;

» v pfipadé pouzivani auta musi byt zaplacena silni¢ni dan — pfi pouziti vozu poplatni-
kem

dané z pfijmd PO, FO.

Bezpecnost a ochrana zdravi pfi praci (BOZP)
+ legislativou stanovena pravidla nebo opatreni, jejichz Ukolem je predchazet ohrozeni nebo
poskozenf lidského zdravi pfi pracovnim procesu;
+ povinné zakladni skoleni zaméstnancd ke konkrétni vykonavané praci:
» vstupni skolenf — musi probéhnout prvni den prace;
» dalsi pfi zméné druhu prace, technologie, prac. prostr.;
+ kdo provadi skoleni BOZP o pravnich a ostatnich predpisech, neni zakonem stanoveno.
Skolitele uréi sam zaméstnavatel;
» zaméstnavatel je dale povinen urdit obsah a ¢etnost skoleni, zpisob ovérovani znalos-
ti zaméstnancl (testy, provérky) a vést patfi¢nou dokumentaci o provedenych $koleni
BOZP; o zakon rika, ze pokud to vyzaduje povaha a zavaznost rizika, musi byt skoleni
opakovano v pravidelnych Ihitach a terminech. Ty nejsou nikde stanoveny, takZe Cetnost
urCuje zaméstnavatel a je pouze na jeho uvazeni a hlavné zodpovédnosti, jaké terminy
nastavi;
» vstupni skoleni BOZP Ize provadét klasickou prezentacni formou na pracovisti nebo
modernéjsim a mnohem efektivnéjsim zplsobem — on-line prostrednictvim e-learningu.
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Pracovnépravni
minimum

Ochrana osobnich udaju
Od kazdého zaméstnance, resp. spolupracujici osoby je tfeba mit potfebné souhlasy s pou-
Zitim osobnich dajd dle Nafizeni EU o ochrané osobnich (daji (platnost od 25. 5. 2018)
a pfislusného adaptacniho zakona (aktualni zohlediujici GDPR bude schvalen pravdépodob-
né nejdrive v ¢ervnu 2018). Ochranu osobnich Gdajd zaméstnanct a spolupracujicich osob je
treba mit zohlednénu v Zaznamech o zpracovani osobnich Gdaj.
Kontrolu dodrzovani zakoniku prace provadi Statni (rad inspekce prace a oblastni inspekto-
raty, které jsou opravnény:
» kontrolovat u zaméstnavateld dodrzovani povinnosti vyplyvajicich z pravnich predpisd;
» vyzadovat odstranéni zjisténych nedostatk(;
» ukladat pokuty.

Spolupracujici OSVC a specifické znaky $varcsystému

OSVC nesmi provadét tzv. zavislou préci definovanou zékonikem prace (§2 odst. 1) jako
praci, ktera je vykonavana ve vztahu nadrizenosti zaméstnavatele a pod¥izenosti zameéstnance,
jménem zaméstnavatele, podle pokyn(i zaméstnavatele a zaméstnanec ji pro zaméstnavatele
vykonava osobné. Zavisla prace musi byt vykonavana za mzdu, plat nebo odménu za praci,
na naklady a odpovédnost zaméstnavatele, v pracovni dobé na pracovisti zaméstnavatele,
popfipadé na jiném dohodnutém misté (§2 odst. 2).

Zavisla prace mize byt vykonavana vylu¢né v zakladnim pracovnépravnim vztahu (§3) (viz
prehled zakladnich pracovnépréavnich vztahd vyse).

Pokud vykon prace spliuje soucasné vSechny pojmové znaky zavislé prace uvedené
v §2 odst. 1 a fyzicka osoba je vykonava za podminek uvedenych v §2 odst. 2, musi se vzdy
jednat o pracovnépravni vztah.

Vykon prace na zakladé smluv uzavienych podle obchodniho, popr. obcanského zakoni-
ku neni a priori vylou¢en za predpokladu, Ze nenaplhuje znaky zavislé prace. Nejcastéji se
v této souvislosti jedna o smlouvu o obchodnim zastoupeni, mandatni smlouvu, smlouvu
o zprostredkovani, smlouvu o dilo, smlouvu o spolupraci. Pokud dodavatel praci pouziva své
vlastni pracovni prostredky, nepod|éha pokyntm objednatele prace ohledné pracovnich po-
stupl a pracovni doby, sluzby poskytuje timto zplsobem vice organizacim atp., nenapliuje
znaky zavislé prace a je mozno ji vykonavat i v obchodnépravnim nebo obcanskopravnim
smluvnim vztahu.

Pokud OSVC poskytuje sluzby totozné s naplni prace nékterého ze zaméstnancd, je to zna-
kem chybného postupu, resp. Svarcsystému.

Pfi posuzovani konkrétniho pripadu je nutno vychazet z podrobného posouzeni charakteru
prace, kterou konkrétni fyzicka osoba pro druhou smluvni stranu vykonava. Rozhodujici jsou
(ne)ptitomné znaky zavislé prace.

Vyse pripadnych pokut:

+ do vySe 100 tis. — na strané fyzické osoby / potencialniho zaméstnance;

+ 50 tis. — 5 mil. (FO), resp. 10 mil. K& (PO) - na strané organizace / potencialniho zamést-
navatele.

Doporuéené zdroje

Durazné doporuéuji ¢erpat z oficialnich zdrojti a vzdy si zkontrolovat, k jakému terminu (datu)
se Udaje vztahuji. U zakon( a dalSich predpist se vzdy ujistéte, ze Ctete aktualni znéni.

+ Ministerstvo prace a socialnich véci: www.mpsv.cz (zejména vyklad pojmd, aktualni pred-
pisy je obcas tézké najit);

+ Ceska sprava socialniho zabezpeéeni;

+ Aktualizovana znéni zakonl: www.business.center.cz a www.zakonyprolidi.cz.
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Sebepéce v roli leadera

Alena Lalakova

Alena je pedagozka, poradenska specialni pedagozka, rodinna
terapeutka, mentorka a supervizorka ve vzdélavani, lektorka

v oblasti vyvojove psychologie, komunikacnich dovednosti, Fizeni
tymu a specidlnépedagogickych instituci. Zakladatelka

a reditelka organizace Jeden strom, z. 0., clenka rady Asociace
LMS. ZaméFuje se na prdci s rodinami s vjichovnymi problémy ¢i
zavislostnim jednanim, s détmi s poruchami autistickeho spektra,
poruchami vyvoje feci a chovani. Podporuje inkluzivni vzdelavani.
Absolvovala pétilety sebezkuSenostni psychoterapeuticky

vycvik v integrativni skupinové psychoterapii, dvoulety vycvik
psychosocidlnich dovednosti a psychoterapeuticky vycvik

v rodinné integrativni terapii. Je absolventkou rekvalifikacniho
vzdéldvaciho cyklu Rizeni neziskovych organizaci. V oblasti NNO
je jeji specializaci etika neziskoveho sektoru a ucitelské profese.
.Mam rada hory, kolo, hudbu. Véfim v proaktivitu a silu détske
fantazie, ze které si i v dospélosti stale mohu néco brat, a tak si
vlastné porad hrat.”



Jvod

1. Co
ovlivhuje
nase se-
bepojeti’

Sebepéce
v roli leadera

Své sebepojeti, to, jak se vnimame, hodnotime, ovliviuje kvalitu vztahd, do kterych vstu-
pujeme. Od profesi, které jsou postaveny na interakcich jedincd, jako je tomu napfriklad
u pedagogl, se olekava, ze budou vstupovat do vzajemnych vztahd empaticky. M{Ze se viak
jednat o past, kdy pracovnici v pomahajicich profesich a oblasti vzdélavani pecuji o druhé na
tkor vlastnich pocitd. Jak vyvazit péci o sebe a druhé, jak byt v souladu sam se sebou, to jsou
otazky, kterymi se kurz sebepéce zabyva.

Je znamou véci, ze psychicky vyvoj jedince ovlivivuje dédi¢nost i prostredi, ve kterém vyrdsta.
Klicovou roli tak zastava rodina. Ta vychovava a rozviji psychické funkce i celou osobnost. De-
formita rodiny v socialnf oblasti vede k deformité jedince a vytvareni jeho nezdravych copin-
govych (sebezachovnych) ramcd. Jazyk a komunikace v rodiné jsou nejdaleZitéjsim faktorem
urcujicim, jaké vztahy si ¢lovék vybuduje a co se mu v zivoté prihodi.

Dansky psychoanalytik Eric Erikson vytvofil teorii 8 stadii teorie vyvoje osobnosti. Kazdé
stadium je popsano v podobé psychologické krize, ktera obsahuje dva konfliktni pély. Kazdé
stadium obsahuje moznosti rdstu i prvky ohroZeni, coz vytvari vnitini konflikt. OhroZeni
pri vyvoji osobnosti spociva v uhybani ¢loveka pred patficnym resenim konfliktu. Pokud nebyl
konflikt vyresen, odchazi dité s pocitem ménécennosti, to oslabuje ego. Problém by mél byt
napraven, jinak dusevni vyvoj stagnuje.

8 stadii dle Eriksona

1. divéra versus zakladni nediivéra

+ ctnost: nadéje — chapana jako podminka, aby ¢lovék zdstal nazivu;

+0.=1. rok;

+ osoba, ktera peluje o kojence, mu prinasi zazitek ddvéry pouze tehdy, kdyz je jeji chovani
predvidatelné;

+ nasledné se uci kojenec divérovat i sobé;

+ vytvari si (¢inné zpUsoby chovani k rGznym neptijemnym udalostem.

2. autonomie versus zahanbeni a pochybnost

+ ctnost: vile;

+1.-3. rok;

+ dité se pousti do novych innostf;

+ nebezpedi je v nedostatku nebo nadbytku zabran.

3. iniciativa versus vina

+ ctnost: Gicelnost — dité maze prostfednictvim hry naznalovat své budouci aspirace;

+ 3.—6.rok;

+ dité m{ze prostfednictvim hry naznacovat své budouci aspirace;

+ prilisna snaha o Uspéch vyvolava pocity viny, hlavné kdyz jsou pritom prehlizeny potieby
jinych lidi.

4. snazivost versus ménécennost

+ ctnost: kompetence;

+6.=12. rok;

+ dité prechazi od hry k produktivnéjsim ¢innostem, které vyzaduji dovednosti;

+ Uspéch vyvolava radost, nelispéch pocity ménécennosti.

5. Identita versus zmateni roli

+ ctnost: vérnost — zvolenému povolani ¢i zivotni filozofii;

12.-18. rok;

+ sjednocuje predstavy mladého clovéka o sobé samém;

+ védomi identity ega dava dospivajicimu davéru, ze jeho sebepojeti odpovida tomu, jak ho
vnimaji druzi.

6. Intimita versus izolace

+ ctnost: laska;

+18.-25. rok;

+ intimita je zdravé spojent vlastni identity s identitou druhého;

+ méla by obsahovat zavazek a mlZe byt vyjadiena sexualné;

+maze ¢lovéku pomoci vyjasnit si svou vlastni identitu prostrednictvim identifikace s druhym
¢lovékem.

7. Generativita versus stagnace

+ ctnost pecovani — ochota konstruktivné pfispét spolecnosti;
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2,'
Stresove
pozice

Sebepéce
v roli leadera

+25.-50. rok;

+ lidé se zapojuji do spolecnosti, aby vytvareli néco hodnotného — potomstvo, hmotné statky,
umélecka dila &i + tvarci myslenky.

8. Integrita ega versus zoufalstvi

+ ctnost: moudrost;

+po 50. roce;

+ Clovék by mél byt schopen ohlédnout se na cely sviij zivot s pocitem dobre vykonaného dila
a osobniho naplnénf;

+ ,Zdravé déti se nebudou bat Zivota, pokud jejich rodice budou mit dostatek integrity, aby
se nebali smrti.”

Zakladnim principem kongruence (byt v souladu sam se sebou) je navrat ke konfliktim a je-
jich vyreseni v ramci jednotlivych stadif vyvoje osobnosti.

V ramci sebepéce se tak snazime pfriblizit idedlu kongruence.

Vliv rodiny formuje nase hodnoty, predstavy, predpoklady a komunikaéni styl.
Hodnoty

Nase hodnoty jsou zaloZeny na nasich nazorech.

Je to nase vira v to, co je moralné spravné, skute¢né dllezité nebo co je pravda.

Pfedstavy

Lidé se mohou na stejny zazitek divat zcela odlisné.

Rozdilné predstavy vznikaji tak, Ze kazdou situaci, kterou vidime nebo sly$ime, prenasime do
své mysli, ktera je na zakladé nasich hodnot néjak formuje.

Predpoklady

Predpokladame nebo vyvozujeme si zavéry o jinych na zakladé véci, ve které sami vérime nebo
je o¢ekavame (predpojatosti, predsudky, stereotypy, podeztent).

Komunikacéni styly

Kazdy ¢lovék ma svidj komunikacni styl.

Ton hlasu, intonace, postoj téla, slovni zasoba, vliv rodinného komunikacniho schématu aj., to
jsou vse faktory, které u kazdého clovéka vytvareji jeho komunikacni styl.

Nase hodnoty, predstavy, predpoklady a komunikacni styl se propojuji ve zplsobech, jak ce-
lime stresovym situacim.

Virginie Satirova, vyznamna predstavitelka americké humanistické psychologie a rodinné te-
rapie, popsala 4 modely, které se objevu;ji v reakci na stres a jsou spojené s pocitem snizené
sebelcty.

Tyto univerzalni modely vyuzivaji lidé, aby se vyhnuli hrozbé odmitnuti.
Usmifovani

Usmifit se, aby se druhy neroz(ilil.

V symbolické roviné: , Citim se jako nula, bez tebe jsem bezcenny."
Télesné jsem bezmocny, schouleny.

Verbalné s mnohym souhlasim.

Obvinovani

Obvinit, aby mé druhy povaZoval za silného.

V symbolické roviné: , Jsem opustény a nelispésny.”

Télesné jsem tady panem ja!

Verbalné s vétsinou nesouhlasim.

Vypodéitavani

Stavét se k hrozbé€, jako by byla neSkodna, schovavat vlastni sebehodnoceni za velka slova
a intelektualni pojmy.

V symbolické roviné: , Jsem zranitelny."”

Télesné jsem klidny, chladny, soustredény.

Verbalné jsem racionalni, pfili§ rozumny.

Ruseni

[gnorovat hrozbu a chovat se, jako by neexistovala.

V symbolické roviné: , Nikdo nema zajem, neni tu pro mé misto."”

Télesné odchazim, odklanim se, nesoustredim se.

Verbalné — nepfiméreny.

Clovék s pochybnostmi o vlastni hodnoté snadno pfijme reakce druhych lidf jako uréujici. Tim
se snizuje jeho vlastni sebelcta. Dilezité je uvédomit si, ze ,mluvime celi”.
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3,
Syndrom
vyhoreni

4,
Prevence
a lecba
syndromu
vyhoreni

Sebepéce
v roli leadera

Rozpor mezi vnitfnim pocitem (skuteény zajem) a vnéjsim postojem vytvafi neporo-
Zuméni.

Neporozuméni pak prostupuje viechny interakce, do kterych vstupujeme, coz z dlouhodo-
bého hlediska vylerpava, unavuje a vytvari prostor pro frustraci. Cesta k syndromu vyhoreni
nebo psychosomatickym problémdm je na svété.

Syndrom vyhoteni (angl. burnout syndrome) se projevuje v psychickém prozivani (emoce,
postoje), vztazich a télesné roviné.

Syndrom vyhoteni tvori nékolik spolecnych znak:

Je to psychicky stav, projevuje se vyCerpanim nebo ztratou zajmu, vyskytuje se predevsim
u profesi, které jsou postaveny na kontaktu s lidmi a jejich hodnocenti, tvori ho mnoho sym-
ptom0 predevsim v oblasti psychické a ¢astecné i fyzické a socialni, viechny slozky vychazeji
z chronického stresu.

Psychické pfiznaky:

+ ztrata nadsent, schopnosti pracovniho nasazenfi, zodpovédnosti;

+ nechut, lhostejnost k praci;

+ negativni postoj k sobé, k praci, k instituci, ke spolecnosti, k zivotu;
+ Unik do fantazie;

+ potize se soustifedénim, zapominani;

+ sklicenost, pocity bezmoci, popudlivost, agresivita, nespokojenost;
+ pocit nedostatku uznani.

Vztahy s lidmi:

+ ubyva angazovanosti, snahy pomahat problémovym klientdm;

+ omezeni kontaktd s klienty na nejmensi moznou mez;

+ cynicky nebo lhostejny pfistup ke klientim;

+ omezeni kontaktd s kolegy;

+ pribyvani konfliktl v oblasti soukromi;

+ nedostatecna priprava k vykonu prace, dlouhodobé nizka vykonnost;

Télesné priznaky:

+ poruchy spanku, ztrata chuti k jidlu, nachylnost k nemocim, potize v oblasti srde¢ni ¢innosti,
dychani nebo zazivant;

+ rychla unavitelnost, vyéerpanost;

+ svalové napéti, vysoky krevni tlak.

Vyhoreni je disledek nerovnovahy mezi profesnim ocekavanim a profesni realitou, mezi ide-
aly a skutecnosti.

Samotné vyhoteni je vysledek dlouhého pozvolného procesu, ktery ma nasledujici faze:

+ 0. faze, predfaze: jedinec pracuje co nejlépe, snazi se, presto ma pocit, ze pozadavkim
neni mozné dostat a jeho snaha neni dostatecné ohodnocena, tato faze predstavuje jakési
podhoubi pro vznik syndromu vyhotent;

+ 1. faze: pocit, ze jedinec nic nestiha, jeho prace zacina ztracet systém;

+ 2. faze: vyskytuji se symptomy neurdzy (napt. izkost) spolu s pocitem, Ze jedinec stale musi
néco délat, pricemz vysledkem je chaotické jednani;

+ 3. faze: pocit, Ze ,,néco udélano byt musi”, mizi a nahrazuje ho opacny pocit — Ze se nemusi
nic; pouha pritomnost druhych lidi jedince drazdi, pridruzuje se ztrata veskerého nadseni
a zajmu, prevlada Gnava, zklamani a vycerpani.

PYi prevenci vyhoteni je dllezity vlastni postoj ¢lovéka k sobé samotnému a praci. Co formuje
nase sebepojeti a jak se priblizit souladu sama se sebou, je uvedeno v odstavci .

Kongruence je cestou k prevenci vyhoreni. Jak na ni?

Pokud se nam cyklicky do Zivota vraceji obtize v podobé neschopnosti mit se rad, umét se
ocenit, nastavovat zdravé hranice ve vztazich, byt zavisly na hodnoceni druhych aj., je vhodné
vyhledat psychoterapeutickou pomoc. Kazdy mdze v ramci svych opakujicich se obtizi vyuzit
piislusny psychoterapeuticky smér (satiterapie, biosyntéza, gestalt terapie, rodinna terapie,
psychoanalyza aj.), tzv. pfimo ,na télo". Vyfesit vnitini konflikty a pfijmout sebe sama je
cestou, ktera mize v ramci sebepéce zabranit vzniku syndromu vyhoreni a vyladit vztahy, do
kterych Clovék vstupuje.
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13

Sebepéce
v roli leadera

V praci méa byt samozfejmé pocitovan smysl, ale neméla by byt jedinym cilem, smyslem
a zajmem v Zivoté ¢lovéka. Dulezita je socialni opora (spolecenska podpora) osoby, které
hrozi vyhotenti, jejimiz hlavnimi zdroji jsou: funk¢nf rodina, kolegové v zaméstnani, pratelé,
zajmy a celkové traveni volného ¢asu véetné aktivniho i pasivniho odpocinku (zabavy).
PYi 1é¢bé vyhoteni se také vyuZivaji psychologické (pfedeviim psychoterapeutické) pfistupy
(zejména preuleni k smyslupInéjsimu postoji k praci — jak v domacnosti, tak v zaméstnani),
predevsim existencialni psychoterapie, transformacni systemicka terapie a logoterapie. Je
vzdy ale vhodné zaméfit se i na hlubsi zménu, ktera se zabyva vnitfnim sebepojetim.
Pokud se nam podafi zménit vnitfni sebepojeti, nebyva obvykle problém vymezit si sv(j
ochranny prostor a najit ,¢as” sam pro sebe. Vypisovat nabidku aktivit, které pomohou
smysluplné travit osobni ¢as, nema smysl, nebot kazdy si voli svou vlastni cestu. Obecné se
v8ak da napsat, Ze kvalitnf vztahy, osobnf aktivity mimo praci (koni¢ky) a ¢as rozdéleny mezi
praci a osobni zivot, moznost pravidelné supervize nebo mentoringu v ramci profese jsou
vhodnou cestou k vlastni sebepéci.
Doporucena literatura:
Trapkovd, L. — Chvdla, V. Rodinnad terapie psychosomatickych poruch (Rodina jako socidlni déloha). Praha, Portdl, 2009
Satirova, V. Kniha o rodiné. Prdah, 1994
Banmen, J. Model rlistu (za hranice rodinné terapie). Praha, Martinus, 2005
Stock, Ch. Syndrom vyhoteni a jak jej zvladnout. Praha, Grada, 2010
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€kologicka a alternativni

ekonomie
RNDr. Nadezda Johanisova, Ph.D

Ceska ekologickd ekonomka, environmentalistka a vysoko$kolskd
pedagozka. Radi se k tuzemskym kritikéim stédvajiciho modelu
ekonomie; s nadsazkou se oznacuje za ,ekonomickou disidentku”.
Domniva se, ze soucasny ekonomicky systém (zaloZeny na
prosazovani staleho ekonomického riistu a tzv. volného obchodu
a na dluhové ekonomice) je dlouhodobé neudrzitelny a jeho
fungovani je hlavni pricinou soucasné ekologické krize, ktera

Se projevuje mj. masovym vymiranim biologickych druhl a
klimatickou zménou. PGsobila v jiznich Cechdch, od pogdtku
dvacatého prvniho stoleti v Brné.


mailto:johaniso@fss.muni.cz

Jvod

Svet
podle
ekonomie

Svata
trojice
neo-
klasicke
ekonomie

Jak vybudovat
svobodnou
firmu?

Seminat je zaméren na kritiku stfedoproudé ekonomie a tzv. ekonomickych alternativ
v Ceském i svétovém kontextu. Vychazim z predpokladu, ze ekonomie stfedniho proudu
jako obor, ktery usiluje o uchopeni komplexnich interakci ve spole¢nosti a mezi prirodou
a spoleCnosti prostrednictvim zjednodusujicich predpoklad(, pozitivistického pfristupu
a matematickych modeld, je nebezpecna pro prirodu i lidské komunity. V ramci seminare
jsme se seznamili se zakladnimi kritikami mysleni ekonomie stfedniho proudu a s néktery-
mi ekonomickymi pristupy, vychazejicimi z demokratickych rozhodovacich procest, vztahu
k mistu, ¢aste¢né netrznich pfistupl a tzv. trojitého zisku (finanéniho, environmentalniho
a spoleenského). Hovofili jsme i o strategiich pFeZiti skupin a organizaci, které nechtéji
spadnout do médu bézné firmy, ale presto chtéji fungovat a byt finan¢né udrzitelné, a o ci-
lech pritomnych organizaci, zejména o téch, které presahuji vzdélavaci dimenzi.

Udastnici navic elektronicky obdrZeli text: fohanisovd, N., 2013: Alternativni ekonomické systémy
v souvislostech, str. 38—-63 v: Gallayovd, Z. a kol: Sticasnd spolocnost — vyzvy a vizie, Sokratov Insti-
tut a Technickd univerzita vo Zvolené, ktery uvedenou problematiku shrnuje podrobnéji.

(Listy €. 2, str. 73-77) Clanek méli (&astnici k dispozici v predstihu a diskutovali nad nim
v malych skupinkach, poté nasledovala spole¢na diskuze. Text shrnuje nékteré kriti-
ky stfedoproudé ekonomie, tedy ekonomické teorie hlavniho proudu, ktera se objevuje
v ekonomickych ucebnicich. Vychazi z mysleni Fritjofa Capry, Hermana Dalyho a dalSich
autorl, v zavéru naznacuje nékteré praktické alternativy oproti bézné firmé. Kritizuje také
jednorozmérny pohled na lidskou povahu, z ného? vychézeji ekonomické teorie: Clovék je
ve stfedoproudé ekonomii chapan jako individualizovany jedinec, ktery se rozhoduje vzdy
racionalné, pfi¢emz racionalita je ztotoziovana s maximalizaci vlastniho uZitku (tzv. homo
economicus). V diskuzi jsme hovofili o tom, Ze toto pojeti ¢lovéka vychazi z osvicenské fi-
losofie utilitarismu a mad mnoho nedostatk(. Existuji i jiné etiky, které kladou vétsi ddraz
na provazanost clovéka s prirodou a s dalSimi lidskymi komunitami, mezi nimi tfeba etika
Mahatmy Gandhiho (zd(raziiuje vazbu na minulost, komunitu a pfirodu, na kterych &lovék
zavis{ a va&i nimz ma dluh, ktery musi splacet). Dalsi modernéjsi etickou filozofii je etika
péce, viz napt. knihu Virginie Held: Ethics of care. Ta klade ddraz na provazanost jednotlivce
s rodinou, klanem, skupinou, v niz travi ¢as a k niz ma urcité zavazky. Nemize tedy vétsinou
rozhodovat jen s cilem vlastniho uzitku. V diskuzi jsme zminili i tzv. performativitu, resp. fe-
nomén sebenapliujictho proroctvi: Pokud se dost dlouho lidem fika, Ze jsou takovi a makovf,
do urcité miry se takovymi stavaji. | proto je dllezité odporovat jednorozmérnému modelu
¢lovéka, jak ho prezentuje stfedoprouda ekonomie.

Formou brainstormingu jsme hledali prvky ,svaté trojice neoklasické ekonomie”, tedy dogmat,
z nichz ekonomie vychazi a na nichZ stoji jeji modely i doporucleni ve sfére verejnych politik.
Mj. jsme kritizovali viudypritomny koncept ,efektivity”, povazovany bez velkého premysleni
vzdy za dobrou véc. , Efektivita” hovoti o cili minimalizace vstupl a maximalizace vystupd,
pricemz se nehovoli o tom, o jaké vstupy a vystupy se jedna a zda zaméreni na jednu ,efek-
tivitu” neposkodi jiné , efektivity”, které maji jiné cile. Mé&reni v penézich navic neodrazi sku-
te¢nou hodnotu danych aktivit. Dale jsme se zamé¥ili na kritickou analyzu nékterych predpo-
klad@, z nichZ (kromé modelu homo economicus) vychazi stfedoprouda ekonomie, predevsim
predpokladu vseobecné priznivosti kontinualniho agregatniho ekonomického rlistu, dale
predpokladu volného obchodu (kritika hypotézy tzv. komparativni vyhody) a tzv. dokonale
konkurenéniho trhu, ktery je Uzce svazan s teorii vS§eobecné rovnovahy. Mluvili jsme o tom,
Ze dokonaly trh ve skutecnosti neexistuje. Napt. korporace neplati plné naklady své cinnos-
ti (Skody na pfirodé apod.), nybrz je externalizuji — zaplati je nékdo jiny, nékdy jindy, ¢as-
to je ,zaplati” sama priroda. Produkuji tzv. negativni externality. Dotkli jsem se stru¢né
i zpUsobu, jakym pfichazeji penize do obéhu (multiplikovana expanze depozit, problém roku)
a souvislosti dluhové ekonomiky s ostatnimi prvky ,svaté trojice”. Pracovali jsme s diagramem,
zdlrazhujicim schematicky ,svatou trojici neoklasické ekonomie”, resp. jednu z jejich moznych
podob — rlst, volny obchod a dokonale konkurenéni trh —, a s dvousektorovym diagramem
(firma/domacnost), kde jsme zddraznili absenci aktivit, jako je samozasobitelstvi, domaci péce
a ,sluzby a statky”, které nam poskytuje (zdarma) pfiroda, v hledacku stfredoproudé ekonomie.
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V kritickych socialnich védach, specialné v politické ekologii, se hovofi o tom, zZe pokud chce-
me spolecenskou situaci zménit, potfebujeme ,sekeru” (kritické mysleni a dekonstrukce sta-
vajicich ideologii — viz pfedchozi blok, zaméreny na kritickou analyzu centralnich dogmat
stfedoproudé ekonomie) —, ale také ,seminka”: alternativy ke stavajicimu stavu, které mohou
jak ideologii, tak praxi postupné ménit k zadoucimu stavu.

Proto jsme se nejprve pokusili spoleéné definovat pojem ,ekonomika”, pricemz jsme sem zaradili
i aktivity, které uspokojuji (¢asto zakladni a vyznamné) lidské potreby, ale jsou (stfedoproudou)
ekonomif ignorovany, a z&asti i proto spolecnosti podcenovany. Do ekonomiky jsme proto zata-
dili i aktivity spolkd, druzstev, obci, ale i vzajemnou péci a sdileni v sousedstvi i v domacnostech
a také samozasobitelské aktivity tradicnich komunit, které Casto Uspésné funguji v nepenézni
ekonomice, ale jejich aktivity se nepromitaji do HDP a jsou tedy ,neviditelné”.

Rozlisili jsme pak béznou soukromou firmu, ktera poskytuje sluzbu nebo zbozi klientovi, od
projektd tzv. socialni solidarni ekonomiky, resp. komunitni ekonomiky, kde jsou cile komplex-
néjsi a zahrnuji tzv. troji nebo vicecetny ,zisk”: nejen finan¢ni, ale i socialni, ekologicky apod.
Jako priklad jsme uvedli prvorepublikové kampeli¢ky (viz téz knihu Ladislava Feierabenda
Zemédélské druzstevnictvi do roku 1952): Fungovaly na venkové, prevazné s vyuzitim prace
dobrovolnik(, a Cleny byli prakticky vsichni obcané dané obce ¢i farnosti. Kdo mél penéz
vice, tak je do kampelicky vlozil a dostaval Urok, kdo potreboval Gveér, penize si pujcil a platil
Urok. Diky nizkym naklad@m byly i Groky z Gvérd pomérné nizké. Oproti modelu stfedo-
proudé ekonomie, kde firma prodava produkty klientdm, pticemz cilem je maximalizace fin.
zisku na strané jedné a osobniho uzitku na strané druhé, vidime zde spise skupinu lidf, ktera
pecuje o spolecny projekt, jehoz cilem je dlouhodoby prospéch celé komunity. Kampelicky
z vydélanych penéz (rozdil mezi Grokem z Gvérd, ktery byl vy3si, a Grokem pro stfadatele)
financovaly napft. obecni vahu, vysadbu stroma i Gvér na stavbu mistni Skoly. Obecnéji zde
vidime, kromé trojiho zisku, nékteré dalsi principy, které jsou charakteristické pro tzv. ekono-
mické alternativy (socialni solidarni ekonomiku / komunitni ekonomiku) — vazbu na mistni
komunitu, snahu vratit zisk tém, kdo ho umoznili, véetné ptirody, a napt. v ptipadé druZstev,
jako byly kampeli¢ky, také snahu o ekonomickou demokracii (jeden ¢len — jeden hlas, strop na
¢lenské podily) a princip tzv. nedélitelného podilu — bohatstvi, které druzstvo nashromazdilo
(pozemky, budovy, dal3i prostfedky) se nerozprodavaji, nybrz jsou vnimany jako dédictvi, kte-
ré je tfeba predat soucasnym a budoucim ¢lenlm druZstva. Zde se uz blizime konceptu ,,co-
mmons”/ob¢ina, kdy je néjaké bohatstvi (intelektualni, fyzické, prostory, vyrobni prostedky,
finance, ekosystém apod.) chapano jako spole¢né a nedélitelné, pri¢emz dana skupina o tuto
obcinu pecuje v zajmu budoucich generaci. Radikalni hnuti odmitajici souc¢asnou ekonomiku
ma jako své heslo: , Ani stat, ani trh, ale commons”. Nejobecnéjsi cil takovych ,ekonomickych
alternativ, commons”, i jak je chceme nazvat, je vzkvétani zivota. Nikoliv tedy maximalizace
vlastniho uzitku ¢i fin. zisku firmy.

Hovofili jsme o napéti mezi dvéma pély: Na jedné strané se organizace, jako jsou LMS, snaZi
byt jiné nezli béZny podnik — napf. jim jde o inkluzi vSech déti, i téch z nepfilis bohatych rodin,
snaZzi se vytvaret dlouhodobé vztahy k mistu a ke komunité a obecnéji neridit se pouze trznimi
principy. Radf se tim do jisté miry také k ,,ekonomickym alternativdm”. Na druhé strané musej
néjak financné prezivat a platit svym pracovniklm ddstojné mzdy. Tyto cile jdou proti sobé. Jak
z toho ven?

Organizace mohou usilovat o tzv. netrzni kapitaly, resp. zacit vice fungovat v ramci
tzv. ekonomiky daru. Netrzni kapital je néjaky kapital (v ekonomickém smyslu, tedy
tzv. vyrobni prostiedek), ktery je poskytnut ne nutné zadarmo, ale za tzv. netrzni cenu, tedy
za cenu, ktera nedosahuje ceny na trhu. Napt.: Obecni (fad poskytne prostory zdarma nebo
za nizsi cenu, nez je trzni cena. MUZe se jednat i o praci (dobrovolnici, ¢lenové pracuji za-
darmo), o znalosti/know-how (rodi¢ jednoho z déti poskytne zdarma pravni poradensth,
o finance (dotace, beziro¢. pdj¢ka) apod. Vzhledem k tomu, Ze organizace, jako jsou LMS,
neprodukuji negativni, ale pozitivni externality (napt. benefity pro mistni komunitu, které ne-
jsou zaplacené), je v poradku, kdyZ jsou podporovany netrznimi kapitaly. Nemuseji citit, Ze za
kazdou cenu museji operovat v trznim prostiedi (které stejné ve svém ¢istém stavu neexistuje
— je to jen ideologicky konstrukt). Netrzni (resp. nepenézni) kapital mizZe byt i vymanéni se
z trzniho prostiedi a potfeby penéz s tim, Ze si néco vyrobime, opravime ¢i vypéstujeme sami.
Dal$i moznosti jsou kiizové dotace. Organizace mohou vydélavat na nécem, co ma trzni po-
tencial, a takto ziskané prostiedky pak investovat do aktivit, které povazuji za smyslupné, ale
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pro které nent trh, resp. napr. cilova skupina, i kdyz urcitou sluzbu pottebuje, nenf schopna za ni
zaplatit. Napt. rodi¢e mohou platit jedni vic (ti, kdo si to mohou dovolit) a druzi méné (ti, kdo
jsou v tiZivé situaci), nez &inf zakladni ¢lensky prispévek, resp. platba za pé¢i o dité ve Skolce.
Dilezité je sdruZovani za Gcelem vzajemné podpory a prosazovani vlastnich zajmé. V CR
dlouho panovala neddvéra ke sdruzovani, protoze tu dfive byla tzv. Narodni fronta, jejimz
¢lenem musely vSechny spolky povinné byt a ktera za né mluvila bez konzultace s nimi. Aso-
ciace LMS je velmi ddlezit4, protoZe mize jednat jménem Skolek, odmitat tieba $patnou
legislativu. Stfechové organizace také mohou pro své ¢leny ziskavat dotace, zajiStovat pravni
a jiné poradenstvi a Skoleni. Mohou i operovat beziroénym zapUj¢nim fondem pro své Cleny,
financovanym z dotaci i ¢lenskych prispévki, ktery mdze poskytovat napt. preklenovaci Gver
& Gvér na vybaveni. Na mistni Grovni je dleZit4 sit pratel LMS, zejména rodice a jejich pratelé,
kteri by méli idealné skolku chapat ne jako firmu, ktera jim poskytuje sluzbu, ale jako o com-
mons/obcinu, o kterou je tfeba spolecné pecovat v zajmu soucasnych a budoucich déti a tim
celé komunity. Osvobozuji se tak z trzni mentality a prechazeji na ekonomiku daru.
Sitovani s podobnymi subjekty je také velmi ddlezité, bud v misté, nebo celostatné i
regionalné. Napr. se mize jednat o spolupraci se stfechovou organizaci komunitnich skol,
Centry ekologické vychovy a dal$imi subjekty, s nimiz maji LMS podobné zajmy. Mize se
jednat i o sitovani ekonomické/obchodni, kdy Skolky spolupracuji s dalSimi subjekty ,jinych”
ekonomik i z hlediska zasobovéni apod.: Skolka mize vstoupit do projektu komunitou pod-
porovaného zemédélstvi, nakoupit véci z chranéné dilny, kupovat pecivo u mistniho malého

Vv Vv

pekare apod. Tim pomaha vytvaret sité jiné, spravedlivéjsi a ekologic¢téjsi ekonomiky.

Po krat$im teoretickém Gvodu jsem v tomto bloku predstavila nékteré podoby socialni soli-
darni ekonomiky, které u nas funguji, ale ¢asto nejsou chapany jako soucast ekonomiky, proto-
Ze nemaji bézné organizaéni formy, které si s ,,ekonomikou” spojujeme. Naopak maji nékteré
rysy, které je fadi do ekonomiky nékdy oznalované jako ,alternativni”, ,socialni”, ,solidarni”
¢i jako , heterodoxni ekonomické iniciativy”. Vyse jsme je oznacili jako ,ekonomické alternati-
vy". Seznamili jsme se napt. s Lesnim druzstvem v P¥idoli u Ceského Krumlova, s obecni pro-
dejnou v Neslovicich u Brna ¢i se spolkem Roztoc v Roztokach u Prahy. Pfednaska doplnéna
fotografiemi vychazela z naseho vyzkumného projektu na FSS MU v letech 2014-2016 a sna-
zila se ukazat nékteré nosné formy pro ,jinou” ekonomiku u nas do budoucna: lokaIni potra-
vinové iniciativy, cirkve, obce, druzstva a spolky.

Co je cilem nasi lesni materské $koly, proc to délame?

Na zavér Gcastnice diskutovaly ve skupinkach o tom, co je vlastné cilem jejich LMS, pro¢ tuto
¢innost koordinuji a podporuji. Zda maji néjaké cile ve sféfe environmentalni, socialni, zda
néco vraceji mistni komunite.
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Tomas Hajzler

Do osmndcti zil relativné poklidnym zivotem obyvatele malého
vychodoceskeho méstecka. Pak se nékolik let toulal po svéte, aby
to po navratu zkusil daleko dotadhnout. Dotahl to az k syndromu
vyhoreni. Proto ,pfehodil vyhybku"” a zacal se vénovat tématu nove
prdce a prospésnosti podnikani.

Dnes vydava knihy, pise, prednasi, vyhledava a propojuje firmy,
které kladou vyssi smysl nad vydélavani. Jako dobrovolnik
pomaha v zakladni Skole svych déti. Spoluzalozil KPZ-ku - skupinu
alternativniho zajist'ovani potravin. Jeho velkym zajmem je
budovani decentralizovanych, sobéstacnych spolecenstvi.


http://www.tomashajzler.com/
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Konci jedna epocha pfistupu k praci. Na této planeté nebylo nikdy v historii tolik lidi, ktefi
usiluji o stale se zmensujici po&et pracovnich mist. Hranice jsou oteviené (a svétové korporace
tladi na jesté vétsi otevienost). Nase schopnost nahradit lidskou praci technologiemi nepte-
stava udivovat. Oteviraji se nlzky mezi bohatymi a zbytkem stale chudsich. Korpokracie vy-
stfidala demokracii. Do toho se méni klima, dochazi voda a lidé se davaji do pohybu. K praci
a celkové k Zivotu je tfeba zalit pristupovat zcela jinak. Praci je treba stavét na duilku, tj. na
priniku toho, v ¢em jste opravdu dobff, co vas napliuje a co je pro druhé prospésné. Stéle
dllezitéjsi roli bude hrat komunita a nepenézni formy ekonomiky. Teplych mistecek, které
si najdete na zakladé vysSperkovaného Zivotopisu, ubyva. Praci bude tfeba si vytvofit, ne ji
najit. Bude vyZadovat zcela jiné dovednosti nez ty, na které nas pripravili ve Skole. Bude
nutné, aby se znovu stala opravdovou sluzbou, tj. aby vas tésila a druhym prospivala.

Zadiname tvrzenim, Ze Evropa a s ni i vétsina svéta se ocitla v nejhlubsi krizi nasi modernf his-
torie. Nenf to krize politicka nebo financni. Je to krize ekologicka a socialni, ktera se dotyka,
anebo brzo dotkne, kazdého z nas.

Do ovzdusi momentalné vypoustime takové mnozstvi CO2, které zplsobi oteplenio 4—6 °C.
To znamena, Ze Cast Gzemi zmizi pod vodou, nékde budou teploty tak vysoké, ze tam lidsky
Zivot nebude mozny, a na zbytku Gzemi bude klima stale nestalejsi.

V roce 2016 byste pottebovali kloubovy autobus, abyste v ném svezli 85 lidi, kteri v tu dobu
vlastnili tolik, kolik polovina nejchudsich na této planeté. V lednu 2017 stacila uz jenom do-
davka — polovina bohatstvi planety byla v rukou pouhych osmi lidi. Cim vétsi nerovnost, tim
horsi kvalita zivota pro vétsinu.

Oba aspekty krize pfispivaji k tomu, Ze se stale vétsi pocet lidi propada do chudoby a zivotni
nejistoty. Mnozi se vydavaji hledat novy domov, ¢imz napéti jesté zvysuji. Dlsledkem je rlist
populismu, odvadéni pozornosti od skutecnych problémd a zjednodusena feseni typu: ,Oni
za to mUZou, pustte nas na né.”

A pfitom Zijeme v dobé a {asti svéta, kde bychom mnohym negativnim jeviim mohli zabra-
nit — kdybychom dostatecné chtéli. Mohli bychom velmi snadno fungovat ze 100 % na obno-
vitelnou energii. Mohli bychom mit jednotliva mista propojena hustou siti verejné, frekvento-
vané a cenové dostupné dopravy. Mohli bychom mit dostatek prace, ktera by lidi naplhovala,
druhym slouzila a ktera by také eliminovala genderovou, rasovou, narodnostni a jakoukoli
jinou nerovnost. Mohli bychom z toho nejdllezitéjsiho — z péce o planetu, na niz zijeme,
a z péce jeden o druhého — udélat nejrychleji rostouci oblasti nasi ekonomiky. Mohli bychom
vytvorit takové prostredi, v némz by mnohem vice lidi neZz dnes mohlo ziskat dobfe placenou
praci a pritom pracovat méné Casu tak, aby mélo vice prostoru pro své blizké i na to, aby se
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zapojilo aktivné do Zivota svych sousedskych komunit. Mohli bychom..., ale potfebujeme
zadit konat. Pro¢? Vime, ze ¢as na tuto velkou zménu se dramaticky krati. Klimati¢ti védci nas
upozoriuji na to, Ze mame zhruba dekadu na to, abychom zastavili katastrofické disledky
globalniho oteplovani. To znamena, Ze malé kroky nas tam uz nedostanou. Proto se tento
manifest jmenuje skokovy.

Pottebujeme zcela novy — decentralizovany ekonomicky model, ktery uz nebude vysavat hod-
notu z jednotlivych mist a zisk kumulovat na nékolika malo G¢tech neznamo kde. Je treba
misto toho budovat infrastrukturu, ktera povede k propojovani lidi a k ekonomice, kde m@ze
fungovat jeden s druhym bez anonymnich korporatnich, statnich a jinych prostfednik. HDP
jako méfritko blahobytu jiz davno zastaral. Mé¥i vse, jen ne to, na Cem v zivoté opravdu zaleZi.
Potfebujeme urgentné prejit na nové metriky.

HDP jako méfitko blahobytu jiz ddvno zastaral. MéFi vSe, jen ne to, na ¢em v Zivoté opravdu
zdleZi. Potfebujeme urgentné prejit na nové metriky.

Dobry Zivot

Aby to bylo mozné, je nutné zacit osvétu o tom, co je smyslem Zivota a jak Zit dobry Zivot.
Je tfeba rozlisit kratkodobé, povrchni radovanky od dlouhodobé a hluboké radosti. Je nutné
vyvratit marketingovy mytus, Ze Stésti je absence prekazek a maximalizace radovanek. Neni!
Clovék se jako spolecenské bytost citi nejnapinénéji, kdy? se mlZe ztratit v tviirél &innosti
s lidmi, se kterymi si jsou vzajemné blizci. Stésti je radost kazdého clovéka, kterd neprinasi
druhym smutek. To ostatni je sobectvi, které ¢loveka nikdy dlouhodobé nenaplni.

Nové formy organizace

Kromé soukromych, na zisk zamérenych a centralizovanych statnich podnikd je tfeba zadit
podporovat i jiné formy vlastnictvi a organizace — ty, které existuji proto, aby tesily konkrétni
problémy konkrétnich lidi, funguji demokraticky, stavéji na podpore svych komunit, plati dd-
stojné mzdy, a hlavné investuji své prijmy zpatky do mist, ve kterych plisobi. Musi zacit platit
i to, ze pokud néco nechcete na své zahradé, nemélo by to byt na nici zahrad€. Jinymi slovy,
je tfeba zadit vnimat potreby vsech, které podnikani ovliviiuje. Do podnikani se musi vratit
sluzba a slusnost.

Trh neumi vyresit vSechno

Je tieba $iYit osvétu i o tom, Ze nas soucasny ekonomicky model je soucasti ideologického
projektu s nazvem neoliberalismus, ktery tvrdi, Ze trh je vzdy spravné a jakékoli zasahy statu
a regulace jsou Spatné; co je soukromé, je dobré, a co je verejné, je Spatné. Jde o extrém-
ni formu kapitalismu, ktera se ve svété rozsitila v 80. letech za vlady Margaret Thatcherové
a Ronalda Reagana a v Cesku béhem éry Vaclava Klause. ,Trh" neznd moréalku nebo ohle-
duplnost. Proto je tfeba prejit k ekonomickému modelu, ktery umozni decentralizované, tj.
spravedlivejsi a ohleduplnéjsi fungovani jednoho s druhym. V zadném pfipadé se ale nejedna
o komunismus.

Zavislost na zisku

Na osvété je nutné zapracovat i v tom, ze podnikat jenom pro zisk je pro spole¢nost stejné to-
xické jako neregulované koureni nebo nefizena konzumace heroinu. Neurovéda nas informuje
o tom, Ze zavislost na moci a penézich ma na mozek UplIné stejny, dlouhodobé devastujici vliv.

Toxické chovani byznysu

Je téz treba se disledné postavit predatorskému chovani byznysu jako jsou vyuZivani skulin
v legislativé, chytaky ve smlouvach, vyhybani se placeni dani, prodej Smejdd nebo neddstojné
pracovni podminky. Stejné tak je tfeba zacit razantné regulovat toxické ¢i potencialné toxické
produkty a sluzby, véetné manipulativni reklamy. Je tfeba se postavit armadé lobistd, kteri
upravuji zakony ve prospéch velkého byznysu. Je nezbytné zastavit politiku otocnych dverf,
kdy lidé z velkého byznysu ptichazeji do politiky a potom zase zpét proto, aby upravili legisla-
tivu i jinak pomohli svému podnikant. Je nutné zasadné omezit i financovani politickych stran
ze strany velkého byznysu.

Rodina
Je tieba si pripominat, Ze o tom, jaky prozijeme Zivot, se rozhoduje v détstvi.
Na vychovu zdravého a Stastného ditéte jsou tfeba minimalné tfi dospéli. Proto je nutné zacit
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podporovat sousedské komunity tak, aby lidé mohli znovu zadit zit tam, kde vétsina dnes
pouze bydli. Je tfeba dbat na dostatek verejnych prostor (venkovnich i vnittnich), aktivni pod-
poru obcanskych spolkl a, po vzoru mést, jako je napriklad Viden, na dostatek dostupného
najemniho bydleni. Nenf jediny dlivod, pro¢ by méla vétsina lidi v produktivnim véku travit
zivot vydélavanim na hypotéku.

Skola

Skola musi byt pripravkou na Zivot, ne statni hlidaci sluzbou, kam odkladame své déti a kde
mizerné placeni ucitelé pripravuji poslusné tovarni déniky a po nakupovani la¢né konzumen-
ty. Skola musi byt mistem, kde déti rozpoznajf a rozvinou sva vrozen nadani a nau¢f se soci-
4Infm dovednostem, jako je spoluprace, feseni konfliktd a obecné komunikace. Skola by téz
méla byt jednim z ddlezitych center setkavani sousedskych komunit.

Prace

Cim spi3e bude vzdélavaci systém utit lidi vytvotit si praci na ,ddlku” (priiniku toho, co jim
jde, co je zajima a co nékdo potfebuje), tim snazii to bude na trhu prace. Pro ty, ktefi uz
dnes pracuji, a predevsim pro ty v oborech staré, na uhliku zavislé ekonomiky, potfebujeme
pripravit vzdélavaci program, ktery jim ukaZze, jak pfistupovat k praci tak, aby nebyla ,hako-
vanim”, ale smysluplnou praci. A protoze stale vétsi mnoZstvi prace je péce jeden o druhého
i o planetu — tj. v soucasném svété prace neplacena, volame i po poctivé debaté o zavedeni
univerzalniho zakladniho pfijmu.

Jidlo avoda

Obdobi, kdy jsme vozili ,fecké maslo do Irska a irské do Recka”, skoncilo. Jidlo je t¥eba zacit
péstovat, chovat i zpracovavat tam, kde Zijeme. Je nutné dramaticky snizit zavislost na fosil-
nich palivech, tedy i na umélych hnojivech, a pfedevsim pesticidech, tj. je tfeba se presunout
od vysoce primyslové zpracovanych potravin k jidlu, které je sezonni, lokalni, bez pesticidd
a pridanych syntetickych chemickych latek a téz bez zbytecnych jednorazovych obald. Vzhle-
dem k rostoucimu vyskytu pesticidd a rezidui 1ékd v pitné vodé volame po neodkladném, plos-
ném zavedeni filtracni technologie na bazi granulovaného aktivniho uhli na vSech verejnych
zdrojich vody.

Energie

Doba energetické demokracie je tu. Véfime proto nejenom v to, ze je tfeba zménit zdroje
nasi energie, ale i v to, Ze tam, kde to bude mozné, by si sousedské komunity mély o svych
energetickych systémech rozhodovat autonomné. Skok do neznecistujici ekonomiky prinasi
nespocet prilezitosti. Chceme univerzalni program budovani energeticky efektivnich budov
a prebudovani téch stavajicich, které novym pozadavkim nevyhovuji.

Doprava

Chceme podporu verejné dopravy tak, aby k sobé méli lidé i v odlehlych oblastech blizko
i bez automobilu. At uz budeme podporovat dopravu autobusovou, vlakovou, ¢i jinou, je
treba ji budovat s vyuzitim obnovitelné energie a tak, aby byla dostupna pro kazdého. Mésta
je tfeba budovat tak, aby v nich mohli Zit na prvnim misté lidé, ne automobily, tj. aby v nich
bylo dostatek mist pro pési, cyklostezky a dalsi s tim souvisejici infrastruktury. V méstskych
aglomeracich pozadujeme dlslednou regulaci toxickych dieslovych motord.

V dobé rostouciho populismu je tim nejddlezitéjsim, co je tfeba udélat, propojit co mozna
nejvic organizaci a spolkd, které usiluji o zménu odzdola, bez ohledu na to, Ze jeden vidi svét
riZové a druhy tfeba oranzové. Jediné tak se nam to mdze povést.

Mame vyjimecnou prileZitost podivat se na to, kam jsme se ve vyvoji dostali, a rozhodnout
se pro zdsadni zménu.

Cést toho zvladneme sami, v nadich komunitach, at u? sousedskych, ¢i zajmovych. Kromé
kazdodenni prace je tfeba zapojit se i do komunalni politiky, pfipadné podpofit lidi, ktefi nam
se skokem do nové ekonomiky pomohou. Stejné tak je tieba najit a podpofit ty spravné lidi
i na statni, evropské a planetarni Grovni. Bez nich to nepdjde.

Tento manifest vznikl spole¢nou praci zastupcl organizaci sdruzenych v projektu Slusna fir-
ma. Vyzyva k budovani Evropy postavené na péci o planetu a jeden o druhého a ke skoku do
budoucnosti ,po uhliku”, ktera bude ekonomicky spravedlivéjsi a udrziteln&jdi. Inspirovano
The Leap Manifesto.
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Co je tlohou manifestu?

Clovék je tvor vizulni (ne &ichovy, sluchovy nebo hmatovy). Orientuje se primarné podle
zraku. A proto potiebuje vizi. Tu jsme popsali. V situaci hrozici klimatické katastrofy, global-
ni valky a silictho populismu povazujeme vizi sdilené budoucnosti za mimoradné ddlezitou.
Kazdy z nas mize (a mél by) zacit u sebe. Na néktera témata jsme viak sami kratci. Smyslem
tohoto manifestu je proto kromé individualni inspirace predevsim apel na politiku a média.
O to budeme usilovat.

Nasim cilem je pfispét k diskuzi o budoucnosti, ve které bude misto i pro nase déti.

Vzdélavaci program byl soucasti projektu Rozvijeni kapacit lesnich MSv CR
(CZ.03.2.63/0.0/0.0/99_041/0002245).
VSechny fotografie pochazeji z free fotobanky Unsplash.
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