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STRUCNY POPIS PROJEKTU

Projekt ,,Now | know how!* (,, Ted’ vim jak!*) je projektem
Erasmus+KA2, do kterého se zapojily tii evropské zemé -
Italie, Bulharsko a Ceska republika - a Gcastni se ho 30
mladych lidi (ve véku od 16 do 30 let) ze tfi riznych zemi.
Cile tohoto projektu Erasmus vychazeji z piikladu znacky
Made in Italy tak, aby bylo mozné ptevzit technické a
lifestylové profily a osobnosti jeho nejlepSich protagonistl
(,,umét néco udélat” a ,,umét nékym byt*), které mohou slouzit
jako inspirace pfi vytvareni podnikatelského zaméru a mohou
predstavovat vyuzitelné modely v inovac¢nich projektech vzdy
zohlednujicich specifika prislusnych ekonomik (suroviny,
kulturni identity, modely rozvoje).

Projekt ,,Now | know how!* se sklada ze dvou pétidennich
pobytovych modulii v Lombardii a Umbrii, které se sttidaji
s online vzd¢lavanim.

Studijni program, sestaveny na miru konkrétni skuping
studentti, kombinuje navstévy ateliérii, podnikti a femeslnych
dilen v nejriiznéjSich oborech s pestrymi zkuSenostmi tviirch
Made in Italy pfeddvanymi ve tfidach, zahrnuje nejen
teoreticko-praktickou  vyuku  vedenou  podnikateli,
univerzitnimi lektory a podnikatelskymi poradci, ale i
individudlni pohovory pro profesni poradenstvi. V tomto
kontextu ptedstavuji vypoveédi uspéSnych podnikatela -
rekonstrukce cesty podnikani od zrodu napadu az po jeho Sirsi
rozvoj - skutecné cenny vzdélavaci moment s velkym
dopadem na mladé lidi, ktefi z nich nepochybné budou moci
Cerpat podnéty k premysleni a obohacujici podnéty jak pro
uspésny vstup do svéta prace, tak pro rozvoj vlastniho
podnikatelského projektu.
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Cile projektu:

Vzdélavat mladé lidi, kteti vstupuji na trh prace, s cilem zvysit
jejich konkurenceschopnost a zaméstnatelnost, podporovat
jejich kreativitu a podnikatelského ducha, vybavit je klicovymi
kompetencemi pottebnymi pro fungovani v globalizovaném
svété (se silnym dirazem na mezikulturni kompetence),
usnadnit jim ziskavani praktickych dovednosti ve vedoucich
pozicich, ozivit zdjem mladé generace o starobylad femesla,
kterym dnes hrozi zanik, ale ptedevS§im se od nich inspirovat
pro mysleni, které vede k uspéchu na jakékoli profesni dréze,
a také poskytnout kariérni poradenstvi a pfilezitosti
k uvédomnéni si skute¢nych individualnich zajmu, talentd a
aspiraci, které mohou vést kuspéSnému konkrétnimu
podnikatelskému projektu.

Aktivity projektu:

- realizace vzdélavaciho kurzu ,,Now | know how!*, ktery je
strukturovan jako kombinace zaZitkové a online vyuky

- virtuélni interakce mezi vzdélavacimi moduly

- ptiprava broZzury a videomaterialu, ktery prezentuje
pedagogicky piistup uplatinovany pii vzdélavani

- Sitfeni vysledkt

Partnefi projektu:

Gymnazium Ustavni (Ceska republika) - koordinator
Foilservice s.r.l. - FOIL (Italie) - partner
Cernomoiské centrum excelence - (Bulharsko) partner

Gymnazium I'JstaVl}i - Ceska republika y
Statni Gymnazium Ustavni bylo zaloZeno v roce 1990. Skola
nabizi zaklim dva typy studia, osmilety cyklus studia v Ceské
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sekci (otevieny pro zaky po paté tfidé ZS) a Sestilety cyklus
bilingvniho vzdélavani v Cesko-italské sekei (pro zaky od 7.
ttidy ZS), v némz se vybrané piedméty studuji v ital§ting
(italskad literatura, d&jepis, matematika, chemie, fyzika).
Studijni programy italStiny jsou zakonCeny maturitni
zkouskou, kterd je uznavana v Ceské republice i v Italii.
Cesko-italska sekce byla zaloZena v roce 1991 na zakladé
mezinarodni dohody mezi vladami obou republik. Skolu
navstévuje 650 studentd a pracuje v ni 60 kvalifikovanych
uciteld.

Foilservice srl - Italie

Jedna se o poradenskou a Skolici spole¢nost zaloZenou
v Milan¢ vroce 2001. Jeji hlavni Cinnosti je poskytovat
podnikatelim, zacinajicim podnikateliim, manazerim a
vedoucim pracovnikiim potiebné dovednosti pro efektivni
fizeni pracovniho kolektivu, pfedevSim jeho socidlniho
rozméru, za ucelem dosahovéani podnikatelskych uspéchil,
posilovani inovaci a zvladani zmén. Foilservice ma dnes dvé
hlavni cilové skupiny: podnikatele a mladé lidi vstupujici na
trh prace.

VSichni Skolitelé spole¢nosti Foil maji bohaté profesni
zkuSenosti ziskané v Italii i v zahrani¢i, maji hluboké odborné
znalosti ve své konkrétni oblasti plisobeni a pevné zaklady
v oblasti manazerské a organizacni psychologie. Spole¢nost
Foilservice se rovnéZ vyznacuje silnym interdisciplinarnim
charakterem svého vzdélavani. Spolecnost Foilservice
organizuje vzdélavaci kurzy vice nez dvacet let a za tu dobu
byly jeji vysledky Sifeny v mnoha publikacich a na mnoha
konferencich.
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Cernomoi'ské centrum excelence (BSCE) - Bulharsko

Od roku 2011 ptisobi jako nevladni organizace (NGO). Jejim
poslanim je ,,emancipovat, aby bylo mozné udélat zménu®.
Hlavni cile BSCE jsou nésledujici:

Vzdélavani:  poskytovani konkrétnich pftilezitosti pro
odborniky z riznych hospodarskych odvétvi, pro studenty
sttednich Skol, zaméstnané 1 nezaméstnané, aby si zvysili
kvalifikaci a roz$ifili své znalosti; konsolidace: vedeni
databaze s aktualnimi informacemi o odbornicich jako zdroje
pro spole¢nosti a podniky; podpora tvirciho potencidalu
odbornikll prostfednictvim workshopti a seminaiii k feSeni
problémii mistni komunity; priprava a rizeni evropskych
projektu.

Iack Sea Centre of Excellence (SCE) Bulharsko
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PREZENTACE

Alessandro Venturini
(GGG, koordindtor projektu ,,Now | know how! *)

Je nesmirn€¢ obtizné hodnotit projekt, jehoz je clovék
koordinatorem. Chybi objektivita. Clovék ma tendenci fikat to
dobré, protoze nevidi to Spatné. Piesto je uzitecné fici v této
souvislosti n¢kolik slov.

Nebudu psat konkrétné o jednotlivych zkuSenostech. O tom
jsou nasledujici, tomu specialné vénované stranky. Chci
mluvit o projektu obecné.

Celkoveé byl vzdélavaci projekt z mnoha hledisek vice nez
uspokojivy.

Zacnéme Uucasti studentd. Projektu se zucastnili studenti
rizného v&ku a s velmi riznorodym zazemim. Jednak proto,
ze Slo o studenty ze tii riznych zemi, ale 1 proto, ze byly
odlisné jejich Skolni zkuSenosti a také se mirné liSil 1 jejich veék.
Jednalo se tedy o skupinu, ktera se pribézné ménila a skladala
se ze skupin a jednotlivcl, kteti meli rzné cile. Ale jiz od
prvniho setkani v Borgo Lizori, pfedev§im diky atmosféte
mista a navzdory obtizim zplisobenym omezenimi
zpusobenymi pandemii Covid-19, zacaly mezilidské vztahy
fungovat okamZité a dobfe.

Atmosféra mista. Nejednalo se o dalsi, dopliujici prvek
vzdélavaciho kurzu. Ucastnikim setkani bylo opakované
zdiraziiovano, ze je dulezité¢ a zasadni uvédomit si, kde se
¢loveék nachazi. Psychicky aspekt zazitku musi jit ruku v ruce
s fyzickymi pocity. Krésu je tfeba vidét, pochopit, pocitit na
vlastni kazi. Krasa, ktera je, jak uz bylo mnohokrat feceno,
jednim ze zékladi (zdkladem zakladi) Made in Italy. Ta se
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vSak miize stat zvlastnosti, kterd neni vylucné italska, pokud
ti, ktefi si zazitek zopakuji jinde, jej zopakuji se stejnou chuti,
stejnym smyslem pro detail a pro to, Ze se nachazeji na ,,daném
misté“. Kdyz budete mit oCi oteviené, a to jak skutecné oci, tak
o¢i své mysli, miZete si Made in ltaly zopakovat v Ceské
republice, v Bulharsku atd. atd. Sta¢i védét, jak zhodnotit
realitu tam, kde se Clovék nachézi, a tam, odkud pochézi. Tak
jako to dokazali a dokazuji podnikatelé¢ (a designéfi), se
kterymi jsme se setkali a ktefi nam to ukdzali rGznymi
zpusoby, ale ve stejném duchu.

Dal$im prvkem, ktery stdle vice sjednocoval studenty, byla
vasen. Od zacatku az do konce vzdélavaciho projektu studenti
opakovan¢ slySeli, ale pfedev§im na vlastni o¢i vidéli a na
vlastni usi slySeli (opét fyzicka stranka zazitku!), ze vasen je
zékladem vSech naSich ¢innosti. Bez vaS$né neni dokonalosti.
A 1 kdyz vaSen automaticky nezarucuje dokonalost (ve hie je
mnoho dalSich faktorll), zarucuje spokojenost téch, ktefi se ji
vénuji. A binomické "doing-passion™ si osvojili prakticky
vSichni. Proto se v riznych navrZenych aktivitach kladl velky
diraz na podnikdni, které podnikatelé¢ realizuji ve svych
podnicich, ale také na podnikani chapané jako "Cinnost". A
tady se domnivam, Ze se projektu podatilo naplnit 1 ocekavani
téch, ktefi neplanuji podnikatelskou budoucnost.

Velkym ,,plusem* projektu byla jeho rozmanitost (diikazem je
obsah této publikace!). V ramci dvou kratkych tydennich
pobyti a fady online setkdni byla nabidka aktivit skute¢né
rozsahld. A vSechny tyto rGznorodé aktivity (pfednasky,
workshopy, setkdni, navstévy...) byly dal§$im stfipkem do
mozaiky vzdélavaciho projektu. To miZeme nyni skute¢né
posoudit na zékladé€ cesty, kterou jsme spolecné prosli - mladi
lidé a lektofi - ale kterd, jak vSichni vime, nikdy nekonci.
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Vésen nas Zene kupiedu a nase konani se stava vyzvou — spise
pro nas samotné nez pro ostatni - na dosazeni nasi vasné
(nasich vasni).

Gymndzium Ustavni — Ceskd republika

- R
Zacal jsem u studentii, protoze oni jsou hlavnimi aktéry
projektu. Bez nich by nic z toho nedavalo smysl. To, co jsem
napsal o studentech, vSak plati i pro vedouci projektu a
obecnéji pro vSechny, ktefi se s ndmi pod¢lili o své zkuSenosti.
Vésen nade vSe. Jako mantra. Pfekontrolovani rozpoctu v noci,
abychom se ujistili, Ze Ucty jsou v poradku, organizovani a
ucast na aktivitach, piestoze nas — soucasné - bolesti zad nuti
Jit na fyzioterapii, hledani feSeni pro nenadalé udalosti, které
se objevi na posledni chvili, pfekonavani obtizi a stresu. Kdo
si n€kdy nepolozil otazku: ,,Mam toto vSechno zapotiebi?*“ My
Skolitelé a manazefi, stejné¢ jako podnikatel¢ a externi
Skolitelé, které¢ na této vzdelavaci cesté (ale mozna by bylo
lepsi ji nazvat vSestrannou komplexni ,,zkuSenostni* cestou)
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potkavame, nesmime skryvat své potize a frustrace. Ale
odpovéd’, pokud ne hned, ptichdzi (vzdycky piijde) druhy den
nebo o dva dny pozd¢ji. Vasen. Protoze v podstaté délame radi
to, co délame. Protoze v tom vidime smysl pro nas i pro ostatni.
Vasen je cestou - pokud ne vzdy k dokonalosti nebo
podnikatelskému ¢i profesnimu uspéchu - ale ¢asto ano! -
urcité k existenénimu uspéchu.

Partneri projektu béhem prvniho setkani projektu vr. 2021

_

0
C\’_‘A: QUADIGAMERA



Uvod # 11

Uvob

Hana Jungova
(Partner Foilservice srl)

V priazkumech mladi lidé ¢asto zminuji pocitovany nedostatek
dovednosti potiebnych k zahdjeni podnikani, urcity rozdil
mezi znalostmi, které ziskali ve Skole, a dovednostmi, které
vyzaduje trh prace, s nimz se setkavaji. Usnadnit pfistup na trh
prace, podnécovat kreativitu a podporovat podnikatelské
mysleni, které je schopno reagovat na vyvijejici se potieby
spole¢nosti, byla proto hlavni témata projektu ,,Now | know
how!“. Byl vyvinut inovativni vzd€lavaci kurz, ktery byl
ptizpusoben potifebam konkrétni skupiny studentu tak, jak tyto
potfeby vznikaly a jak se formovaly.

Projektu se zadastnili Gicastnici ze tif zemi: Ceska, Bulharska a
Italie. Projekt vSem poskytl nové prostiedi, nejen virtudlni, ale
1 redlné, kde bylo moZné objevovat, zkoumat a rozvijet svij
osobni talent, aspirace a tvirci styl, kde bylo mozné setkat se
S uspéSnymi podnikateli a vyuzit moznosti ucit se pfimo
z jejich piibéht prostiednictvim rozhovord a navstév firem,
spoleén¢ ptfemyslet béhem interaktivnich teoretickych
prednasek, hodnotit vysledky se svymi uciteli a v neposledni
fad¢ zacit realizovat kurzem inspirované napady a projekty.
Byly pouZivany rtizné metody Skoleni, stfidavé virtualni a
zazitkové moduly, tak, aby vybér moZnosti pro ziskdni
vSechny.

Znacka ,Made in Italy* sjeji staletou historii vysoce
kvalifikované prace, prvotfidni femeslné vyroby a
podnikatelskych projekti rGznych rozsahti byla zakladem a
pfikladem studia pro rozvoj podnikatelskych dovednosti.
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Snazili jsme se vytvofit know-how, které by bylo mozné
nasledné vyuzit a rozvijet v riznych kulturdch a oblastech
¢innosti, podle individualnich ambici studenta, jeho potencialu
a potreb spole¢nosti, ve které zije.

Statistiky totiz potvrzuji, ze u studentl, ktefi se ucastni
jakékoli formy podnikatelského vzdélavani, je tiikrat az
Sestkrat vyssi pravdépodobnost, ze v pozdéjsim véku zacnou
podnikat, nez u téch, ktefi takovym vzdéldvanim neprosli.
Projekt ,,Now I know how!* byl proto uréen pro pomérné
mladé studenty a jeho cilem bylo poskytnout odpovédi na
jejich individualni otdzky, podpofit jejich zvédavost a
kreativitu, jinymi slovy poskytnout jim zaklady a zkuSenosti,
které by mohli rozvijet a které by je provazely na jejich cesté.
Ceho jsme dosahli béhem deviti mésicti $koleni s bohatym
programem aktivit, které probihaly jak online, tak v riznych
regionech Italie? Tato kniha, ktera je hmotnym vystupem
projektu ,,Now I know how!* shrnuje hlavni tematické pilife,
sdili zkuSenosti ziskané v ramci projektu a nabizi jakysi
uceleny popis lekci, exkurzi, rozhovorti a uskutecnénych
aktivit.

Na tuto zkusenost budou z riznych thli pohledu nahlizet:
studenti, jejich ucitelé, skolitelé a zapojeni podnikatelé. Ptali
bychom si, aby se nase kniha stala inspiraci pro ¢tenafe: mladé
lidi, ale zejména pro ucitele a vSechny ty, ktefi se podileji na
tvorbé ucebnich osnov nebo hledaji zplsoby, jak zaclenit
podnikatelské vzdélavani do rtznych oblasti vzdélavani,
véetn€ neformélniho vzdélavani, jehoZ hlavnim cilem je
umoznit mladym lidem, aby byli konkurenceschopni, schopni
a pripraveni fesit naléhavé potieby spolecnosti, s nadSenim a
uspéchem.
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Skupina z Ceské republiky v Borgo Lizori — zdii 2021

@O REDMI NOTE 8T
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14 ¢ Now | know how!



Zakladni myslenky projektu ¢ 15

JAKE JSOU ZAKLADNI MYSLENKY,
NA KTERYCH JE TENTO PROJEKT ZALOZEN?

Cristina Cecconi
Didakticky koordinator kurzu ,,Now | know how! “ - FOIL

Projekt, ktery zde chceme piedstavit, je konkrétnim a G¢innym
ptikladem odborné ptipravy a profesni podpory vSech mladych
Evropanti: je to néavod, ktery jsme zacali realizovat
s vynikajicimi vysledky. Podle naSeho ndzoru by se mél stale
vice $ifit a mohl by pfedstavovat model, ktery by se dal
uplatnovat v Sirokém méftitku.

Na jakych zakladnich myslenkach je tento projekt zalozen?
Projekt vyuziva mezinarodn€ uznavanou uspésnou zkusenost,
jakou je znaCka Made in Italy: jsou zkoumany jeji ptivod,
pfi¢iny, vlastnosti, tajemstvi, silné stranky, a to jak
v technickém slova smyslu (védét, “jak to délat”), tak
z hlediska osobnosti, zivotniho stylu jejich protagonist
(védét, ,.kdo jsem®).

Cile této volby jsou mnohostranné. Vychazet ze zkuSenosti
Made in Italy jako ptikladu, ktery mize byt pouzity v riznych
narodnich realitach, posilovat poslani, vynikajici vlastnosti,
zdroje, kulturni identitu a modely rozvoje riznych ekonomik
jednotlivych zemi a rGznych Uzemi. Na druhé stran¢:
doprovazet mladé lidi na individuélni cesté riistu, objevovat
jejich individualni schopnosti, objevovat jejich Zivotni
projekty a odpovédnost v pribéhu praxe, kterd musi byt jak
odborna, tak psychologicka.

ZkuSenosti tviircti projektu Made in Italy byly ziskdvany také
pfimo v ucebné, a to prostfednictvim mimotadné ucinné
interaktivni teoreticko-praktické didaktiky, kterou s ucastniky
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projektu osobné vedli Gspésni podnikatelé, ktetfi sami zacinali
jako mladi - rekonstruovali svou vlastni podnikatelskou drahu
od pocatka nédpadu az po jeho $irsi rozvoj: tyto cenné momenty
byly pro mladé lidi zapojené do projektu zdrojem Cerpani
podnétt k pfemysleni a ke konkrétnim namétim.

Byly zkoumany aspekty souvisejici s zivotnim stylem a
osobnosti — ,,védét, kdo jsem* a ,,véd¢et, jak na to*, aspekty
psychologie podnikani, pfijimaci pohovory a Skoleni
v sebepoznani a vnitinim vyvoji, pfedpoklady pro vstup do
svéta podnikani, koncept samostatnosti a odpovédnosti.
Mladi ucastnici meli moznost ziskat velmi cenné praktické
zkusenosti od: kuchatti, kovari, Sperkatii, vyrobci oleje atd.
Prohloubili si také znalosti o riiznych povoléanich, jejich
zvlastnostech, zdrojich a kulturni identit¢ zemi, ze kterych
pochazeji. M¢li rovnéz moznost vidét, jak mize podnikatelsky
uspéch souviset s uméleckou a kulturni historii oblasti: to si
vSichni uvédomili zejména pii navstéveé vyznamnych mist
(napt. Rima, Mildna nebo Assisi). Jednim z cilii projektu bylo
1 zlepSit povédomi Ucastnikii o kulturni a socioekonomické
identité jejich vlastni zemé a jeji propojeni s identitou ostatnich
zapojenych evropskych zemi.

Ptispévek tohoto projektu ke zlepSeni kvality prace s mladezi
se zamé&fil na vyznam pocatkli podnikani, odpovédnost za
vysledky a snahu o dokonalost.

Tento projekt byl pfilezitosti ke sdileni ,,know-how* pro
vzajemny kontakt mezi mladymi lidmi z rGznych zemi: byl
prilezitosti k vyméné zkuSenosti a osvédCenych postupti
zamétenych na rozvoj nového podnikatelského ducha mladych
ucastniki.
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Studenti projektu ,, Now | know how!
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PODEKOVANI

Pamela Bernabei
CEO Foilservice srl

Projekt ,,Now | know how!* byl pro vzdélavaci spole¢nost
jako je FOIL dikazem velmi piijemného potvrzeni, Ze jejim
poslanim je poskytovat nastroje tém, ktefi k tomu maji
odhodléni a schopnosti, které jim umozni odhalit v sobé cestu,
po niz se maji vydat, aby se pozitivné rozvijeli na profesni a
existencni draze.

Chtela bych pod&kovat vSem, ktefi se zaslouzili o realizaci
tohoto projektu. Nebylo by mozné vSe zvladnout, zejména
Vv obtizném covidovém obdobi, bez neocenitelné prace mnoha
lidi, ktefi se vSemozné snazili zajistit, aby vSechno probéhlo
co nejlépe.

Nesnadny projekt, velmi c¢lenity a s pomérné Sirokym
vékovym rozpétim ucastnikll. Srovnani dvou generaci, kter¢,
ackoli ziji vedle sebe, maji velmi odlisné vlastnosti. Bylo pro
nas piijemnou vyzvou zorganizovat aktivity, které by oslovily
tak riznorodé¢ publikum, a doufame, Ze se nam to podafilo.

V tomto projektu spolupracovali schopni mladi lidé a dospéli
podle svych nejlepSich schopnosti a ve prospéch vSech, tedy
ve jménu spole¢ného dobra.

Potvrdilo se, Ze urcité zakladni a univerzalni lidské hodnoty se
mezi generacemi opakuji a posiluji nad¢asovy humanismus.
V pribéhu této zkuSenosti jsme vid€li, Ze podnikatelé,
manazeii a vedouci pracovnici podnikll jsou otevieni potiebé
nového udeni. Usp&ni podnikatelé nadiend vypravéli své
zkuSenosti, naslouchali otazkdm ucastnikti a snazili se na né
odpovidat.
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Vime, Ze mladi lidé jsou pfipraveni k pilné praci a obétem,
jsou pfipraveni zacit, jsou velmi pfizplisobivi a spravné
ambiciozni.

Mladi lidé, ktefi se chtéji néco naucit a néim se stat, pro to
délaji cokoli, aniz by jen necinné ptihlizeli. Mladi lidé dokazi
rozpoznat vedouci osobnost jak ve svém uciteli, tak
v femeslnické dilng.

Nové generace se vyznacuji inteligenci a zivotni vervou a je
dilezité, aby ji utvareli sami mladi lidé podle svych
prirozenych sklonii, protoze tim nejlépe prospéji sobé
samotnym a spolecenskému kontextu, v némz Ziji.

Doufame, ze tato maléd publikace bude inspiraci pro ty mladé
lidi, ktefi se rozhodli nasledovat své zivotni cile.

Sidlo Spolecnosti Foilservice srl, Marudo (LO) - Itdlie
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PROGRAM

R Co-funded by the
L Erasmus+ Programme
o of the European Union

“NOW | KNOW HOW!”

Erasmus+ KA2 v oblasti §kolniho vzdélavani
MEZINARODNI PROJEKT PRO MLADEZ
Projekt "Now | konow how!" je novym zpiisobem, jak
podporit kreativitu a podnikatelského ducha mladeze!

27. za¥i - 1. Fijen 2021
Umbria, Borgo Lizori - Campello sul Clitunno (PG)

Kurz byl zahijen prezencnim modulem v Italii, v Borgo
Lizori, vsrdci Umbrie nachazejicim se mezi Assisi a
Spoletem. Lizori je stfedoveka vesnicka s vice nez 2000letou
historii. Po letech, kdy bylo toto misto zanedbané a opusténé
bylo nedavno zrekonstruovano a nyni se v ném potadaji kurzy,
akce a vystavy, a to 1 v mezinarodnim métitku.

V dotazniku spokojenosti s kurzem ziskala lokalita Borgo od
ucastnikli nejvyssi hodnoceni z celého kurzu: 9,7/10. Krasa
tohoto mista okouzlila nejen naSe mladé ucastniky, ale i
lektory a podnikatele, kteti se s nim béhem kurzu seznémili.
Téma Zivotni styl a styl osobnosti bylo ptedstaveno v ivodni
den kurzu a zabyvalo se mimo jiné tématy: Jak vstoupit do
svéta prace.

K tomuto tématu bylo na platformé kurzu otevieno forum, na
které¢ studenti reagovali uvedenim bodu, které povazuji za
dualezité (jejich prispevky jsou uvedeny v této ¢asti knihy).
Toto téma se bude prolinat celym kurzem, bude na né¢j
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navazano a bude definovano v poslednim modulu (viz kapitola
T7i body vstupu do zamestnani, modul V).

Tématu Zivotni styl a styl osobnosti se vénovala také
filozoficka prednaska ,,Krasno a dobro®, kterd navazovala na
vyznam kontaktu s pfirodou prostfednictvim prochazek
v jednom z nejkrasnéjSich olivovych haji v Evropé mezi
Spoletem a Assisi.

Byl promitnuty film — jako vyukovy nastroj vysvétleny v této
kapitole - Ddbel nosi Pradu, ktery obohatil téma mladych lidi
a svéta prace.

V &asti vénované Podnikdani a Kulture se fesila témata ,,Uzemi,
krajina, recyklace, energie, biodiverzita, permakultura®, ktera
vychdézeji ze staletych kofenti modelu - Umbrie.

Téma bylo nasledné prohloubeno v Assisi pii prohlidce
Baziliky s privodcem, coz mnozi Gi€astnici obzvlasté ocenili.
Dtlezitd a inspirativni byla setkani s nékterymi vyznamnymi
umbrijskymi podnikateli, z nichZ se o nékterych zmifiujeme
vtéto kapitole: naptiklad navStéva ateliéru zakladatele
mezinarodni znacky TUUM nebo rozhovor s majitelem
spole¢nosti Marfuga - nejlepsi olej na svété 2021, 2022 a 2023
Vv mezinarodnim zebiicku Flos Olei - a zazitek ve Vinafstvi
Castelbuono, v Carapace, které se zrodilo ze snu rodiny
Lunelli o vinném sklipku, ktery by byl pokladnici vina.

A nakonec v ¢asti vénované tématu ,,VEédet, jak co délat a
védeét, kdo jsem* byl rozsdhle probirdan vyznam dokonalosti
vyrobki a kvality sluzeb prosttednictvim /2 bodii psychologie
sluzeb.

Probé¢hla tada workshopli, v nichz se ucCastnici vénovali
praktickym ¢innostem: od prace s kovem pfes vafeni aZ po
fotografovani, o nichz zde informujeme.
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Borgo Lizori (Umbria, Itdlie), kde se uskutecnil prvni modul projektu Erasmus+
,,Now | know how! “ — zd77i 2021
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12 BODU PSYCHOLOGIE SLUZEB
Cristina Cecconi

UCelem této kapitoly je navrhnout snadno pouZitelné
"vademecum” - studijni osnovu - kazdému, kdo chce co
nejlépe navazat vztah se zakaznikem, co nejefektivnéji se
podilet na tymové praci a vyvinout marketingovou cinnost,
ktera bude prinaset nejlepsi vysledky.

Jedna se o vademecum, na kterém muize kazdy podobné
pracovat, nepochybné ho také miize obohacovat a rozsifovat a
ptispét tak - v jakémsi pokracujicim dile - k lepSimu vymezeni
,»12 bodl*.

,,Produktem* rozumime jakoukoli ¢innost provadénou firmou
nebo odborniky, a to i v pfipadé, Ze se jednd o nehmotny
produkt, jako je poradenstvi, Skoleni, komunikace atd.
,»,Sluzbou‘ naopak rozumime zpiisob, jakym je tento ,,produkt
uveden, nabizen, prodavan, propagovan, poskytovan ve vztahu
k zakaznikovi a/nebo piijemci.

Prikladem je ¢innost realitni kancelare.

,Produktem* rozumime zprosttedkovani jako takové, jehoz
cilem je sladit nabidku a poptavku (jaky diim, za jakou cenu
atd.).

Co se tyce ,,sluzeb”, sem patii vSechny ptiklady dobrych
vztahti s klientem (seridznost; spolehlivost; diskrétnost;
dochvilnost; kompetentnost; technickd pomoc ve vSech fazich
procesu, od zahajeni az po koneény pravni tkon; dohoda o
pozadovanych provizich, atd.), které - pii stejnych
nemovitostech nabizenych na trhu - budou nakonec
pfedstavovat  skutetné  preferencni  kritérium  mezi
jednotlivymi realitnimi agenturami.



28 ¢ Now | know how!

Proc pfi stejné kvalité cappuccina a briosky davame ptednost
jedné kavarné¢ pired druhou? Urcite kvuli zdvofilosti,
diskrétnosti nebo tsmévu, se kterym nam snidani nabizeji
V jedné kavarné a nikoliv v té druhé...

Samotna dokonalost produktu nikdy nezaruci uspéch, pokud
neni doplnéna ,,psychologii sluzeb®, kterd je pravé v tomto
smyslu rozhodujici. Mezi produktem a sluzbou je tedy
prioritou sluzba, vztah je tedy obraceny.

Znacka Made in Italy jako paradigma

Ve skutecnosti uspéchy Made in Italy jsou vlastn¢ souhrnem,
zainym a opakovanym ptikladem toho, co chépeme jako
,»psychologii sluzeb: je to vztah k ostatnim za obchodnimi
ucely, kdy jedinec (podnikatel, odbornik nebo vedouci)
investuje do podnikani celou svoji vlastni identitu — svij
vnitini rozmér. Je to jedinecna schopnost dokonalého souladu
,»vedet, kdo jsem* a ,,co dokdzu vytvortit®.

Mame na mysli zpisob, jakym podnikatel sleduje své vlastni
ambice obohacené také o vasen a hrdost, s nimiZ reaguje na
potieby  druhych; schopnost dosdhnout maximalniho
sebeuznani prostiednictvim uspokojeni zékaznika nebo
uzivatele. Mluvime o dokonalosti, kterd naplno vynikne
v dokonalosti detailu produktu, stejné jako ve zptsobu, jakym
je tento produkt prezentovan tfeti osob&, mluvime tedy o
exkluzivnim privilegiu ur€eném pouze osobé¢, pro kterou je
produkt urcen.

Mluvime o ,jedine¢ném* nebo ,na miru“ vytvofeném
produktu, jakym je napt. vlastni podpis Autora, ale jehoz
protagonistou je klient.
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V ¢em spociva psychologie sluzeb?

D prodavat, vyjednavat, radit, nakupovat,
zprostiedkovavat, tak, aby to bylo skute¢né vyhodné i pro
druhou stranu; skuteény obchod je to, na ¢em vydélavaji
obé strany.

IT) spokojenost zakaznika je vZdy soucasti a cilem naseho
zisku.

Pokud toto c¢lovek nepochopi — pokud plné nechéape
propedeuticky vyznam téchto dvou uvodnich bodu -, bude pro
n¢ho ve skutec¢nosti obtizné vstoupit do autentické psychologie
sluzby a pochopit podrobny rozsah jejich 12 bodu.

DVANACT BODU

1. Zakaznik je ukazatelem hodnoty

Krom¢ samotného produktu — pro¢ podnikatel zvolil prave
urcitou cestu nebo urcity projekt, pro¢ zalozil své podnikani
ur¢itym zpisobem, pro¢ vyrobil urcity produkt pfesné danym
zpusobem - co je ,,hodnotou “, o kterou usiluje?

Hledéni odpovédi na tuto otazku bylo neustdle hlavnim
tématem diskuzi béhem didaktickych seminafi, které byly
doprovazeny nav§tévami riznych podniki nebo byly
prezentovany podnikateli v pribéhu kurzu v aule.

Jaké jsme objevili spole¢né rysy podnikatelt Made in Italy?
Za prvé, ,,umét néco vytvorit* na vysoké urovni tak, aby to
odpovidalo urcité hodnoté, ktera je povazovana za zéklad.

A pak: neustdle ptispivat ke spokojenosti zakaznikl, a to
predevsim pro svou vlastni ,,nodnotu®.

A jeste: ,,laska“ - vaSen - k tomu, co délate, bez niz by Made
in Italy vlibec neexistovalo.

A nakonec schopnost pochopit a poskytnout druhému
»Cchybéjici segment*: coz neni oblek sam o sobé, 1 kdyzZ je
vynikajici, ale jen ten oblek, ktery nejvice zvyrazni prednosti
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téla a osobnosti ¢loveka, ktery ho bude nosit; coz neni nabytek
nebo interiérova dekorace, 1 kdyz je krasnd, ale pravé to feseni,
které femeslnik ptipravi pro dané prostiedi nebo danou udalost
a pro vetsi spokojenost zdkaznika se osobné postard o montaz
az do posledniho detailu.

2. Nikdy sam za sebe

Smysl |, nikdy sam za sebe‘ odkazuje na to ,,sebe, které
Z obchodniho vztahu déla jevisté, na némz se mnohonasobné
opakuje obvyklé piedstaveni. S obvyklym antagonismem,
obvyklym konfliktem nebo aroganci, obvyklou potiebou
potlesku, odmény... Jde o ,,personalizaci“ vztahu s druhymi,
v némz se opakuji scéndie neefektivniho protagonismu ve
vztahu s klientem.

Zéakaznik je spise "duveétivy" k osobnosti (spise nez k firmé a
k produktu).

A je toto zieknuti se vlastni "osobnosti" v tomto okamziku
reduktivni? Naopak: pokud mohu né&koho jiného Iépe
zhodnotit, zhodnocuji tim i sviij podnik.

Existyyi vSak 1 zvlaStnosti nebo momenty, které hrozi
zmarenim projektu a nijak nepfispivaji ke kvalit€ vysledné
obchodni mozaiky.

Navstévy podnikd v ramei jinych kurzti ndm v tomto ohledu
poskytly mnoho ditkazi, a to jak negativnich, tak pozitivnich.
Vsichni ucastnici se napiiklad mohli zamyslet nad tim, jak
Skodlivy pro image sienské cukratské firmy, byt vynikajici
kvality, byl "podtext", ktery neustdle opakoval referent
prodeje, ktery nas doprovazel: velmi orientovany na
,minimalistickou verzi“ jemu vlastni; jakasi neustala
banalizace (vtipy, polovi¢até odpoveédi, ton hlasu...);
reduktivni (netkuli primérnd) vize produktl a firmy samotné;
téméf jako by on sdm neznal skute¢na tajemstvi nebo zakulisi
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firmy....; v kone¢ném disledku reduktivni (nefkuli pramérny)
pohled na produkt a firmu samotnou; zkratka jako by neplatilo,
ze vsechno, co se zda byt zlatem, se tipyti jako zlato... A
mozna to vSechno souvisi s tim, Ze - navzdory vynikajici
urovni vyrabénych cukrarskych vyrobku a na rozdil od jinych
znacek, rovnez ze Sieny, které jsou mnohem zndméjsi po celé
Italii, a dokonce i1 v zahranici — pokud jde o trh, tato spolecnost
nikdy neudélala Zzadny kvalitativni pokrok, ale zlstala
omezena na uzky provinéni rozmér...

Na Uplné opacném konci spektra byli zaméstnanci jinych
navstivenych firem, ktefi své latence vitbec nepienaseli: 1épe
feCeno zaméstnanci, kteti nikdy neupfednostiovali svij ,,Styl*
pred ,.stylem firmy“. Vedouci vyroby, $éfova prava ruka,
pracovnici pro styk s vefejnosti vV showroomu...: ve vsech
téchto ptipadech se takovy spolupracovnik dokazal
prezentovat jako nejlepsi reference, dokonala ,,vizitka“ firmy,
pti¢emz nikdy neuprednostioval sebe pted produktem, firmou,
podnikatelem - naopak - kazdy znich dokazal spravnym
zpusobem skvéle reprezentovat. Tim si nepfimo ziskava uctu
a respekt, které by v opa¢ném ptipad¢ jinak nikdy nedosahl...

3. Vyhnout se hovoriim mimo téma s podtextem

Tento tfeti bod se jist€¢ mize tykat nekone¢ného mnoZstvi
rozhovortu se zékaznikem, které se pfimo netykaji obchodu
jako takového: interakci, béhem nichz se nikdy nesmi ztratit ze
zietele ,ucel vztahu*.

Jednd se o neustalé a obycejné fair play, vzdy s dirazem na
styl a profesionalitu, respekt, zdjem o druhé a cokoli dalSiho,
co prispéje prave k potvrzeni ucelu a roli.

Protoze stale hovofime o tom, jak uplathovat ucinnou
"psychologii sluzeb", je ziejmé, jak je usnadnéna nebo naopak
nendvratn¢ ohrozena moznost co nejlépe uspokojit zdkaznika.
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A nelze si stim nespojit piistup, az pfili§ ,,mimo téma
s podtextem®, ktery pii navstévé jedné velmi znamé italské
firmy se znackovymi likéry zvolil vedouci oddéleni vnéjSich
vztahti: byl vice posedly hledanim svého vlastniho sex-appealu
nez zduraziovanim nadCasové kvality vynikajiciho likéru,
ktery po staleti vyrabi firma, pro niz pracuje.

4. Uspokojit druhé je nejlepsi sluzbou sobé samému
Uspokojit druhé je tou nejlepsi sluzbou, kterou mize ¢lovék
prokézat sam sob¢.

Pti  zdokonalovani, pfizplsobovani a vymySleni co
nejfunkénéjsiho servisu zakaznikovi se v mnoha piipadech
muze podnikatel zaméfit i na novy ,,produkt™ a exponencialné
tak rozsifit své pole pusobnosti. To je mimo jiné piipad
vynikajici malé parmské spolecnosti, ktera vyrdbi stroje na
vyrobu Cerstvych té€stovin: stroje, s nimiz spole¢nost dobyva
arabské zemé& a Dalny vychod, Jizni Ameriku a Japonsko,
protoze je schopna potencidlnim zékaznikiim nabidnout -
namisto jediného standardniho stroje - také feSeni
pfizptisobena specifickym surovindm toho ¢i  onoho
vzdaleného uzemi.

5. Vzdani se zisku pro ziskani stalého zakaznika

Mame na mysli ur€ity typ zakaznika, ktery je schopen - diky
svému usudku, kvalifikovanéj$imu nez ostatni — ndm zajistit
zisk jesté vetsi nez ekonomicky; zisk, ktery se sklada tieba
z rad, podnétl, ze zvlasté hodnotného ustniho doporuceni, a
proto je vynosnéjsi nez jakakoli pfima reklamni akce...

Na urcitych urovnich neni nikdo nikdy nikomu nic dluZen ani
nikomu nic nedluzi. Kazdy si vzdycky najde zptsob, jak se
odvdécit. To, co ziskame z toho, Ze takového zakaznika
obslouzime co nejlépe, mize mit jesté¢ vEétsi hodnotu nez
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penize jako takové. Aby podnikatel nebo profesional dokazal
rozpoznat tento typ zékaznika, umé¢l si ziskat jeho uznani a
daveéru a umél ho podle jeho pfedstav co nejlépe uspokojit,
muze se opiit pouze o svoji flexibilitu, citlivost a proziravost.
Totéz plati v podstaté pro vSechny dalsi nesCetné hypotézy,
V nichz se v praxi mize uplatnit tento paty bod: od ochoty
vyhovét tieba zadosti o malou ,,specialni slevu“ (jako by se
zduraznovala ,,specialni“ povaha osoby, kterd o ni zadd) az po
volbu doplnit dohodnuty a dodany produkt o dalsi extra sluzbu
(ktera v praxi plni stejnou funkci jako ta, ktera byla zminéna
v predchozim ptikladu).

Vzdy se jedna - at’ uz je to jakkoli - 0 jakousi ,,investici do
budoucnosti®, kterou musi podnikatel nebo profesional umét
zvolit podle okolnosti, s onou proziravosti, Ze se obejde bez
okamzitého zisku, ktery mu vSak pozdéji zaru¢i mnohem vice
(i z cisté ekonomického hlediska).

6. Védét, jak urcitou sluzbu realizuji ostatni

Dokonce 1 pfi uspokojovani sluzeb - stejné tak jako pfi uméni
vyrabét - je zapotiebi ovladat konkurencni nebo nejvyssi
kompetence. A nejlepsi zpusob, jak je zacit ziskavat, je opét
veédét vSe o tom, jak v tomto ohledu funguji ostatni ve stejném
odvétvi: s jakym poprodejnim servisem; s jakymi dodacimi
lhitami; s kolika nahradnimi knofliky v baleni saka nebo
kvalitniho kabatu; s jakymi slevami; sjakym kakaovym
motivem na smetan¢ kapucina...?

Jinymi slovy, dokonalost produktu musi byt doprovazena
dokonalosti sluzeb. I to je bezpochyby pfirozenou soucasti
DNA téch nejlepsich vyrobki Made in Italy. Parter pfednich
podnikatelti, se kterymi jsme se bé¢hem kurzu setkali, ndm
v tomto ohledu poskytl skvély piehled. Kazdy z nich ma svij
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vlastni styl sluzby, kazdy z nich ma svtj vlastni, velmi osobity
zpusob.

Piestoze jsme se s podnikateli nesetkali jako zakaznici, ale
spise jako ,,studenti*, kvalita pfijeti, kterého se nam dostalo -
péce vénovana mistu setkani, spolupracovnici podilejici se na
prezentaci, cenné gadgets, vyjimky z casovych plani a
z ptisného protokolu vyrobnich oddéleni - stacila k tomu,
abychom usoudili, jak kvalitni jsou jimi poskytované sluzby,
stejné tak jako jejich produkt. A ito ndm poskytlo velmi realné
,predstavy* 0 tom, co je ,,psychologie sluzeb Made in ltaly*.

7. Loajalita k hodnoté véci nebo ke sluzbé

Nadcasové pravidlo, které vyplyva ze zdravého rozumu i
zZ lidové moudrosti, podle néhoz ,,obchod se déla ve dvou®, se
zde nepromitd do obecného pravidla dobrého chovani, ale do
zcela konkrétni moralni povinnosti se zcela konkrétnimi
hmotnymi dasledky: pomér kvality a ceny, pouzité suroviny,
nejen zdanliva stabilita stfechy, deklarovana Cistota kamene
zasazeného do Sperku, trvanlivost odévu, slibovana u¢innost
terapie, kosmetického oSetieni, pravniho poradenstvi a tak dale
do nekonecna...

Obchod se déla ve dvou: a je to otazka loajality.

Loajalita, historicky povazovand za velmi dileZitou ve
filozofii a zeyjména v etice (podle Platona je ji schopen pouze
spravedlivy ¢lovek), je konvencné oznacovana jako mentalni
chovani, které predpoklada soulad s ur¢itymi hodnotami; je to
dusevni chovani motivované odhodlanim nezpiisobit druhému
z4ddnou Gymu; je opakem zrady, neslusnosti a podvodu.

8. Vyhnout se byrokracii pri jednani
Jak se ma tato psychologie sluzby, o niz mluvime, konkrétné
uplatiiovat v nasem kazdodennim Zivot&? Jak bychom se méli
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chovat k zakaznikovi? Zaénéme zasadnim upozornénim: tim je
absolutné¢ se vyhnout tomu, abychom se zdkaznikem jednali
jako s jakymkoli jinym xy, pfestoze by toto "neosobni jednani"
mohlo byt pohodlnéjsi, tj. naptiklad mu vnucovali urcité
¢ekaci doby; neumoznili pifimy kontakt s majitelem; misto
toho se omezovali na jednani se sekretarkami, které nejsou
vzdy schopny spravného zprostiedkovani; praktikovali pouze
standardizované¢ zplisoby sluzby, které casto konci
vnucovanim obvyklého "neni to mozné, nelze to udélat" (timto
zpusobem, v tuto dobu, na konci smény atd. atd.).

Zdvorilost a vyjimecnost. SChopnost vazit si osoby, kterd prijde
kupovat...

Rozhodné nejde o to, abychom se uchylili k nestrannému
postoji: naopak, opét jde o otazku mentality.

9. Firma ma skuteény zidjem o konkrétniho zikaznika
(kazdy je takovy)

Po ptekonéani byrokracie v jedndni se vztah se zékazniky
(znovu) personalizuje. A kazdy z nich se (znovu) stava tim
podnikatel stavaji satelity. Ale jestlize je pravda, Ze podnik a
podnikatel maji sviij vlastni styl (véetné stylu sluzeb), plati to
jisté i pro zékaznika. ,,Kazdy je takovy*, ale jaky?

Jde ptedevsim o to, aby kazdy zdkaznik poznal, ze o n¢j ma
spoleCnost skutecny zdajem. A nékdy staci opravdu malo:
néjakd mald pozornost; ptani k narozenindm; zapamatovani si
néjakého detailu nebo konkrétni chuti; fruktdza misto bézného
cukru na talitku skéavou; Sunka nakrijend rucné a ne
mechanickym krdjeCem; zadny lak na vlasy, aniz by se to
muselo pfipominat...

Aby bylo mozné co nejlépe uspokojit druhého (stavajiciho
nebo potencialniho zakaznika), je v podstaté nutné, aby ¢lovék
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piesné veédél, kdo tento druhy je a jaky skutecné je. A k tomu
je tfeba umét naslouchat, naucit se predvidat pozadavky
zékaznika a ptedvidat jeho potieby.

10. Respekt k zakaznikovi bez pouziti jakéhokoli
emocionalniho vyjadiovani

Jak jsme jiz uvedli, ve vztahu se zdkaznikem - viz zejména bod
2, ,,Nikdy sam za sebe’ - mize dojit k mnoha chybam kvili
problému v psychologii podnikatele nebo odbornika. Timto
desatym bodem odkazujeme na vSechny piipady, kdy mutze
,»problém* nastat, protoze jej tentokrat iniciuje klient, mize
byt jednoduse vyvolan jeho povahou nebo zptisobem jednani...
Riskujeme, ze ve vztahu se =zakaznikem reagujeme
emocionalné (hadka, konflikt, netspéch, urdzka, poruSeni
smlouvy, pichnany pozadavek..) a vdusledku toho
zapomeneme i na onu ,,etiketni uctu* (klasicky ptipad, kdy se
forma stavd obsahem), ktera by zachranila tolik situaci a
poskytla - nam samotnym - uréity manévrovaci prostor, ktery
nakonec opustime pokazdé, kdyZ se nechame unést vnéjSimi
okolnostmi.

KdyZz se nechame problémem unést, jen tim dodame
psychoenergetické palivo samotnému problému.
Diskvalifikuje nas to ve vnéjSim svétle, na urovni
spolecenského obrazu. A predevSim nas to oddali od naseho
vnitiniho j4, a tim 1 od jediné moZnosti fesSeni.

V tomto vztahu existuje — nakonec - dalsi specificky
»emociondlni stav®, ktery mlize narusit vztah se zdkaznikem,
a to stav vnimdni, kterym vnimame sami sebe a riskujeme, Ze
je] preneseme na druhého: je to jisty zpusob, jak zakaznika
odradit, jak ztratit obchod a zisk. Jediné feSeni: neztratit ze
zietele skutecny smysl tohoto vztahu, soustfedit se vyhradné
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na cil dat druhemu mozZnost. Struéné feceno, soustiedit se na
spravnou "psychologii sluzby", a tim to kon¢i.

11. V pripadé nevhodného chovani zikaznika vzdy
apelovat na obecna pravidla

Tento jedenacty bod je urcité vyjimkou.

V ramci téchto ,,12 bodu psychologie sluzeb“ - po tolika
navodech, které se vztahuji k psychologickému rozméru
podnikatele nebo profesiondla, k rizikiim, kterd se skryvaji
v jeho nevédomi, k vyvoji, ktery musi podnikatel nebo
profesional zvladnout ve vyvoji své vlastni osobnosti - je to
jediny bod, ve kterém rizika mohou pochazet pouze od
samotného klienta.

Diive byl stigmatizovan jakykoli sklon k nepoctivosti a
podvadéni, ktery se muze skryvat v mentdlnim pfistupu
podnikatele nebo profesiondla. Nyni se vSak u bodu ¢. 11
uvazuje o hypotéze, v niz je moznost podvadéni (vykrucovani,
okradani, klamani, komplikovani) zapsédna a konkretizovana
jiz v pFistupu, S nimz zékaznik jednani zahajuje.

Aby se tato eventualita omezila, je indikace vysoce technicka,
ekonomicka: davat a brat souCasné, v realném case; bez
poskytovani dalSich docasnych vyhod (odkladii, odloZeni,
zpisobll platby nebo dodani zbozi jinym zpisobem), které by
zpusobovaly jenom dal$i problémy.

12. ,,Vztah vaci“ druhému (zdkaznikovi) pii podnikani
nebo obchodu ¢i transakei

Poté, co se ,dodekalog” zbavil zaludnosti, které mohou
pochazet od zdkaznika (bod 11), uzavira se tim, ze vraci volbu
jednani zcela a vyhradné¢ do rukou podnikatele nebo
profesiondla se schopnosti umét ji svému klientovi nastolit.
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Poslednim nebezpecim, kterého je tfeba se vyvarovat -
posledni moznou chybou - je povazovat se za nadfazené a
chovat se podle toho; dopustit se vici druhému jakéhosi
,mentalniho imperialismu®; stavét se na vyS$i Uroven a
zhorSovat vztah narcistickymi naroky.

Ve specifické sféte ,,obchodniho, podnikatelského nebo
transakcniho * vztahu je postoj, ktery je tfeba zaujmout ke
druhému, ,,druhotnym postojem . je tieba se ztici obdivu nebo
ucty, o nichZ se Casto domnivame, Ze ndm ndlezi; zfici se
o¢ekavani, ze diivéra a ucta jsou bezplatnym aktem. Pamatovat
si, ze je to zakaznik, kdo nam poskytuje kroky k jakémukoli
vyvoji; byt vdecny vici tém, ktefi ndm piinaseji penize, to
ptispiva ke zpisobu vnitiniho jednéni, které se projevuje ve
vnéjSim obraze, kterym puasobime na druhé. Odmitani
zakaznikii  je naopak  jednou  z nejjistéjsich  forem
sebedestrukce ze strany podnikatele nebo profesionala.
Obecnéji feCeno, v opravdovém Made in Italy neexistuje
protagonista, ktery by nedokazal byt ,,druhy za druhym®, i
kdyz je (prave proto, Ze je) jednickou.

Neexistuje zadny protagonista autentického Made in Italy,
ktery by nevédél, jak nejlépe vyhovét potfebam druhych
riznymi zpiisoby, které se lisi podle okolnosti.

Neexistuje zadny obchodni nebo pracovni tspéch, pokud se
nesnazime — prostfednictvim podnikani - 0 vyssi hodnotu,
pokud nezlepSujeme své jednani také prostfednictvim
"psychologie sluzby", jak je naznaceno v téchto ,,12 bodech*.
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Paolo Bianchi béhem prednasky ,,Krdsno a dobro “- viz str. 45
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DULEZITOST KAZDODENNIHO ZIVOTA

Hana Jungova

Dulezitost kazdodenniho zivota: pro¢ se vyplati o n€j pecovat.
Snadno by se mohlo zdat, Zze profesni uspéch je odtrzen od
prostych zakladi kazdodenni rutiny kazdého z nas, od téch
témét neviditelnych detaili a nekone¢né drobnych opakujicich
se ¢innosti: mozna je vniman spise jako teoreticka zatéz, ktera
se nashromdazdila v pribéhu let, jako wvysledek ziskani
dovednosti nebo znalosti ve Skole, jako rozvoj kompetenci
ziskanych zkuSenosti, jako zélezitost tvrdé prace vykonané
Vv pfedem stanoveném c¢asovém useku, po jehoz uspésném
splnéni nemd zpisob, jakym clovék vykondva svou
kazdodenni rutinu, zddny zvlast vyznamny dopad. Pro¢ by
mély byt pro rozvoj podnikatelského mySleni dilezité i
nepodstatné véci v béZném Zivote...?

Predstavme si napfiklad rozdil mezi jidlem v piijemné
spolecnosti u peclivé a vkusné prostieného stolu a jidlem ve
spéchu, jak se to stava. Prvni z nich predstavuje okamzik
nacerpani energie, uvolnéni, mozna radosti a harmonie. Druhy
redukuje obéd nebo veceti na pouhé naplnéni zaludku s cilem
utisit pocit hladu a zizn€. Dva protikladné extrémy s mnoha
nuancemi mezi nimi. Tim, Ze si ¢lovék den za dnem vybira
jednu nebo druhou moznost, postupné ziskava navyk, vyviji se
urcity osobni styl: usilovat o to nejlepsi v rdmci dostupnych
moznosti nebo délat minimum nutné k pieziti, aniz by aktivné
zasahoval vice nez je nezbytné. Inovovat, hrat si. Nebo snaset
okolnosti daného okamziku. Postupné ziskany navyk, ktery se
stavd nedilnou soucasti Cloveéka, zanechdva trvaly vliv a
zasahuje 1 pfi rozhodovani v profesni oblasti, vyvolava své
ucinky. Pravé diky automati¢nosti s jakou jsou kazdodenni
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¢innosti provadény a feSeny vytvareji vzorec, ktery mize byt
neocenitelny, nebo naopak mize vést k tomu, ze se ¢loveék
zredukuje na vybledlou verzi sebe sama. Zivotni styl je tedy
predpokladem tspéchu v jakékoli oblasti zivota, nikoli
volitelnym doplitkem na komplexni cesté¢ k ziskani znalosti a
dovednosti.

Cestovat za studiem do nového prostiedi se ukazalo jako cenna
zkusenost sama o sob¢. Docasné ,,vytrzeni* z bézné zavedené
rutiny a zaroven velkorysé piijeti v prostfedi s bohatou
historii, uméleckymi a pfirodnimi krasami bylo pfilezitosti
k odpocinku a k ptekonani zazitych zvyklosti na pozadi situace
plné novinek a podnétt. Je pro ¢loveka vetsi inspiraci, kdyz se
muze prochdzet mezi olivovniky, nez kdyz celou dobu sedi ve
tridé? Je pozitek z krasného vyhledu do tdoli intenzivnéjsi,
kdyz jdete pomalu do kopce, nebo kdyz tam vyjedete autem
bez namahy? Predurcuje dychani cerstvého vzduchu k lepsimu
soustiedéni a snadnéjSimu pochopeni nasledné probiranych
teoretickych aspektt? To jsou prvni kroky k tomu, abychom si
na zakladé praktickych zkuSenosti uvédomili, jak je kazdy
cloveék obdafen svym vlastnim vnitfnim, osobnim fadem a jak
zkvalitnéni  Zivotniho stylu prostiednictvim ,,drobnych
¢innosti* ve skute¢nosti znamend zdokonaleni vlastni
inteligence a vytvofeni prvotnich podminek k tomu, abychom
mohli rozvinout svij tviiréi potencial v jakékoli oblasti. Tedy
cestovat daleko, ale ,vratit se domu‘“, blize k vlastni
pfirozenosti a identité.

Prochéazka mezi olivovniky byla také ptileZitosti ocenit zazrak,
ktery se miize stat, kdyz se lidsky génius setka s ptirodou.
Umbrijské klima neni pro olivovniky, které do této oblasti
pfinesla etruska civilizace pied staletimi, pfiliS pfiznivé.
Kontinentalni  podnebi  (nikoliv  vyrazné  piiznivéjsi
sttedomotské) s velmi krutymi zimami a obCasnymi mrazy,
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které mohou ohrozit celé staleté olivové haje, strmé svahy a
vysoce vapenitd kamenita ptda: praveé tyto naro¢né podminky
vedly k tomu, ze ¢lovék vyvinul specialni péstitelské postupy,
které umoznily prizpisobit se rostlinam na svazich, chranit
jejich zivotni cyklus se zachovanim jedine¢né biodiverzity
Vv okoli a dat vzniknout olivovému oleji s organoleptickymi a
nutri¢nimi vlastnostmi, které nelze najit jinde, a umoznily také
vznik krajiny mimotadné krasy a klidu. Prochdzka byla
ptilezitosti zjistit, co v praxi znamena ,,funkéni propojeni mezi
lidskou inteligenci a ptirodou® a kolik krasy a hodnoty mize
piinést.

Online diskuse v ramci nasledného vzdélavaciho modulu
,Now | know how!* umoznila znovu navazat na praktické
zkusenosti, které¢ kazdy ucastnik vyuzil, a dale rozvijet téma
kazdodenniho zivota. Kratkd uvodni diskuse s ucastniky o
tom, co ¢loveék dé€la rano jako prvni, byla obzvlast’ piinosna,
protoze opét ukdzala, kolik zdanlivé nedtlezitych, ale siln¢
predisponujicich krokii ¢loveék déla automaticky a opakované,
aniz by si to uvédomoval: kontrola zprav na mobilnim telefonu
patii k nejcastéjSim, Casto ,,neuvédomnélym* Cinnostem, které
se provadeji po probuzeni, jesté¢ pred snidani nebo ¢iSténim
zubt!

Ptesto je to ¢innost, kterou nelze jen tak jednoduse vynechat a
ktera jiz vytyCuje soutfadnice pravé zapocatého dne.
Diskutovalo se o radach a zkuSenostech s nakupovéanim,
oblékanim nebo organizaci vlastniho Casu a prostoru: cilem
bylo spiSe nez odhalit néjaky recept (jsou jich plné stranky
lifestylovych Casopisti a knih) trpélivé vytvaret recept vlastni,
spojeny s vlastni osobnosti, estetickym citénim, a postupné tak
budovat zazemi pro kazdou oblast své ¢innosti.
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Prochadzka v Kraji olivovnikit mezi Assisi a
Spoletem -Umbria
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KRASNO A DOBRO

Paolo Bianchitl

,,Krasno® a,,dobro* jsou kritéria, ktera se tykaji ¢lovéka. Kant,
filozof, ktery 1épe nez kdokoli jiny definuje modernitu,
v Kritice praktického rozumu ftika, ze ho udivuji dvé véci:
hvézdné nebe, které vidi nad sebou, a mravni tad, ktery
poznava sam v sob¢. Je ohromen estetikou a etikou. To jsou i
dnes discipliny, které se snazi analyzovat univerzalni hodnotu
krasného a dobrého, platnou pro vSechny, na vSech mistech a
ve vSech dobach.

Uvazovat o téchto dvou paradigmatech znamena snazit se
pochopit nejen zvlastnosti jednotlivych historickych epoch,
ale predevsim se podivat na zéklady, které urcuji zpuasob,
jakym kazdy z nas zprostfedkovava sviij vztah k Zivotnimu
prostiedi a k ostatnim.

Je to rozhodujici analyza z hlediska identity, pochopeni toho,
co je dobré¢ a kradsné pomaha porozumét svétu kolem nés i sobé
samym.

Zacali jsme tim, ze tyto dvé kategorie se tykaji vyhradné
¢loveéka. Co to znamen4?

Jist¢ 1 u jinych zvifat lze rozpoznat kritéria volby, ktera
ptedpokladaji etické a estetické hodnoty: naptiklad pes dava
prednost urCité potravé, ma sympatie k uritym lidem a
Kk urcitym jedinciim svého druhu. To pfedpoklada, ze existuji
"hodnoty", které fidi volbu a které vedou k pfedstavam 0
dobrém a krasném.

V ¢em je tedy rozdil?

! Filozof a podnikatel v oblasti skla¥ského uméni na ostrové Muranu
v Benatkach.
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Abychom to pochopili, musime nejprve zjistit, co je clovéku
vlastni a ¢im se tedy 1isi od vSech ostatnich zivych bytosti.
Aristoteles definuje c¢lovéka jako ,,politické zvife®. Pro
velkého feckého filozofa v sobé ¢lovek shrnuje dva rozméry:
zivocCisnost a spolecenskost. Rozhodujici vSak neni tento
dualismus, spolecenskd organizace rozhodné€ neni vysadou
Cloveka, sta¢i si vzpomenout na vI¢i smecky nebo na
rafinovanou hierarchickou strukturu mravenist’ ¢i véelich ulu,
specificnost Clovéka spocivd vtypu reakce na podnéty
z prosttedi a V predpokladech, jimiz se ftidi spolecenska
organizace.

Zvite reaguje na prostfedi podle neménnych vzorct
instinktivni povahy, interpretuje realitu z geneticky danych
mezi, v jejichz ramci jsou mozné ,,volby*, ale vzdy v ramci
piredem stanoveného fadu.

To, co ¢lovéka odlisuje, co je pro Aristotela jeho ,,politickou*
podstatou, je moznost piekracovat tyto dané hranice a vytvaret
jiné skute¢nosti. To je mozné, protoze ¢lovék ma k dispozici
"pfedstavy"”, coZ znamend mozZnost alternativ k dané
skute¢nosti.

Vynalez kola nebo sestrojeni pocitace jsou €innosti, které jsou
mozné diky schopnosti predstavit si realitu podle jinych nez
danych ptedpokladd.

Zéakladnim nastrojem k tomu je jazyk.

Heidegger tika, Ze zvifata maji ,,maly svét“, coZ znamena, ze
pro né neexistuje alternativa k dané skute¢nosti.

Jinymi slovy, zvifata nemluvi, protoZze nemaji co fict,
komunikuji, ale nepotiebuji tviir¢i schopnost jazyka, protoze
instinkt vycerpava smysl pro realitu.

Staci si uvédomit, jak moc se v prubéhu Casu zménil vztah
cloveka ke spolecnosti a zivotnimu prostiedi: ¢loveék pred
dvéma tisici lety se radikalné liSi od dneSniho Clovéka, stejné
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jako prosttedi kolem n¢j, zatimco svét zvirat zistal v podstaté
stejny.

Téma jazyka je zasadni a je v centru filozofickych spekulaci
od jejich pocatku, ale pokud jde o nas vyklad, je tieba ho
zkoumat ve svétle jeho vztahu k moralni a estetické strance.
Kli¢ k interpretaci nabizi vyklad o uméni, ktery je reflexi
estetické hodnoty reality, ale Ize jej snadno rozsifit 1 na oblast
moralni.

Je to opét Kant, kdo nabizi uzite¢nou definici k zamysleni:
némecky filozof definuje umélecky objekt jako ,,smyslové
univerzum® a vyzyva nas k zamysleni nad timto paradoxem.
K této definici je tfeba dodat to, co fika sémiolog Umberto
Eco, Ze uméni je vzdy zrcadlem spolecnosti a spojuje esteticky
aspekt s moralnim.

Rici ,,smyslové univerzum® znamena popiit sam sebe. Je to
jako ftikat, ze véc je vysoka i nizka zaroven a ve stejné
perspektivé, Ze pevna latka je plyn atd.

Na jaky druh reality tedy Kant odkazuje?

Filozofie u¢i, ze rozpor je ,,neskute¢ny®, a tak umeni vyjadiuje
pravdu prekrucovanim vyznamu slova ,,univerzalni®.
Univerzalni je koncept. Reknu-li ,,zidle®, zahrnuji do jediné
definice vSechny mozné a predstavitelné Zidle, ty, které byly
vyrobeny na v§ech mistech a ve v§ech dobach, i ty, které budou
vyrobeny v budoucnosti. To, co mohu smyslové vnimat, vSak
nikdy neni pojem, vzdy je to urcity objekt, vzdy je to "entita",
ktera se vztahuje k mym smyslim.

Jak je tedy mozné hovofit o uméleckém zazitku jako o syntéze
téchto dvou neslucitelnych dimenzi?

Pravé tady vstupuje do hry ,,znicujici“ hodnota krasy a
,politicka“ podstata ¢lovéka.

Komunikace probiha prostfednictvim univerzalnosti, feknu-li:
Sel jsem se projit, a abych si odpocinul, opiel jsem se o strom,
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a feknu-li to, aniz bych ukézal strom, o ktery jsem se opfel,
odkazuji na obecny vyznam, ktery je vymezen podle okolnich
environmentalnich a socialnich okolnosti. M1ij posluchac zase
omezi vyznam na to, co je nezbytné pro porozumeéni.

Vztah mezi pojmem a smyslovou realitou je ,,analogicky*
vztah, ktery se odvolava pravé na ,politickou” podstatu
cloveéka, na potiebu organizovat a reorganizovat spole¢nost a
zivotni prostiedi podle aktualnich potieb.

Spole¢ny vyznam slova ,,strom* je analogicky vyznam, ktery
spojuje spolecensky vztah, coz je pro Aristotela ,,politicka“
podstata clovéka.

V tomto kontextu je umeélecké zobrazeni jakousi ,,magii®,
které roz$ifuje vyznam véci do té miry, ze se citlivé zobrazeni
shoduje s jejich pojmovou realitou.

KdyZz Van Gogh maluje slune¢nice, predstavuje konkrétni
kvétiny, jsou to ,,ty“ slunecnice, ale toto zobrazeni je tak
harmonické, tak krasné, ze ,pojem™ piekonava hranice
»daného*, aby dospél k univerzalni hodnot¢ véci.

Van Goghovy slunecnice jsou tak krasné, Ze dokaZzou
predstavit krasu vSech kvétin na svété.

Protagonistou zobrazeni se stavd krasa sama, piedmétem
uméni neni ,,0bjekt”, kterym muze byt tvatr nebo krajina, ale
schopnost zakouSet smysly existenci véci, jejich pojmovou
skute¢nost.

Prozitek krasy je nevyrovnany, protoze misi a v nékterych
pfipadech ptevraci obvykly smysl prozitku. Mysleme na
Stendhaltiv syndrom, na nevolnost, kterd se nckterych lidi
zmocni, kdyz se setkaji s intenzivnim uméleckym zazitkem,
ale mysleme predevsim na lasku, kterd je, jak nas uci Platon,
nejvznesenéjsi formou Silenstvi, jez nam umoziuje prozivat
druhého, jedine¢nost, jako dokonalou syntézu vSech lidskych
vztaha.
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Laska je vzdy ,,Silena®, protoze poruSuje princip, ktery tidi
realitu. Kdo miluje, musi se uchylit k paradoxtim basnického
jazyka, aby vyjadril sviij cit. Musi fici, ze pfitomnost lasky ¢ini
vzduch CistSim, slunce teplejSim, musi pfimét mésic, aby
promluvil...

Krasa je chodnik, ktery tvofi cestu vedouci clovéka
k nejniternéjsi skutecnosti jeho byti, k jeho vlastni ptirozenosti
osvobozené od hranic zvifecich instinktt.

Esteticky fad se shoduje s mechanismem, ktery se tyka
moralniho fadu, nebot’ co je dobré, kdyz ne paradigma, které
osvobozuje usudek od uzite¢ného a pohodlného?

To, co se Casto oznacCuje jako obsah a imperativy svédomi,
neni nic jiného nez fad, ktery osvobozuje od individudlniho
sobectvi a €ini tak tim, ze vyzdvihuje nejintimnéj$i rozmeér
subjektivity a apeluje na strukturdlni potiebu spolecenstvi,
kterou ma kazdy jedinec.

Krasno a dobro, které Kant obdivoval, nejuplnéji vystihuji
existenci ¢lovéka, i kdyZ jsou pro rozum v mnoha ohledech
zahadou.



50 4 Now | know how!



Modul I ¢ 51

KINELOGIE

Cristina Cecconi

Kinelogie je velmi ucinnym ndstrojem pro Skoleni a
vzdélavani, zejména pro mladé lidi, a to napfi¢ vSemi
narodnostmi a kulturami.

V praxi to znamend, ze ve skupiné sledujeme film, ktery je
vybran tak, aby se zabyval uréitym tématem a vSemi jeho
moznymi problematickymi body: citové vztahy, ptatelstvi,
sexualita, integrace ve svété prace, vedouci postaveni...
Prostiednictvim filmu se individudln¢ zjist'uji ,,styéné body*
mezi prozitky protagonistt a vlastnimi emociondlnimi
reakcemi divaki: naptiklad, ktera pasaz se jich dotkla; ktera
pasaz v nich vyvolala reakce souhlasu ¢i nesouhlasu, hnévu,
smutku, euforie; osobni interpretace této pasaZe, tohoto
chovani, této volby, kterou projevuji herci ve filmu a s niz se
kazdy €lovék miiZe ztotoZnit v redlném zZivoté.

Individudlni reakce vyvolané filmem po projekci umoziuji
odhalit nevédomou dynamiku, ktera Casto stoji na pocatku
téchto reakci, a ktera tedy stoji i na poCatku naSeho chovani,
urcitych presvédceni a myslenkovych stereotypti.

Ve ,,druhé fazi*“ kinelogie, kterd nasleduje po promitani filmu,
je to fizena analyza filmu s podporou lektora specializované¢ho
na techniku vedeni kinelogie: srovndni S rlznymi
zkuSenostmi, které ve stejnou dobu prozivaji ostatni vrstevnici
v souvislosti se stejnym filmem, umoziuje uvédomit si
interpretatni a emocionalni projekce, které¢ jsou u kazdého
znich vyvolany: a tak je snazSi objektivné a konkrétné
analyzovat problémy, na které film upozoriuje, uvédomit si
vlastni silné a slabé stranky a ziskat zralej$i a pokrocilejsi
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uroven povédomi o zasadnich otdzkach zivota kazdého
mladého Cloveka.

Podpora poskytovana lektorem, ktery koordinuje individualni
reakce a diskusi mezi ucastniky, pomaha poukazat na
nevédomou dynamiku, kterd ¢asto podminiuje nase jednani a
mysleni.

Kolektivni analyza filmu - analyzovaného ,,jako by to byl sen*
- pomaha relativizovat vlastni problémy, posiluje sebevédomi
a pocit identity.

Mnohem vice nez teoretickd prednaska na stejné téma,
mnohem vice nez vyklad vypracovany odbornikem, je
kinelogie pro mlad¢ lidi velmi G¢innym néstrojem, protoze jim
umoziuje zabyvat se jakymkoli tématem ,,0od zdkladu*: to
znamend vychazet ze sebe a z ostatnich mladych lidi, ktefi
sdileji stejné obtize, stejné touhy, stejné problémy a stejnd
prani.

Konkrétni priklad

Velmi konkrétnim ptikladem byla kinelogie, kterd probéhla v
ramci prvniho modulu projektu Erasmus ,,Now | know how!*:
kinelogie zaméfena na film Dabel nosi Pradu (2006, David
Frankel).

Z pohledu mladého ¢lovéka muize byt tento film jisté velmi
uzite¢nou prilezitosti k zamySleni nad nekterymi zasadnimi
body jeho osobniho a profesniho vzdelavani.

Podnéti k zamysleni, které tato kinelogie poskytuje, je
skutecn¢ mnoho. Napiiklad: jak realizovat vlastni Zivotni
projekt, sjakymi mezifazemi? Jak si zajistit ekonomickou
nezévislost? Jak zapadnout do nového pracovniho prostiedi?
Jak a do jaké miry se ptizptsobit? Co se naucit? Kolik toho
clovek mize ze sebe vydat? Kolik toho miize ¢lovek ziskat?
Jak navazat vztah s vedoucim pracovnikem spolecnosti? Jak
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spolupracovat a s jakym cilem? Jakou roli v této fazi hraje
rodina, citové a pratelské zazemi? Jaky je vitézny postoj, jaka
jsou rizika, mozné chyby? Podle ¢eho se méti? V jakych
nejriiznéjSich bezvychodnych situacich nebo vztazich volite
vyhodu nebo prohru? Jaky je s ohledem na dynamiku, ktera se
ve filmu rozviji, usudek mladého clovéka o chovani hlavni
hrdinky - mladé Zeny? Udélala chybu, a pokud ano, v ¢em?
Mohla jednat jinak...?

Vsechny tyto otazky se mezi Gcastniky (v prabéhu i po
skonceni kinelogie) rozvijely pfesné ,,ve stopach™ udalosti
vypravénych ve filmu: ,,zrcadlily se“ v nich a prohlubovaly.
Vnitini reflexe, ktera pokracovala a pokracuje i po ukonceni
modulu, vnémz byla tato kinelogie provadéna, pokracuje
dokonce i po ukonceni celého projektu.

Mezinarodni nastroj

Tyto vyzvy piijali vSichni Uc€astnici bez rozdilu, tj. italska,
ceskd a bulharskd mladez.

Filmovy trh je dnes ve skutecnosti trhem celosvétovym, je tedy
mezinarodni, spole¢ny v§em narodiim a kulturam: a to je dalsi
z vyhod kinelogie, nastroje sebepozndvani, sebeuvédomeni a
osobniho ristu, ktery lze vyuzit v nejriznéjsich kontextech.
Neni ndhodou, Ze kinelogie je jiz 1éta ispéSné prezentovana a
pouzivana v nejriiznéjsich &astech svéta. Od Ciny, (kde byla
napiiklad vroce 2011 ilustrovana a aplikovdna naZivo
v Pekingu v ramci Mezinarodniho festivalu uméni mladeze
pod zaStitou ministerstva kultury), az po LotySsko, (kde se
v roce 2006 odbornik z Ministerstva skolstvi osobné zcastnil
programu o kinelogiii s mladezi, velmi pozitivné ji definoval
jako ,,inovativni metodu, ktera by méla byt zatazena do
vSeobecnych Skolnich vzdélavacich programt, protoze je
schopna rozvijet kritick¢é mysleni, 1épe poznat sebe sama,
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analyzovat své chovani a sva profesni 1 soukroma rozhodnuti,
podporovat osobni rist a iniciativu®). Kinelogie je vyuzivana
také v Italii (jako v piipadé stfedoSkolskych projektt studentti
v Lombardii, ktefi se zapojili do série kinelogii, jeZ jsou
kazdoro¢né od roku 2015 soucasti riznych ro¢nika BookCity
Milano, tj. kulturnich akci realizovanych institucemi na tomto
uzemi), ale i v dalSich ¢astech Evropy (jako v piipadé kinelogii
realizovanych pro skupiny mladych lidi riznych narodnosti
EU vramci dalSich kurzd programu Erasmus, v nichZz je
Foilservice partnerem projektu a vyuky).

Krok za krokem

V souladu s vyse uvedenym, néktefi ti¢astnici projektu ,,Now
I know how!* z italské skupiny navrhli iniciativu na rozvoj
spoluprace mezi mladymi lidmi riznych narodnosti za ucelem
rozsahlé aplikace nastroje kinelogie: nastroje, ktery mize byt
velmi uzitecny ve Skolach, v ramci riznych mladeznickych
asociaci, agentur pro odborné vzd€lavani a studium,
poradenskych a vzdélavacich agentur pro podnikani mladych
lidi atd.

Krok za krokem, byly naplanovany nésledujici faze:

& V prvni fazi si mladi lidé zapojeni do projektu vyberou riizna
témata, v nichZ navrhnou vyuziti kinelogie, ur¢i kontaktni
osoby a naplanuji sérii prezentacnich setkani, ve kterych si
také vyberou oblasti nejvétsiho zdjmu (napf. drogova a
alkoholové zavislost nebo kultura podnikani atd.).

& Ve druhé fazi studenti urci v aktudlni filmografii tituly, které
povazuji k uvedenym tématiim za nejrelevantnéjsi. Uskutecni
dikladné ,,vnitini poznéni“ zaméfené na: poznani filmu a
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obecnych poznatkli, které zné lze vyvodit ve svétle
kinematografického vykladu.

& Ve tieti fazi se mohou konat ,,ukazkové filmové seminafe*
ve vybranych cilovych skupinach: ve Skolach, sdruzenich,
agenturach atd.

& Ctvrtou fazi bude nakonec naplinovani kinematografii,
které se uskute¢ni v riznych vybranych kontextech, a jejich
materidlni provedeni po dohod¢ s uciteli a poradci, kteti maji
z4jem o pouzivani tohoto néstroje.

& Ve vsech fazich, poc¢inaje uvodnim Skolenim a obecnym
seznamenim, budou moci mladi lidé zapojeni do projektu
vyuzivat rad a podpory lektori.

Bude dilezité vytvotit skupinu mladych lidi, kteti budou
schopni prostfednictvim kinelogie komunikovat se svymi
vrstevniky na poli osobniho a profesniho rastu. Kinelogie jako
nastroj ,,nyni védet jak*: jak néco délat a kym byt. Vysvétleno

-----

interkulturnim kontextu.
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Cristina Cecconi behem prednasky kinelogie — zari 2021
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DABEL NOsi PRADU
Hana Jungova

Aktivni sledovani filmu: tj. v€novat pozornost vlastnim
pocitim a emocim v prub¢hu piedstaveni, v§imat si obzvlasté
zajimavych pasdzi, déjovych momentt, které nas piimély
k zamysleni nebo zasahly, které ztoho ¢i onoho divodu
,rezonovaly“, aby bylo mozné tyto momenty pozd&ji
konfrontovat v fizené diskusi s ostatnimi Ui€astniky.

Pro toto cviéeni byl vybran film Dabel nosi Pradu, jehoz dg&j se
tyka riznych aspektd souvisejicich s osnovami kurzu, jako je
vstup na trh prace, pohovor (a ne ledajaky!), ziskavani novych
znalosti a dovednosti, rozvijeni vztahi ve skupiné
spolupracovnikli, prace pro naro¢né¢ho $éfa, rozhodovani a
volba.

Andy Sachs, hlavni hrdinka filmu, je Cerstva absolventka,
kterd se chce vénovat novinaiské kariéfe. Hleda si praci, ale
z divodu nedostatku ptilezitosti se rozhodne uchazet o misto
mlad$i  asistentky  Séfredaktorky cCasopisu  Runway:
nejexkluzivnéj$Siho modniho Casopisu na svété, ktery urcuje
trendy zittka. Casopis vedeny Zenou, ktera ve skuteénosti
vladne svétu mody: Miranda je mocna, vystfedni, precizni a
nesmirn€ narocnd. Andy praci ziskd, prestoze se v modé
zpocatku pfiliS nevyznd a mozna ji 1 trochu pohrda. Kvuli
svému stylu se stava tercem posméchu v kancelafi. Jeji séfova
je rozhodné zvlastni typ, nicméné poznava potencial Andy,
aniz by to davala vyslovné najevo. Postupné se Andy zacina
ukoly, i1 ty zdanlivé nemozné, které dostava, a pracuje v tymu,
ktery prochazi rGznymi problémy, které je tfeba pochopit a
vyfesit: napf. stari asistentka Emily, kterou Andy prekond a
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zvitézi nad ni v boji o velky sen, kterym je doprovodit Mirandu
na tyden mdédy do Pafize, nebo uméleckd feditelka Nigel,
mentorka Andy, kterd vérné slouzi své S§éfové, ale je
,,ob&tovana“ v situaci, kdy Miranda musi obhéjit svou pozici.
Nakonec se Andy rozhoduje sama, voli svoji vlastni cestu.
Na rozdil od debaty ve filmovém klubu neni cilem kinelogie
diskutovat o filmu jako takovém, o jeho uméleckych kvalitach,
kontextu, hercich nebo technickych aspektech. Ugastnici jsou
vyzvani, aby se co nejsvobodnéji podélili o své zkuSenosti a
vypravéli ,,svaj© pribéh: jaké faktory povazuji v riznych
situacich za rozhodujici? Jak interpretuji rozhodnuti, postoje
jednotlivych postav, jaké okamziky pro né byly nejvice
emotivni? Ke slovu se dostanou vSichni, kteti chtéji néco fici,
a postupné se ukaze, kolik riznych pohledu existuje: co bylo
dilezité, co opomenuté nebo co chybélo, rtizné interpretace,
rozpory: téméf jako by kazdy ucastnik vidél ,,svij« film.
Kinelogie je cviceni, které vede k uvédomeéni si rozmanitosti
moznych vykladu fakti a motivaci, které se za nimi skryvaji.
Muze usnadnit kritické mysleni, umoznuje rozvijet vlastni
rozhodovaci strategie, ovliviiovat zpusob, jakym ¢lovek fesi
rizné situace, a umoznuje vzit v ivahu a pochopit rozmanitost
moznych interpretaci jednoho kontextu. Prostfednictvim prace
s filmem si ucastnici osvoji také strategie sebeanalyzy, které
mohou byt uZite¢né, kdyZ se ocitnou v situacich podobnych
tém, o nichZ film vypravi.

Vybér filmu, ktery se zabyva tématem, s nimz se mladi
ucastnici mohou snadno ztotoznit, usnadnuje bohatou diskusi,
a tim podporuje dosaZeni cilt cviceni.
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Panorama z okna jednoho pokoje v Borgo Lizori, kde byli ubytovani
ucastnici projektu — zari 2021
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FOTOGRAFICKY AUTOPORTRET
Barbara Bernabei

Népad na toto téma jsem dostala, kdyz jsem od lidi slysela, jak
mluvi o svych autoportrétech. Jejich vyroky, reakce,
komentafe nebo jen tiché emoce mé¢ primély premyslet o
stavech vlastniho ja a o jejich diagnostice podle Bernovych
kritérii:  behavioralnich,  socidlnich, historickych a
fenomenologickych.

Fotograficky autoportrét

Fototerapie® je technika, ktera clovéku umoziuje
experimentovat v oblastech vlasniho ja a jejich prozivani
pomoci fotografii v péti technikdch. Jednim znich je
fotograficky autoportrét, se kterym pracuji timto zplisobem:

- Je vytvoten fotograficky set scernym pozadim,
osvétlovacimi lampami a fotoaparatem vybavenym
dalkovym ovladanim pro samostatné fotografovani. Cerna
tkanina izoluje okolni prostfedi a je uzitecna pii praci.

- Osoba provadéjici tikol bude v mistnosti sama a bude se
fotografovat sama pomoci dalkového ovladace. Pribéh
fotografovani nebudou ovliviiovat Zzadné jiné osoby.

I Termin fototerapie je v soucasné dob¢ diskutovan kvili slovu terapie.
Hleda se alternativni termin, aby nedoSlo k zaméné se zdravotnim
aspektem terapie. Je objimani stromt terapeutické? Je sledovani
uméleckych vystav terapeutické? Terapie domacimi zvifaty, arteterapie
jsou dalsi pojmy, které mohou vést k zaméné. V tomto pfipadé je pouziti
fotografii aktiviza¢ni technikou, kterou lze vyuzit i v jinych oblastech nez
v terapii, napf. pti budovani tymu, vytvafeni pracovnich skupin, na
sportovni trovni pro zvySeni motivace apod.
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Fotografovanému vysvétlime, kde a v jakém rozsahu se
ma pohybovat, aby byl snimek ostry.

- Pfed zahajenim snimani prob&hne rozhovor, ve kterém se
objasni motivace k této praci a stanovi se cile. Mohou to
byt lidé, ktefi se veénuji vlastnimu psychologickému
poradenstvi, nebo skupiny pro budovani pracovnich tymu
¢i podpuirné skupiny napt. onkologickych pacientt. Z toho
vyplyvaji emoce, které chceme ztvarnit. Naptiklad hnév,
strach, euforie, smutek. Nebo ,,Jak vypadate, kdyz jdete na
pracovni pohovor a chcete byt piijati?“.

- Poté je osoba ponechana o samot¢ a ma priblizné¢ 10 az 15
minut na to, aby pofidila maximéalng 10 snimkd. Uspéch
prace zavisi na tom, jak hluboko jedinec dokaze
proniknout do svého vnitiniho svéta a vyjadrit ty asti sebe
sama, které chce fotografovat. A v tomto smyslu se kazdy
rozhoduje sam za sebe.

- Poté se fotografie prohlizeji spolecné se Skolitelem (v
tomto ptipade se mnou) a osoba s fotografiemi pracuje tak,
Ze prezentuje jejich obsah, vzpominky a komentuje to, co
vidi. Moje role neni interpretacni, ale pouze podpirna
V pfipadé€, Ze emoce jsou silné a rusivé.

Vidét, fotografovat a znovu vidét

Existuje n€kolik obecnych uvah o vztahu k vlastnimu obrazu.
Ptedevsim si ze své podstaty a zptisobu, jakym jsme stvofeni,
nemiZeme vidét pfimo do tvare. MiZeme se vSak vidét
v zrcadle. A to, co vidime, je zrcadlovy obraz, ktery jsme
poznali. Ostatni nas vSak nevidi takto ,,obracen¢*, ale pred
sebou. Vidi nas jinak, nez my se vidime v zrcadle. Fotografie
nas zveéCnuje presné tak, jak nas vidi ostatni (feknéme
spravné), a ne tak, jak se vidime v zrcadle. To vyvolava
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pocatecni rozladéni, kdyz se vidime na fotografiich, protoze
vypadame jinak, nez jak se obvykle vnimame rano v zrcadle.
Napt. pokud potidite selfie, nekteré telefony (napt. iphone)
fotografii prevrati. Pokazdé, kdyz jsem vidéla obracenou
fotku, tak jsem si vzdycky fikala pro¢! Pti pofizovani selfie
vidime sami sebe jako v zrcadle, zatimco vysledné fotografie
je jako z bézného fotoaparatu, a proto je pievracena. Postupem
¢asu vyrobci mobilnich telefont zavedli moznost autoportrétu
a fotografie jiz neni pievracend, takze vypada piesné tak, jak
se vnimame. Moznd tomu nikdo nevénoval pozornost, ale
vyrobci chytrych telefontl ano.

Kdyz se fotime a zachycujeme své emoce jednim kliknutim,
ziskdme produkt (fotografii) s mnoha detaily nasi tvare, které
nejsme zvykli vidét nebo je nezname. Kdyz se na sebe divame
do zrcadla, upravujeme se a cenzurujeme urCité Casti, aby
obraz odpovidal nasim piedstavam, ale na fotografii se to
ned¢je. Tam je vidét vSechno.

V okamziku autoportrétu, kdy v sobé vyvolame ur¢itou emoci,
aktivujeme slozity souhrn fyziognomickych a neverbalnich
pohybi, ale pouze jeden z nich zachytime ve zlomku sekundy
pomoci dalkového ovladani, kdyz se rozhodneme fotografovat
pravé v tomto okamZziku. Ani okamzik ptfedtim a ani okamzik
potom. Tim eliminujeme veskery sled a pohyb téla a na
fotografii zachytime pouze fragment. Bude to ten spravny?
Bude to ten, ktery nejlépe vystihuje emoce? Zazitek? Vyfotil
jsem realitu? Zdani? Nebo se mi podafilo zachytit hloubku?
Znovu se spatfit je to, co mé nejvice zaujalo, kdyZ jsem si
vzpomng¢la na Berneho a stavy vlastniho ja. Jaky stav vlasniho
Jé se projevi, kdyZ myslim na emoci, kterou jsem si vybavil
(napt. ptfedstavou nebo vzpominkou)? Ale ptedevsim, jaky
stav. mého vlastniho ja se objevi, kdyZ tento zabér pozdéji
znovu uvidim? Je to stejné? Je to podobné?
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V této souvislosti mne napadla behaviordlni a socialni
diagnéza, kterou vSak provadi clovék sdm vlastnim
pozorovanim. To znamend, Ze nejde o n¢koho, kdo pozoruje
chovani druhého. Ale na obrazku jsem ja, kdo pozoruje sam
sebe. Neni to nékdo, kdo reaguje na mé chovani, ale jsem to
ja, kdo reaguje tim, ze vidi sdm sebe.

Jsme zvykli vidét a cist (at uz védomé ¢i nevédomé)
neverbalni projevy druhych, ale jak jsme na tom, kdyz vidime
své vlastni neverbalni projevy?

Nemluvime o ledajakych fotografiich, ale o fotografiich, které
jsme potidili my sami ndm samotnym a které vyvolavaji urcity
vyraz.

Naptiklad jsem si udé€lala sérii snimkd, protoze jsem chtéla
vidét, jak vypadam, kdyz mam pied sebou klienta béhem
poradenstvi. A bez velkych pfetvarek a vymluv ¢i odporu jsem
se ponotila do prace a vyfotila jsem se (kdovi, jestli se v tomto
pfipad€¢ da mluvit také o fenomenologické diagnoze). To, co
jsem vidéla, mé ptimé¢lo premyslet, protoze jsem si opravdu
nemyslela, Ze tak vypadam, a od té doby se néco zménilo.

Workshop

Na fotografiich niZze jsou mladi lidé ze severni Evropy, ktefi
pracovali ve skuping. Téma znélo ,,Jak vypadam, kdyZ jdu na
pracovni pohovor, aby mé pfijali do zaméstnani?* a pak si
mohli vybrat dalsi emoce podle vlasni volby, které budou
fotografovat.

Poté dosSlo ke konfrontaci s ostatnimi ve skupin¢ ohledné
vysledku zabért. Zdanliva lehkost situace vSak nikoho
neSetfila. Emoce stejné prichdzely. Nekteti, kdyz se vidéli,
sami fikali: ,,S takovym oblicejem bych se ani sam nepftijal.*
Ostatni se pfi pohledu na sebe sama podivovali nad rozdilem
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mezi tim, jak o sob¢ smysleli, a tim, jak vypadali na fotografii,
a navic nad rozdilem v tom, jak je vnimala skupina.

To, co bylo béhem workshopu zajimavé, byla ptredevsim prace
ve skupinach.

Aspekty, které soucasné vyplyvaji ze spole¢né prace, jsou
ruzné.

Prvnim je konfrontace kazdého s vlastnim obrazem a reakci,
kterou v sob¢ vnima.

Druhym aspektem je vnitfni myslenka ,,Jak mé vidi ostatni?*.
Ttetim aspektem je: ,,Je to, co fikaji ostatni, reakce na moji
tvar? Bude jejich vyjadieni pravdivé? Pro¢ mé tak vidi?*
Ctvrty aspekt zni: ,Mize byt to, co mi Fikaji ostatni, pro mé&
uzitecné? Trapi mé to? Poznavdm se v tom? Mozna je to
pravda? Mozna mluvi o sob¢, nikoliv o mné?*
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Patym aspektem je pozorovani osobnich reakci, které kazdy
¢len skupiny vyjadiuje slovné nebo neverbalné s ohledem na
obraz svych spole¢nikii. A jak spolu vzajemné vychazeji.

Zavéry

Co vas pfi opétovném pohledu na sebe sama na autoportrétu
napadne a co vyplyne? Je mozné pomoci 4 kritérii Berneho
diagnézy ego-stavu aktivovat proces zmény nebo alespon
sbéru dat?

Ponofeni se do vlastnich emoci za ucelem pofizeni
autoportrétu miize ptfipominat fenomenologickou diagndzu.
Koneckonct se vzpomina na néco, co patii minulosti. Nebo se
zpocatku vybavi pouze emoce v obecném smyslu a ta se
V zabé&ru zastavi?

Diagnoza chovani se provadi na zakladé¢ toho, co je na zabéru
zachyceno. Z riznych prvki, které Berne zminuje (ton hlasu,
proxemika, fyziognomie, neverbalni komunikace), vidim
nakonec pouze fyziognomii a strnuly postoj extrapolovany
Z neverbalniho kontinua. Pfidanou hodnotou je vSak nakonec
skute¢nost, ze byl vybran dany okamzik, ktery se shoduje
s ur¢itym stavem mysli. Cvak! Dalkovy ovladac¢ byl stisknut
pravé vtom okamziku. N¢ektefi komentuji: ,,Pani, tady
vypadam Uplné€ jako moje matka!* Jaky stav vlastniho ja se tim
ale aktivuje? Dospély, protoZze jsem ucinil jednoduchy
postteh? Dité, protoze to fikdm rezignované?

V nékterych piipadech se vynotuji velmi specifické situace a
vzpominky, na které jsme b&hem faze fotografovani ani
vzdalen¢ nepomysleli. ,,Vzpomindm si, Ze az do svych 18 let
jsem si myslela, Ze nejsem schopna studovat. Presvédcovali
mne, ze jsem bldzen a ze se mi to nikdy nepodaii. Pak se
vSechno zménilo a podafilo se mi slozit maturitu. Nevim, proc¢
to fikam, ale pti pohledu na tuto fotku mne to napadlo.“ Stalo
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se také, ze kdyz se pani, kterd utrpéla v rodiné€ fadu velkych
ztrat, podivala na sebe na fotografii, fekla: ,,Nedodrzela jsem
pokyny, které jsme stanovili pfed pofizenim snimku. Chtéla
jsem vidét svoji bolest. A upiimné feceno, kdyz jsem je
uvidé€la, nemyslela jsem si, ze je tam tolik bolesti. Kdybych to
ted’ nevid¢la na fotkach, nikdy bych si neuvédomila, jak je ta
bolest velka. Myslim, Ze je nacase to za¢it ménit.*

Pti skupinové praci s mladezi bylo vSem jasné, Ze na jedné
strané existuje prostor pro zlepSeni, ale také védomi silnych
stranek, které mozna nebyly osobné¢ vnimany a dostatecné
zhodnoceny. A vidét to na fotografiich, které pofidili sami,
davalo vétsi smysl nez tisic slov. Velmi ziva a zajimava prace
pro ty, ktefi dokézali ocenit a pochopit nuance spole¢né
provedeného workshopu.
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JAK USPESNE VSTOUPIT
NA TRH PRACE?

Forum studenti kurzu

Jakych je podle vas 5 klicovych bodii pro uspésny vstup na trh
prace a ziskani ekonomické nezavislosti?

Luca

- dobra strategie

- strategické znalosti
- dobra reklama

- kreativita

- stalé analyzy

Linda

1. Mit dostate¢nou vasen, aby se ¢lovék neuspokojil s ni¢im
min nez dokonalosti. Snazit se byt ti nejlepsi.

2. Zvazit vyzvy jako pozitivni a ne negativni faktor, protoze
pomahaji ristu.

3. Ciny mluvi vice nez slova, opravdu &ifite véci, které chcete
udélat a neztistante sedét a natikat, ze nejsou dosazitelné.

4. Bud’te vérni vaSemu napadu, mé&jte jedinecnost, kterd vas a
vas podnik odlisi. Dosahnéte toho, aby si vas lidé pamatovali.
5. Chopte se vSech pftilezitosti, které se vam naskytnou.

Eva

1) Mit dobé kontakty

2) Nebat se vyzev (nebat se jim Celit, pozvednou nas na dalsi
uroven)

3) Mit vice zdrojii piijmu
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4) Byt originalnimi nebo najit prazdné misto na trhu
5) Snazit se vyuzit kazdé piilezitosti, zkusSenosti, osoby pro
nas uspéch

Georgi

1. Zistavat pozitivnimi, at’ se stane cokoliv
2. Stesti

3. Kreativita

4. Vize

5. Byt schopni a chtit se u¢it od ostatnich

Hristiyan

Podle mého nédzoru je prvnim krokem priizkum trhu, do
kterého chceme proniknout. Jako je naptiklad prizkum trhu
s olivovym olejem, pokud chceme produkovat olivovy olej.
Po odvedeni prizkumu ohledné produktu ¢i sluzby, jiz vime,
zda toto miiZze byt pfinosné lidem. Dal$im krokem je
nastartovani produkce nebo vyvoj sluzby ¢i produktu, ktery
vyZaduje vetejné nebo soukromé financovani. Tietim krokem
je zacatek délani reklamy, a to takovym zptisobem, aby si
byla vefejnost védoma tohoto produktu nebo sluzby.

S dobrou publicitou uZ jsme na pili cesty. Ctvrty bod je o
vedeni vyzkumu k ziskani uZite€né zpétné vazby od klienta a
tim 1 moznost produkt ¢i sluzbu vylepsit. Patym, a i
poslednim bodem, co miize byt uskutec¢nén jiz v minulé fazi,
je vhodny networking. K lepsi piesnosti-mit obchodni
kontakty s dalsimi podniky s podobnymi zajmy. Toto miize
byt vyhodné, pozvedava to konkurenceschopnost a
predstavuje to ptileZitost ke zlepSeni.

A navic by networking mohl ptildkat potenciondlni investory
a tim 1 rozsifit firmu.
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Ema

Cesta uspésného Cloveéka je vyzvou.

Trpélivost je na prvnim misté. Cekani miize byt stresujici, ale
vétSinou se vyplati.

Za druhé, vytrvalost je heslem celého dlouhého procesu.

Pak ptijde dfina.

Na ¢tvrtém mist¢ jsou kontakty, které vznikaji béhem procesu.
V neposledni fadé ndm pomaha Stésti.

Francesco F.

Podle mého nézoru je 5 bodi pro uspéch a finanéni
nezavislost nasledujicich:

- Péstovat si zvédavost, diky niz se mohou rodit vynikajici
napady

- Vytvofit si specificky osobni a firemni image, ktery pfitdhne
pozornost zakazniki

- Pracovat na miru, aby se zékaznik citil v kazdém ohledu
privilegovany a byt mu k dispozici

- Vytvéret si zdroje piijmu od tfetich stran a vyuZivat vSechny
své znalosti, abyste méli prostfedky na investovani do
vlastniho podnikani

- Vénovat pozornost kazdému detailu produktu, ktery
vytvarite a davate na trh

Yanislav

1. Penize: jsou potiebné k zahdjeni zdkladniho podnikani
2. Vztahy: jsou nezbytné pro uspeéch v podnikéni, protoze
v dnesni dobé€ se vSe odviji od kvality vztahii

3. Kreativita: znamena mit dobry a zajimavy napad

4. Lokalizace a distribuce podniku

5. Uspé&ni budete tehdy, pokud bude podnikéani pfitahovat
zékazniky
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Jan

1. Byt schopen délat kratkodobé obéti vedouci

k dlouhodobému tspéchu/uzitku

2. Odhodlani

3. Priority: je nezbytné si urcit jasné priority, na zakladé
kterych si naplanovat sviij ¢as

4. Schopnost fesit problémy a premyslet nekonvenéné

5. Viytvofit si jasnou vizi: védét, co je mym cilem a jak ho
dosahnout

6. Snazit se zpiijemnit si proces: vede k vétSimu zapaleni a
motivaci

Antonio

1. Mit jasné cile a v&d¢ét, co chcete, ale byt ptipraveni se
Vv piipad¢ potieby pifimétené ptizpusobit.

2. Nechat si oteviené moznosti a neoddavat se pln€ pouze
jedné véci, v budoucnu mtizete zménit nazor.

3. Byt pfipraven obétovat se a délat kompromisy mezi
touhami a povinnostmi.

4. Hospodafit s financemi zodpovédné a s ohledem na
budoucnost.

5. VEédét, jaké jsou vaSe limity: Nepustit se do prace, o které
vite, Ze ji nemuzete délat dobie.

Zhana

1. Mit vasen

2. Vyuzit kazdou pfilezitost

3. Mit jasné priority

4. Byt sebevédomi

5. Schopnost pfedvidat nadchazejici zmény a ptizptisobit se
jim.
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Neda

1. provést analyzu trhu

2. pochopit, jak mizeme byt lidem skutecné uzitecni

3. dobfe inzerovat

4. neustidle se chtit vic a vic zdokonalovat ve svych
dovednostech

5. najit na kazdé¢ situaci néco pozitivniho

Hana

1) Je lepsi stanovit si mensi cile nez vétsi. Kdyz chceme
dosahnout vétsich cild, obvykle se ndm to nedafi, coz nas
demotivuje. Pokud se budeme drZet mensich cilii, budeme se
tésit z trvalého uspéchu a posunu vpied.

2) Délejte vSe na 100 %, s radosti a vasni a bud’te laskavi

k ostatnim.

3) Zarovei jednejte obezfetné a realisticky. Vzdy si zapiSte
klady a zapory dané ¢innosti.

4) Velmi dilezité je také umét se poucit z chyb. Pokud se
néco pokazi, nevadi, pokracujte.

5) OdliSujte se od ostatnich, vymyslejte vlastni zplisoby,
bud’te kreativni a originalni, aby si vas lidé¢ zapamatovali.
Myslim, zZe je dilezité vSeobecné vzdélani, nejen jazykové.
Diky nému mdame piehled, ktery je uzce spojen s lepsSi
komunikaci. A umét komunikovat a porozumét se vzdy
vyplati. Tim ale nechci fict, Ze jazyky nejsou dulezité! Jsou —
abychom byli schopni ostatnim spravn¢ pfedat nasi myslenku,
musime mit dostatecnou slovni zasobu.

Ester
Byt spolecensky: Je dulezité, abychom vychazeli s lidmi a
nebyla otrava s nimi byt, pfeci jen snimi musime byt
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V neustalém kontaktu. Méli bychom byt i empaticti a chapat
druhé.

Byt inovativni: Pfichazet s novymi napady tak ze se budeme
vzdy liSit od ostatnich. Nikdy nezlstat pozadu a byt o krok na
pied. Je dobré se inspirovat lidmi, ktefi se v daném oboru
vyznaji, kteti za sebou maji zkuSenosti, ale nikdy se nesnazit
pouze napodobovat.

Entusiasmus: Prace nas musi bavit, jen kdyz budeme
vykonavat praci s nadSenim muizeme dosdhnout maximalnich
vysledku. Jinak budeme na nejvys prameérni.

Sebevédomi: Sebevédomi pottebujeme kviili tomu, abychom
nepropadali panice v naro¢nych situacich a dokazali problémy
tesit rychle a bez velkého stresu. Kdyz si cloveék véti, neboji se
skutecné riskovat a miize rust.

V sobé nemame srovnané. Zdravi zivotni styl nam dodava
energii a Cistou mysl (pravidelné jist, nebrat navykové latky,
sportovat). Pracuje se nam vice vklidu a tim padem
efektivnéji, kdyZ mame pevné body, na kterych miiZeme nasi
pyramidu stavét: rodina / pratelé / partnefi / obecné nékdo, kdo
za nami za kazdou cenu stoji a poméha nam s prekazkami,
které se nam naskytuji.

Veronika

- Je potieba vérit sam v sebe

- Nebat se sdilet svlij pohled na véc s ostatnimi
- Nebat se stat si za svym nazorem a vizemi

- Tvrdé pracovat

- Obklopit se lidmi, kteti vas podpofi

Francesco M.
- Umét pomahat ostatnim
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- Znat cizi jazyky

- Milovat a mit vasen pro to, co délame
- Byt zvidavi

- Byt vytrvali a postupné se zlepSovat

Anna

- Je vzdy potieba chtit 100% od vSech véci, co délame, a
neuspokojit se ,,pouze* s 95%.

- Dillezité je véfit vzdy v sam sebe a ve véci, které délame.

- Musime se snazit obklopovat lidmi, kteti v nés véti a budou
se ndm vzdy snazit pomoct.

- M¢li bychom se snazit byt odlisni od ostatnich.

- Mit snahu do véci davat vzdy kus sebe a délat jednoduse to,
co nas bavi.

Aleksandar

1. Znét své ocekavani

2. Ptihlasit se na staz

3. Nenechat si ujit pfilezitosti k vytvareni siti
4. Nikdy se nepiestavat ucit

5. Pracovat na skvélém Zivotopise

Eliska

1) Pfinaset obéti

2) Networking (hodnotné kontakty)
3) Odhodléni

4) Stanovit si priority

5) Mit ambice (mit konkrétni cil)

Vendula
- Siroky a pozitivni zpisob mysleni
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- Respekt ke kolegiim, chovat se k ostatnim tak, jak chci, aby
se oni chovali ke mné

- Inspirovat se uspéchem ostatnich nebo vlastnim
nadfizenym, ucit se z jejich chyb, ucit se z vlastnich chyb,
snazit se byt lepsi nez ostatni

- Nepfetizit se praci, znat své hranice, protoze pokud se
citime unaveni, nase vytrvalost klesa - Dokud jste mladi,
vyzkousejte co nejvice praci, abyste ziskali zkuSenosti, které
se vam pak mohou hodit do budoucna

Adriana

Podle mé prvnim krokem k uspéchu je najit svtij vlastni
vyklenek. Pak se zabyvat poptavkou dalSich lidi. Musite najit
jedinec¢nost, kterou si neumi piedstavit nikdo jiny nez vy.
Zhodnotit nase finan¢ni moznosti a nejdulezitéjsi je péce o
zakaznika.

Sara

Ahoj vSichni! Nasla jsem 5 hlavnich bodi, které bych vam
rada predstavila.

- Byt kulturni ¢lovék... ke slovu kultura (rozséhlé ve svém
vyznamu) bych ptidala chtit stale védét nové véci. Byt
nejlepsi v tom, co je pravé vase kompetence.

- Naucit se poslouzit druhému (vedouci nebo referencni
osoba a pak pfijdete...) jakoby, jste to byli vy sami v tom
nejlepSim mozném zplsobu. A hlavng byt stale ptipraven
poslouzit.

- Zaméfit se, soustfedit se na cil, ktery chceme dosédhnout,
snazit se vyhnout se rozptyleni, stravit vlastni ¢as ¢innostmi,
CO Nnejvic uzite¢nymi.

- Kraget s piesvédéenim. Casté pochyby, strach s nami
muiZou zavravorat. Dilezité je neztratit se 1 pfed samotnymi
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problémy. Problémy se tvoii, aby byly vyfeseny. M¢&jte
vytrvalost!!!

- Mit vasen, vasen pro to, co délate, vasen pro to, co se ucite,
vasen pro vasi praci. Mlizete ud¢lat vasi praci nepietrzitym
potéSenim, citit se pohodIng.

Valeria

Ahoj vSichni! I kdyz pozd€, mam to potéSeni podélit se s
vami o svych 5 bodl. Podle mého nézoru, abyste byli
uspésni, musite mit odvahu to zkusit a nevzdavat se. Musite
se umet prizpusobit a byt kreativni, vynalézavi, odpovédni a
pracoviti.
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Skupina bulharskych studentii projektu ,,Now | know how! “- Marudo
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TRADICE, INOVACE, PODNIKANI:
OLEJ MARFUGA

Hana Jungova

Kdyz se ocitnete
v Umbrii, regionu ve
stftedni Italii, jednom
Z nejmensich regiont
na  poloostrové a
jediném, jehoz hranice

nejsou omyvany
motskymi vlnami,
ocitnete se v krajiné
neobycejné krésy.

Syta, tepld  zelen
smnoha jedine¢nymi
druhy rostoucimi na
kopcich a v udolich,
v nékterych oblastech
vinice, ale pfedevSim
olivovniky. Prakticky
vSude, kam se podivate, zejména mezi Assisi a Spoletem, na
vice nez 40 km dlouhém upati, jsou vSudyptitomné olivovniky
(celkem 1,5 milionu). Clovék by je mohl povazovat téméf za
samoziejmost, tak harmonicky a klidné ptsobi. Jako by rostly
témét bez ndmahy ve $tédré naruci matky ptirody. Opak je
vSak pravdou: péstovani oliv je v této oblasti neobvyklé,
pfinesli je Etruskové a v prib¢hu staleti ¢elilo mnoha vyzvam.
Ptikré svahy, vapenaté piady, spiSe kontinentalni nez
sttedomotské klima, vzim¢ mrazy, které mohou byt

Francesco Gradassi, Az. Agraria Marfuga
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v nékterych letech pro rostliny dokonce 1 znicujici, to je jen
n¢kolik prikladt. To, diky ¢emu je umbrijsky olivovy olej
jedineCny svymi chutovymi a kvalitativnimi, jinde
nenapodobitelnymi  vlastnostmi, a krajina je jednou
Z nejpuisobivéjSich a nezapomenutelnych na svété, to je
tisicileta tradice vyuzivanych znalosti, ,,potu a slz* pfi vyvoji
péstitelskych technik piedavanych z generace na generaci a
disledny, inteligentni a neptetrzity zasah lidského faktoru do
ptirody a krajiny.

V Umbrii, v Campello sul Clitunno, se setkavame
s Francescem Gradassim, oleologem a feditelem spole¢nosti
Marfuga, kterd se nachdzi na upati majestatniho kopce, od
n¢hoz je odvozen jeji nazev. Francescova rodina vyrabi a
prodava olej od roku 1817; jiz jeho pradédeéek Domenico
rozesilal sklenéné dzbany se vzacnym nektarem rodindm
v severni Italii. Velky podnikatelsky rozvoj vSak pftisel diky
Francescovu otci Ettorovi, piestoze ten, aby se uzivil, se v 50.
a 60. letech zemédélske krize musel vénovat bankovni kariéfe.
Vasei zlstala silnd, obchod s oleji se udrzel a motivace spolu
s dovednostmi a znalostmi piesla na Francesca. V roce 1976
byl pofizen novy lis na olivy a v 80. letech Ettore a Francesco
nékolik let cestovali po severu zemé, aby si vytvofili a roz§ifili
zakaznickou zékladnu v pravém slova smyslu. ,Diky
osobnimu kontaktu,* fika Francesco. ,,To je nejlep$i moznost,
pokud chcete ziskat kompletni piehled o potiebach svych
zékazniki a na zdklad¢ toho rozvijet své podnikani. Mozna
vam to zni jednoduse,” dodava, ,,ale musite si piedstavit, ze
ptekonat vzdalenost mezi Umbrii a Lombardii bylo v té dobé
kterd jsme méli, bez GPS, kterd by vas snadno dovedla do
restaurace, kterou jste chtéli navstivit, abyste se v ni setkali
S majitelem, promluvili si s nim, poznali ho jako ¢lovéka a
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podnikatele, prohlédli si a vysvétlili, co nabizite, a mozna
zahajili spolupréci. Pfinesli jsme spoustu obéti, ne kazdy by
byl ochoten délat totéz, ale vydrzeli jsme diky nasi vasni a
smyslu pro dobrodruzstvi.*

Neni tieba dodavat, Ze produkty spole¢nosti Marfuga jsou na
nejvyssi urovni. Kazdd soucdst dlouhé tradice znalosti a
postupt, vedoucich k nejvyssi kvalit€¢, ma svlij vyznam a je
disledné zachovavéna. S nadSenim nam o tom Francesco
vypravi a dodava: ,Kvalita a vaSenn jsou nezbytné, ale
k Gspéchu Vv podnikani potiebujete vic.“ Vypravi nam
napiiklad, jak jako prvni v Italii vsadil na jednodruhovy olej,
ktery je jednim z jeho nejlepSich produktt. Vzhledem k tomu,
ze v té dobé nem¢l jednodruhovy olej zddnou zv1astni povést,
nebyla to zdaleka jasna volba, spiSe naopak. Podle n¢j to byla
odvaznd volba inovace. Mluvi o baleni a ukazuje nam
napiiklad Sirokou skélu dostupnych obalii riznych objemd, od
mensich na ochutnavku nebo pouZitelnych jako ,,suvenyry®,
pres klasické lahve az po plechovky rtiznych velikosti: Siroka
Skala, kterd mu umoznila pruzn¢ reagovat na pozadavky svych
zékazniki 1 v obtiznych letech s horsi urodou a niz§imi vynosy.
Etikety skvélého designu, z nichz kazdd ma svoji myslenku,
ale vSechny se zaméfuji nejen na propagaci produktu a jeho
vlastnosti jako takovych, ale také na propagaci kofenii a
kulturni jedinec¢nosti, jejiz je soucasti. Velmi uc¢inné
komunikacni usili, viditelné v kazdém detailu, odliSuje
Marfugu od ostatnich vysoce kvalitnich oleji v oblasti: diky
dlouholeté ucasti v mezindrodnich soutéZich a ocenénich se
napiiklad olej Marfuga stal nejlepSim extra panenskym
olivovym olej s chranénym oznacenim ptivodu v pravodci
Flos olei World Prize 2021, 2022 a 2023.

A Francesco nam ukazuje noveé pofizenou technologii.
Zduraziuje, ze ,,zadny stroj sdm o sob¢€ nestaci k vyrobé
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dobrého extra panenského oleje. Diky tomu vSak muize byt
kvalitni extra panensky olej vyjimeény“. Srde¢né¢ nas
doprovazi do své lisovny oleje od zakladu navrzené v roce
2003. Na rozdil od tradi¢nich lisoven oleje, které byvaji malé
a tmavé, oteviené pouze v dobé¢ sklizné, a tedy v primeéru tii
meésice vroce, zde se nachazime ve vzduSném a svétlém
otevieném prostoru. Vyrobky vychazejici z dlouhé tradice zde
vznikaji v nejmodernéjsim prostiedi. ,,Olivovy olej si muzete
vychutnat rliznymi zpusoby, nejen béhem jeho vyroby,* fika
Francesco. ,,Musite lidi pfivitat a umét piijmout, a proto
lisovna, kromé svého plivodniho ucelu, slouzi také jako
showroom, v némz se potadaji prohlidky s pravodcem,
ochutnavky, workshopy, konference a dalsi akce. ,,Je to novy
zpusob interpretace svéta olivového oleje, fika Francesco. A
prave tato cesta mu ptinesla Gspéch a odliSuje ho od mnoha
jinych konkurentl: tradice a inovace jdou ve spolecnosti
Marfuga ruku v ruce, vzajemné se dopliuji a spojuji zdroje ku
prospéchu vsech. ,,V kazdém mém dni je kus budoucnosti a
objevi. To, co délam, mi pfinasi velké uspokojenti, je to i1Zasna
prace, kterd daleko ptesahuje pouhou produkci. Olivovniky
v Umbrii jsou velmi dilezité pro zemédélstvi, to je pravda, ale
hraji zasadni roli v S§irS§im kontextu, z hydrologického,
krajinného a kulturniho hlediska. To, co délam, se tak stava
poslanim, ptispévkem k zachovani kotfenli naSi zemé, jeji
krasy a moudrosti.*
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KULTURA A PODNIKANI V ASSISI:
KLENOTY TUUM

Hana Jungova

V Assisi nase prvni prohlidka nemohla byt vénovana ni¢emu
jinému nez bazilice svatého Frantiska, ktera je od roku 2000
zapsana na seznamu svétového dédictvi UNESCO. Bazilika se
skladd z Horniho a Dolniho kostela, pficemz Horni kostel je
vyznamnym piikladem gotického slohu v Italii. Ale pfedev§im
Horni i Dolni kostel zdobi vyjime¢né fresky, z nichz mnohé
byly neddvno nadherné restaurovany a jsou dilem ftady
vyjimecnych pozdné stitedoveékych malifa fimské a toskanské
Skoly, jako byli Cimabue, Simone Martini nebo Pietro
Lorenzetti a ptedevsim Giotto. Giottiv cyklus 28 fresek, které
zobrazuji nejvyznamné;jsi udalosti ze Zivota svatého Frantiska,
pfedstavuje epochalni zlom v déjindch uméni. Giotto opousti
sttedoveky zpusob zobrazovani posvatného svéta, ktery se
fidil pfisnymi stylizacnimi pravidly, a méni zpisob vyjadieni
duchovnosti, ¢imz nastoluje zcela nové a prevratné paradigma:
duchovnost prestdva byt pro ¢lovéka nedosazitelnou dimenzi
a znovu se piiblizuje pozemské existenci. Clovék se snadno
ztotoZni s vyobrazenymi piibchy, stava se téméf jejich aktivni
soucasti, bud’ vroli pozorovatele jednoho piibéhu nebo
protagonisty  nékterého  piibéhu  dalSiho. Kazda
z vyobrazenych lidskych tvaii naptiklad ztélesniuje skutecné
lidskou emoci, kterd je snadno rozpoznatelnd a dokaze
proniknout do duSe prostiednictvim Zivého a dojemného
vyjadieni, jehoz cilem je pfedat kazdému navstévnikovi jasné
poselstvi. Ziskat tyto zkuSenosti bylo hlavnim cilem této
prohlidky.
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Pozdéji, par krokli od baziliky, se setkavame s Michelem
Albertim, zakladatelem a feditelem Sperkaiské spolecnosti
TUUM. Jeho podnikatelské aktivity jsou tzce spjaty
s uzemim, kde pusobi, tedy s Assisi, sidlem spolecnosti, ale
také se San Sepolcrem, méstem, kde se Michele narodil, které
neni piili§ vzdalené a které je dalSim z vyznamnych mist zivota
svattho FrantiSka a dnes je poutnim mistem. Nazev
spole¢nosti TUUM pochézi z latinského pftivlastiiovaciho
zajmena, které znamena ,,tviij“, a neodkazuje pouze na Sperk,
at’' uz je uréen jako darek nebo jako suvenyr z navstévy Assisi:
odkazuje na jeho poselstvi. Sperk s poselstvim. Michele spolu
se svymi obchodnimi partnery pfiSel s ndpadem vyrabét
Sperky na miru, kdy kazdy Sperk bude mit moznost vyjadrit
osobni, intimni vzkaz pro nositele, vyjadieny designem a
sekvenci slov. Poselstvi, které by bylo podstatou viry.
Zhmotnéni duchovnosti, hmatatelnost: to je vlastné poslani
spole¢nosti, kde se vira ptivodné vztahovala k nabozenské
sféfe jako takové - ztélesnéni slov ,.té¢ pravé™ modlitby ve
Sperku pro jeho budouciho majitele. Vira v§ak znamenala také
lasku: svatebni prsteny se v ital$tiné nazyvaji ,,fede”, coz je
spojeni vyznami ,,vira“ a ,,prsten“. Proto se pozdéji z této
slovni hticky zrodil dal$i napad: vyrabét prsteny na miru pro
fanousky fotbalovych tymi. Velmi vyrazna, hlubokd a
pronikava sportovni viral TUUM v poslednich dvou letech,
kdy v ulicich Assisi nebylo témét nikoho vidét a hrozilo, ze to
ohrozi podnikani, pracoval na vyvoji nové tfady Sperkli pro
fotbalové tymy, navrhoval a vyrabél prsteny pro jejich vasnivé
fanousky. Michele ndm vypravi sviyj ptibéh s vasni a se vSemi
detaily. ,,Bylo to hodné prace?*, pta se ucastnik nasi skupiny
Erasmus+. A Michele se usmiva: ,,No, samoziejmé...“. Urcité
to byla spousta prace, ale je to dilezit¢? Diky setkani
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s Michele jsme se mohli pfesvéd¢it, ze tvrda prace, pokud
budujete sviij sen, neni ani jako tvrda prace vnimana.

Tato zkuSenost inspirovala mladou tucastnici z Bulharska,
Adrianu, k zahajeni vlastniho podnikani, v némz navrhuje,
vyrabi a prodava Sperky, coZ napliuje ideu a ucel, se kterymi
byl tento kurz pfipravovan. (viz v této knize ,,Pfipadova studie:
Now | know how!“, strana 225)

Studenti projektu ,, Now | know how! ““ v Assisi

B Rttty ) Ly
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VYROBA A PRODEJ VINA UVNITR
ARCHITEKTONICKEHO DILA: STATEK LUNELLI

Hana Jungova

Vinaiska rodina Lunelli pochazi z oblasti Trentino v severni
Italii. Vinatstvi Lunelli ziskalo zkuSenosti s péstovanim odriad
Chardonnay a Pinot Noir na vysokohorskych vinicich
v Trentinu a po velkém uspéchu slavného Sumivého vina
Ferrari Trentodoc se zrodila touha expandovat do novych
oblasti. Objevovat Cervend vina, mezi kterymi je umbrijské
Sagrantino zvlastni a ndro¢nou odrtidou. Je silné, dlouhovekeé
a aromatické vino se silnym charakterem, je mozna méné
znamé neZ jind znama italsk4 Cervend vina, ale ma potencial,
ktery ho pravem mezi tato vina fadi. Ideélni ptilezitost, proc¢
v Umbrii, v kraji s bohatou historii a mystikou, vznikne nové
sidlo produkce. Ale kde ptesné a jaky by mél novy vinafsky
podnik byt? Ano, zaleZi na tom, hodné na tom zaleZi. Tak se
zrodila touha vypravét piibéh tohoto vina a jeho hodnotu,
pfedavat ji prostfednictvim vyjimecného projektu, kterému se
podati tohoto cile dosdhnout. Tak pro¢ ne... uvnitt umeleckého
dila!

Navrh nového vinafského podniku byl svéfen Arnaldu
Pomodorovi,  jednomu  z nejvyznamnéj$ich  umélci
soucasnosti a rodinnému pfiteli rodiny Lunelli. Kdyby byl
pozéadan, aby navrhl skolu, mozna by odmitl, ale konfrontace
s tak vyjime¢nou krajinou a stavba pro komer¢ni téely pro
n¢ho byla vyzvou. Vnimaje stopy Etruskti v celé oblasti
Sagrantino pfiSel sndpadem navrhnout obrovské zvife,
prehistorické zvife vystupujici ze zemé, které by objimalo
budoucnost. Tak se zrodilo Carapace, zelvi krunyft, zvife
s bohatou symbolikou: dlouhovekost, sila, vytrvalost a
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relativni plnost, odkazujici na typ podnikani, krajinu a toto
vinafstvi. Sagrantino rodiny Lunelli se vyrdbi ptimo pod
zelvim krunyfem obklopeno vyjimecnou krajinou. Nase oci
jsou citlivé, fikd umélec, ktery procestoval svét Siroko daleko,
a zivot v Italii povazuje za vysadu, protoze napliiuje oci
krasou. Carapace je podnik, vinny sklep, showroom, ptikladna
prodejna, jejimz cilem je piijimat navstévniky a poradat akce.
~Mame dlouhou historii a chtéli jsme ji promitnout do
budoucnosti, aniz bychom se vzdali nasich tradic, korenit nebo
kultury,” slySeli tcastnici naSi skupiny Erasmus+ bé&hem
prohlidky. Dal$i zkuSenost, kterd ukazuje spojeni mezi tradici
a inovaci a zpusob, jak tohoto spojeni dosahnout.

Navstéva v Carapace vinarstvi Tenuta Lunelli
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PROGRAM

S Co-funded by the
P Crasmus+ Programme
*ox* of the European Union

“NOW | KNOW HOW!”

Erasmus+ KA2 v oblasti Skolniho vzdélavani
MEZINARODNI PROJEKT PRO MLADEZ
Projekt "Now | konow how!" je novym zpiisobem, jak
podporit kreativitu a podnikatelského ducha mladeze!

Il. MODUL - on line 15.-16. prosince 2021

V této Casti se znovu probiraly body vychazejici z témat
ptredstavenych v ¢asti programu, ktery se konal v Lizori a kde
byli Gcastnici osobné pfitomni. Poté byl pfedstaven koncept
,,Lidr — student® s tim, ze se nadale kladl diiraz na schopnost
naplanovat si kazdodenni reZim. Nakonec se probiralo téma
pracovniho pohovoru pies video platformy a jeho praktické
ptiklady.

I11. MODUL - on line 7-8. inora 2022

Od nuly k podnikani

Téma se tykalo moznosti vstupu na trh prace, at uz
Vv podnikani nebo v zaméstnaneckém poméru, a to naprosto od
nuly.

Zpisob vyuky byl zaméfen na nepostradatelné teoretické
poznatky pro ty, ktefi chtéji zacit od nuly, a byl srovndvan
s praktickymi zkuSenostmi piednasejicich.

Mezi prednaSejicimi, ktefi prezentovali svoji  vlastni
zkuSenost, byl i Alessandro Fracassi, zakladatel Mutui On
Line Spa, jeden zprvni generace nejvyznamnéjsich
podnikatelti v Italii, ktery popsal svoje zacatky doslova od
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nuly, kdy se svym, tehdy budoucim, spolecnikem neméli ani
finan¢ni zdroje, ani pfedstavu o tom, v jaké oblasti zajmi by
jejich podnikani mélo byt. Ve svém piispévku také zminil
nékteré klicové indikatory, podle nichz si dnes vybird nové
investi¢ni prilezitosti.

Dalsim, kdo pfisel vypovédét své zkuSenosti, byl Duilio Forte,
italsko Svédsky architekt a umélec, ktery mladym ucastnikiim
ukdzal, jak muze umélec vytvafet uméni, které nebude
samoucelné a bude funkéné odrazet potieby trhu.

Takto mohl dosahnout na financovani i bez nutnosti vlastnich
investic.

Mimo jiné poslucha¢tim popsal, jak mu jeho italsko Svédsky
ptivod pomohl v praci vyuzit to nejlepsi z obou kultur.

Tretim pfednasejicim byl Guido Martinetti, spolecnik firmy
Grom Spa, jejiz cese nadnarodnimu Unileveru byla jednim

vvvvvv

vvvvvv

Prekl.) byla  jednim Z nejuspesnéjsich vystupll
V podnikatelském svéte.

Martinetti vypravél ucastnikiim, jak je pifi vytvafeni firmy
dalezité mit jasno v tom, jaké jsou nase osobni cile, abychom
mohli proménit podnikani v nastroj pro dosaZeni toho, po cem
niterné touZime.

IV. MODUL - on line 21.-22. biezna 2022

Piedtim nez zaCneme

Zatimco v pfedchozim modulu byli pfedndsejicimi zkuSeni
profesionalové, v tomto IV modulu byli pozvéani nékteti mladi
lidé, které Casopis Forbes zatadil mezi nejslibngjsi italské
podnikatele.

Smyslem tohoto bylo ukézat studentim dtilezitost Zivotniho
stylu a celkového studia jesté pred vlastnim vstupem do svéta

prace.
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A nejen to. Ukazalo se, jak roky klasického studia mohou byt
vyuzita pro experimentovani s podnikdnim nebo kariérnim
postupem.

Probirala se také tématika takzvanych S.M.A.R.T Goals a
dalezitost presného nastaveni si vlastnich cili tak, aby se
nestracel zbytecné Cas a dosahlo se co nejrychleji vlastnich
cilt.

Jako prednésejici se stfidali Francesco Ventre, student
strojniho inzenyrstvi na Polytechnice a jeden ze zakladatelt
spole¢nosti, kterd poskytuje vyjezdové taxi vozy italskému
statu, Enrico Saverio Pagano, ktery béhem studia dirigovani na
milanské konzervatori, zalozil vlastni orchestr a Arianna
Pozzi, ktera si jesté jako studentka gymnazia zalozila start up
orientovany na soucasnou modni produkci na miru.

Obrazek z online prednasky Nellie Gospodinove ,,Jak se stat lidrem *

>0 - prova... @ Venturini, Alessandro .. @) Bakaldf - mezi Skolou .. @) nowiknowhow | Home @) icpragaMyCatcz @) La scelta del verbo au.. @) Paclla de pollo con p. »

< Chatpubblica

@ Barbonari Luca
2 yes the manager hitself has the aim of

organize that actually means to “make people
do things" but of course he has to be kind

a Lojekovd Hana
2 -yes, if he has good communication skills.

are important, then work

even if he doesn't, he's still

things, but it's even better with a positive

mood.

@ Barbonari Luca
3if he is good he could have the potentiality

to do that, but also Is Important the training
and the skils

o Lojekovd Hana
3- Yes, but he must have a lot of experience

and definitely a feeling for his work. in

addition, it will need more time. and again, |

>
o

think good relationships are important

o

fany vyraz o

The reality

Rarely, individuals are both
managers and leaders at
the same time.

No matter the title, you
don’t inspire people by
pointing at something and
saying, “Do that!”

No improvement is going to
make a team with the
wrong people in the wrong
roles.

@
&
>
@

11:04
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JAK SE STAT LIDREM
Nellie Gospodinova'

Pracuji jako feditelka stfedni Skoly jiz vice nez 15 let. Poznala
jsem hodné mladych lidi, ktefi se chtéli zapsat na univerzitu a
studovat management, aby si posléze =zalozili vlastni
podnikdni, fidili rodinnou firmu nebo je$té¢ jednoduseji,
pracovali jako manazefi.

Kdyz se zeptam: ,,Pro¢ zrovna management? Pro¢ nezkusis
nejdiiv studovat inZenyrstvi, matematiku, ucetnictvi atd.?*
Nejcastéjsi odpoved je: ,,Chtél bych manazovat lidi...*
Doufam, ze sdileni mych zkuSenosti a mySlenek miize
poskytnout odpovéd’ na otazku, co musi piijit difv.

Mytus a skute¢nost

Existuje mytus, podle né¢hoz se role manaZzera piekryva s roli
lidra.

On ¢i ona mohou zatidit, aby dalsi lidé vykonavali urcitou
¢innost.

Dobry manazer mize spravovat cokoliv.

Pravdou ovSem je, Ze jen malokdy muze byt ten samy clovek
manazerem a lidrem zéaroven.

Neni dilezité, jak nazveme profesi, nikdo nemiize motivovat
lidi jen tim, Ze na néco ukdze prstem a fekne: ,,udélej tohle!*.
Zadny vyvoj klep$imu nenastane se $patné sestavenym
tymem na Spatném misté a to samé plati i pro manaZzery.

! Reditelka Black Sea Center, partnera projektu
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Definice

Management — Pracovat s dalsimi lidmi tak, aby bylo jisté, ze
bude dosazeno nastavenych firemnich cilu.

Manazer: spravuje, udrzuje a soustfedi se na systémy a
struktury

Leadership — Nastaveni cilti a vedeni lidi smérem k jejich
dosazeni.

Lidr aplikuje inovace, rozvije organizaci e soustiedi se na lidi.

4 Kratké rady pro start up

1. Vyberte si, kym byste chtéli byt
VSsichni znaji lidry, ale malokdo zné 1 vykonné feditelé firem.

Zkusime to na piikladu 3 osob. VSichni vime, kdo je Elon
Musk a Jeff Bezos, ale kdo zna Reeda Hastingse?
,,PTistaneme na Marsu do roku 2025%: Elon Musk

,Jednim ze zplsobi, jak se dostat z tésné krabice, je vymyslet
si vlastni cestu ven*‘: Jeff Bezos

Zatimco prvni dva jsou lidii velkych mezinarodnich firem,
vizionafi, ten posledni je jednatel Netflixu. Reed Hastings
jednou tekl:

,Netolerujte protivné, byt sebevic brilantni lidi. Cena, kterou
pak zaplatite za tymovou praci je pfili§ vysoka.*

2. Spravni lidé na spravném misté

Poté, co se rozhodnete zaloZit start-up, vyberte si spravné lidi
na spravné pozice. Riké se, ze vybér zaméstnanct je jakousi
»chytrou sazkou*.

KaZzdopadné existuji zptsoby, jak se zaméfit na ty nejlepsi:

1. Popis pracovni pozice: povinnosti, firemni kultura a
hodnoty
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2. Screening kandidatt: jsou to pratelé nebo zndmi?

3. Vzd¢lani a kariérni postup

4. Vybér kandidati na manazerské pozice z jiz existujiciho
tymu

3. Efektivni Fizeni tymu

1. Oteviena a jasna komunikace

2. Organizace se schopnosti delegovat ukoly a zodpovédnost
3. Emo¢ni inteligence

4. Problem solving a schopnost rozhodovat

4. Styl leadershipu

Od Machiavelliho ¢asit do dob Elona Muska se zplsoby
vedeni zménily.

,,Lidr (vladat) musi umét ovladat zlo skrze nutné piikazy.*
(Niccolo Machiavelli)

,Od 1idrt se ocekava, Ze budou pracovat tvrdéji nez ti, kterym
Séfuji, musite se ujistit, Ze potieby ostatnich budou vzdy na
prvnim misté pied témi Vasimi“ (Elon Musk)

Styl vedeni je koktejl z:

- Ptikazt: ,,Délej, co ti fikdm
- Vize: ,,Pojd’ se mnou!*

- Napojeni: ,,Lidé ptfedevs§im.*

- Demokracie: ,,Co si 0 tom mysli§?*

- Kouc¢ink: ,,Zkus tohle!*

Styl se ptizplisobuje tomu, jak se lidé Casem osobn¢ vyvieji.

"‘
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STARTING FROM SCRATCH:
KLICOVE FAKTORY PRI ZACATKU OD NULY

Andrea Zoppolato?!

Situace, ktera se stava skoro vSem. Zacinat od nuly. U n¢koho
nastane, kdyz dokon¢i studia, u n€koho, kdyz jeho kariéra
zméni smér a u nékoho, kdyZ ptijde o vSechno a znovu se vrha
do hry.

Pro mnohé naprosto bézna situace, ktera nese urcité
spole¢né prvky.

At uz ve vychozim okamziku, ¢i ve faktorech, které nam
pomahaji dosahnout toho, po ¢em touzime.

Pro zacatek popisi svlij osobni piibch.

1. KdyZ jsem zacinal od nuly: po promoci

Vystudoval jsem na Bocconi, nejvyznamnéjsi italské
univerzit¢ zamétené na ekonomii.

Jak se déje mnohym, dokud jsem studoval, mym hlavnim
cilem bylo dokonéit Skolu. Vedlejsim cilem bylo najit
zpusob, jak pokryt kazdodenni naklady a moci se tak co
nejdiive osamostatnit od rodicu.

V té dobé brigddy byly spiSe nez moznost vzdélavani, jen
Zpusob obZivy.

To ziejmé kvili mylné predstavé, Ze univerzita ¢lovéku
poskytne veSkeré potiebné vzdélani pro nasledujici
profesni Zivot.

! Novinaf, predseda Vivaio, spolku, ktery se zabyva projekty s velkym
spoleCenskym dopadem a jemuz se dostalo vyznamného ocenéni
Ambrogino D’Oro udélované Milanem.
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A nejen to, byla tu také mylna predstava toho, Zze po dokonceni
studia bude pfipravena tepla feditelska zidle s mym jménem
V poslednim patie mrakodrapu s vyhledem na city a to jen
proto, Ze jsem vystudoval s ¢ervenym diplomem.

Neni vétsiho omylu, v obou dvou piipadech.

Kratce po dokonceni $koly jsem si uvédomil, ze se jednalo o
dv¢ falesnd ocekavani.

Pracovni trh vyzadoval kompetence, které jsem se na
univerzité nenaucil. A necekal na mé zZadny pracovni stiil nebo
kieslo s mym jménem.

Misto toho se na obzoru objevila nutnost pracovnich
pohovord, rozesilani Zivotopist na ty nejnizsi pracovni pozice.
Neéco uplné jiného nez posledni patro s vyhledem na city.

A tak se dostavame k prvni véci, ktera musi nastat, kdyz
zacCinate od nuly, uvédomit si realné vlastni situaci.

Coz je na prvni pohled stejné uklidiiyjici ¢innost jako polévat
se kybliky s ledovou vodou.

Ve zkratce. Po §kole jsem na tom byl nasledovné: nemél jsem
penize, zkuSenosti a Zadny napad na podnikéani. No a co jsem
tak mohl délat?

2. Klicové faktory pii za¢atku od nuly

S odstupem casu se to 1épe chape. Protoze zkusenost vynese
na svétlo ty spravné kroky, které piinesly vysledky a zastini
to, co bylo udélano Spatné.

No a tak kdyz se ohlédnu za t€émi zacatky, jaké byly kli¢ové
momenty? A hlavné, jaké jsou klicové faktory, které v kazdé
takové situaci piispéji k docileni uspokojivého vysledku?
Poté, co si pln€ uv€domime vlastni redlnou situaci v syrové
podobg, ktera zdlrazni to, Ze nic nemame a nic neumime, je na
prvnim a zasadnim misté najit odpoveéd’ na otazku: ,,Co tedy
mohu délat?*
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Odpovéd na tuto otazku pfijde s odpoveédi na dalsi dvé
zékladni otazky:

1. Cochci?

2. Co mam?
Ze srovnani téchto dvou odpovédi se da pochopit, co miizeme
délat.

2.1 Klicové faktory: co chci?

Zda se to byt jasné, ale zdaleka to tak neni. Ve skutecnosti,
kdyz za¢inam ,,0d nuly, znamena to, Ze ani nevim, co bych
chtél délat. Bud’ mam pfili§ napadi nebo zadny.

Vysledek je ovSem stejny: preslapovani na misté.

Nevi se, kam vykrocit. To je velmi rozsifend situace, zejména
pro toho, kdo vychazi ze skolniho prostredi.

Mozna proto, Ze Skola a univerzita uci disciplinu a nuti nés jit
po jiz vytyCenych stezkach. Ale nepomohou nam vybrat a, ¢i
jen velice ziidka, pfetavit vlastni vaSen do ¢innosti, jiz se da
uzivit.

Jak to tedy mame udélat, abychom pochopili, jakym
kariérnim smérem se mame vydat?

Obecné feeno, mizeme pochopit, co doopravdy chceme,
kdyz dame dohromady ti1 slozky, které nas budou doprovazet
po celou kariéru, at’ uz je jakakoliv.

Tyto tii slozky jsou: vasen, rist a zisk.

Kdo ma silnou vasenn pro néco, je urCité¢ zvyhodnény ve
vybéru.

Cim vice je zajem zaméfeny, tim 1épe se vytyluje okruh
pusobeni a omezi se tak pravdépodobnost Spatnych kroki
vedoucich mimo.

Vésen je zaklad, protoze je hnacim motorem pro kazdy
profesni postup.
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A abychom pochopili, co je nasi vasni, staci si ujasnit, co nas
bavi d¢lat v takzvaném ,,volném Case*.

Miize to byt psani, Cteni, setkavani se s lidmi, cestovani, délani
novych véci.

Dilezité¢ je rozeznat, co nadm poskytuje jen kratkodobé
potéseni a co nas dlouhodobé napliiuje a uspokojuje.

Je nutné je rozliSovat, protoze ty opravdové zaliby miizeme
vstiebavat a pretransformovat v néco vic a ony ndm mohou
poskytnout velké zadostiu€inéni a moznost byt hrdy sam na
sebe.

Umét rozeznat mezi pomijivymi radostmi, mnohdy
konformnimi vici spoleCenskym standardim a osobni
radosti, je jeden z nejdilezitéjSich aspekti, které je
potieba vytézit ze Zivotni zkuSenosti.

Dokézeme se tak soustfedit na to, co je opravdova vasen,
kterou je tieba nésledovat i v pracovnim smeéru a neztracime
¢as nad tim, co nas jen obira o energii.

Mymi vasnémi bylo psani a lidé.

Psani vzdy doprovazelo milj Zivot ve vSech svych medidlnich
formach. Postupné jsem pochopil, Ze to samo o sobé nemuze
byt cil, ale to, co mé& bavilo nejvice, bylo pfindset kreativni a
hodnotny obsah, ktery by néjak odrazel mé samotného.
Dalsi moji vasni bylo setkavat se s lidmi.

Vsimal jsem si toho, Ze nejptijemné;si ¢asti dne byly vzdy na
konci, kdy jsem byl ve spolecnosti ostatnich.

Ptesnéji feceno jsem rad de€lal véci spolecné s ostatnimi. Uz
v détstvi pro m¢ ostatni byli part’aci ve hie, neboli mi
umoznili vénovat se tomu, co mé¢ nejvic bavilo.

V cCasech studia na univerzité to byli part’dci na cestach, ve
sportu nebo na spolecnych akcich, party nebo koncertu.
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Tyto mé vasné se v akademickych letech setkaly, kdyz jsem
zalozil univerzitni noviny. Psali jsme spole¢né, abychom
piedali néco nového nasim studijnim kolegiim.

Dnes bych svoji vasen pro psani popsal jako zadostiu¢inéni,
kterého se mi dostdva diky moznosti vytvaret nové a
hodnotné véci, které mohu predat publiku sloZenému
Z inteligentnich lidi sdilejicich podobné zajmy jako mam
ja.

Pokazdé¢ kdyZz jsem zaméfil svoji vaSen do néjaké cCinnosti,
dosahl jsem vysledkt, které me uspokojovaly.

Spolecné s vasni jsou dal§imi zakladnimi prvKy rust a zisk.
Rust proniké do kazdé¢ volby, kterou béhem kariéry ucinime.
Vybrat si to, co ndm pomuze rist, je vzdy spravna volba.
Nemusime si nikdy vy¢itat, Ze rosteme, ale mtize nam byt lito,
7e malo.

Abychom si vybrali optimalni cestu ristu, miize nam piijit na
pomoc opét vasen, i kdyZ rGst miZze byt vasni sam o sobg,
zejména v zacatcich profesniho Zivota.

Riist miiZe 1épe vytFibit nase osobni zajmy a navést nas na
spravnou cestu.

Posledni aspekt miiZe byt zfejmé tim nejvice zavadéjicim.

[ kdyzZ se zda byt jasny, je nejvice ambivalentni.

Neni vzdy snadné se rozhodnout, ktera volba je nejvice
v souladu s nasimi z&jmy a umozni nam vetsi rust.

Mnohdy to miizeme pochopit jen za chodu az poté, co jsme jiz
rozhodnuti ucinili.

Naopak zisk, zejména kdyz budeme brat v potaz jen ten
finan¢ni, se zda byt jasnou volbou.

Brat ekonomicky zisk jako jediny parametr pro to, abychom
pochopili, co chceme, miuze byt zdanlivé jednoduchym
kritériem. Pijdeme prosté tam, kde nas 1épe zaplati.
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Ale omezit se jen na toto mtize pfinést dva druhy problémt,
které mohou velice ztizit cestu rlstu, a piedev§im osobni
realizaci.

Prvni je ten, Ze vydélek v okamziku volby miize byt jasny, ale
to, co je nejisté je, jak se bude vyvijet v Case.

A tudiz by se ta finan¢né nejvyhodnéjsi volba mohla v Case
stat tou nejhorsi, ale 1 z ekonomického pohledu.

To je ptipad srovnani mezi stalym zaméstnanim a podnikanim.
Na zac4atku neni o ¢em mluvit. Stalé misto zajiSt'uje jisty a staly
vydeélek, zatimco kdo se pusti do podnikani, nema téméf nikdy
na zacatku jakykoliv vydélek, dokonce si musi sdm za praci
platit.

To je na zacatku, ale kdyz posuneme hodinovou rucicku
kuptedu, véci se mohou v budoucnu radikalné zmeénit. Kdo si
takto vybral z ekonomickych divodu, si uvédomi, ze ma nad
svym vydélkem strop, zatimco kdo se pustil do risku
podnikani, miZe rozSifovat tyto hranice témet neomezené.
Krome¢ finan¢ni nejistoty do budoucna, vybrat si jen na zéklade
Mit jako jediny cil osobni vydélek mtize vést k volbam, které
zpisobi, Ze Vas Zivot postupné vyprahne.

Stanete se zboZim své vlastni prace a riskujete velké osobni
ochuzeni a ztratu pravé té€ch zdsadnich prvki v zacatcich
podnikani, vas$né a rastu.

KdyzZ chybi tyto dva faktory, je té¢Zké mit pocit zadostiu¢inéni
z jakéhokoliv bohatstvi.

Ale pfes to vSechno nemlZeme ekonomicky aspekt zanedbat.
Je jako palivo na cestu.

I té nejzajimavéjsi cesté bez paliva hrozi zanik.

Zajem, rust a vydélek musi byt vzdycky v souladu v jakékoliv
fazi kariéry, jsou to rozhodujici faktory a musi jit vidy
pospolu.
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Poté, co jsme si ujasnili vSechny tfi zdsadni prvky, je chvile na
dotvofeni pfedstavy tim, Ze se zeptame na otazku: ,,jaky je muj
talent?*

2.2 Kli¢ové faktory: co mam?

To, co chceme a to, co mame, spoluvytvari dva zakladni
pilife, které nesou vSechny v celém pribéhu kariéry, a nejen
ty na jejim zacatku. NaSe touha nas popohani neustile
dopfedu, ale nase nadani je tim prvkem, ktery ndm dovoli jit
po cesté, aniz bychom pfecenili svoje moznosti. ,,To, co
mame” znamend v§echno a zaroven nic. Tomu, kdo vychazi
od nuly, se miize zdat, ze nic nema. Stejné jako, dle povrchniho
soudu, se muze zdat, ze mame az piili§ mnoho véci. Tak jak
pozname to, co mame a jak ho miiZeme vyuZit v naSi
profesni kariéie?

Pro spravné urceni nasich profesnich vloht se v ekonomickych
terminech pouziva vyraz ,asset“. Definice slova asset je:
cokoliv, z¢eho mizeme vytézit n&jaky vydélek. Timto
pohledem se méni veskerd definice toho, co mdme. A mizeme
pfijit na to, Ze mame assety, o nichZ se ndm viibec nezdalo.
Ptikladem takovych assetti pro ty, kdo vychazeji z ni¢eho, je
napiiklad misto, kde jsme. Oblast, mésto nebo Cisté fyzické
misto. Jsme v dom¢, miizeme ho ¢ast pronajmout. Véci, které
vlastnime, mizeme prodat nebo pronajmout. Mésto dobie
nasobi moznosti.

A pak je tady sit’ znamosti. Pratelé, kontakty na socialnich
sitich, dokonce ty, které jesté¢ nezname, ale k nimz se miizeme
jednoduse dostat a zadarmo. To je takzvand networkova sit’,
ktera, 1 kdyz nestudujete na vysoké skole, je téméf vzdy jednim
z hlavnich faktor pro ekonomicky uspéch na kazdé tirovni.
Znami mohou byt naSimi prvnimi zdkazniky, mentory c¢i
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spolupracovniky. Neni nahoda, Ze mnoho podnikatelskych
uspéchtl vzniklo na zaklade spole¢ného studia na univerzit¢.
Dalsi jedine¢ny a rozhodujici asset jsou znalosti. Ve spojeni
s dalsim assetem, tj. dostupnosti, napomaha orientovat se
V potiebach trhu. A to je pro trh naprosto zakladni asset.
Assety, jimiz disponujeme, jsou zasadni nejen pro nalezeni
prace ¢i moznosti vydélku, ale také proto, Ze jsou naSim
pravym pokladem, tedy tim, v CO musime investovat a co
musime rozvijet. Protoze penize pfichazeji a odchazeji, stejné
tak jako trzni pfilezitosti, ale kdyz se nau¢ime vyuzivat tyto
assety jiz od zacatku naSeho podnikani, jsou pak nasi
nejsolidnéjsi profesni oporou a tedy tim, co nam v jakykoliv
moment umozni dosdhnout jakéhokoliv cile, ktery jsme si
vytyCili. A tudiz je nezbytné pochopit, ¢im doopravdy
disponujeme. A to specialné kontakty, zndmostmi a postupné
také zkuSenosti.

Co se mé tyka, ja jsem si po dostudovani uvédomil, ze se chci
vrhnout do podnikani. Dal jsem si jeden cil, a to neposlat nikdy
svlj zivotopis. Moji vasni bylo psani a setkavani se s lidmi,
zatimco m¢é assety jsem vidél vSude kolem. Vzhledem k tomu,
ze jsem prakticky jen studoval a ze zabavy vedl studentské
noviny, byla moji devizou znalost univerzitniho prostiedi.
V tomto bodé€ mi bylo jasné, co mohu dé¢lat.

2.3 Klicové faktory: co mohu délat?

Co chci nejvice plus, jaké jsou mé vlohy = co mohu délat.
Spojeni dvou prvnich otdzek nam dava volnou cestu, protoze
pfimym dasledkem je pochopeni toho, co miiZeme délat. Je to
okamzik, kdy se mame pustit do pohybu. Vé&dét, co chci,
piedstavuje nas staly kompas, ktery nas v kazdém okamziku
kariéry ochrani od toho, abychom se stali obé&ti vlastnich aktiv,
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které se mohou promeénit jen v toéeni se v bludném kruhu a
opakovat ¢innost, ktera nam vydélava penize.

Zaciname-li od nuly, je pro pochopeni naSich pracovnich
moznosti také nutné ptfizplsobit se tomu, co si zada trh.
V tomto misté totiz riskujeme, ze se zamétime piili§ na nas
vlastni plan, ale ztratime z dohledu potiteby trhu. Vidy je
zasadni transformovat viili a asset do néceho, co si trh Zada
a za co je ochotny zaplatit. Neni to vzdy samoziejmé.
Assetem muiZe byt schopnost dobfe vafit, ale kdyz ji
nenabidneme a nezhodnotime, mizeme byt do konce zivota
nezameéstnani, 1 kdybychom byli nejlepsi kuchat na svété. Co
tedy mohu udé¢lat pro to, abych pieménil svoji schopnost
vV néco doopravdy cenéného a zaplaceného? Abychom tomu
porozuméli, nejlépe si pomtizeme skutecnosti. Pochopit, co
chee trh, kam proudi penize, jaké jsou trendy, co délaji a
udélali ti, ktefi se snadanim podobnym naSemu dokézali
vypracovat a vydélat penize. At uz chceme prodat nas cas,
pracovat v zavislém poméru, prodéavat kreativni obsah nebo
mit vlastni podnikéni, trh nabizi odpovédi.

Vysledkem toho vSeho, a je to 1 mirou pro nas trzni rast, je
know-how, tedy schopnost pfeménit své assety na produkty a
sluzby, které si ostatni koupi. To ziskame az zkuSenostmi, ale
s neustalym piihlédnutim k nasemu osobnimu kompasu.

3. Pravy kariérni cil: délat to, co milujeme

Vsechny velmi uspé$né lidi spojuje v jejich ¢innostech jedna
véc. Rikaji, Ze tajemstvim jejich isp&chu je to, Ze jsou placeni
za délani toho, co je bavi. To jsou okolnosti, za nichz
zapomeneme na ekonomickou stranku véci, protoze délame
néco, co bychom délali i zadarmo. Ale nelze k tomu dojit jinak
nez skrze staze, ¢innosti a ukoly, které nam nebyly Gplné milé.
Jako v piipadé vrcholového fotbalisty, ktery se stane mistrem
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a vyhrava vysnéné turnaje ovSem s dusi malého kluka, co
kopal s kamarady na dvorku. Ke svému uspéchu ale dosel
skrze velké obéti a tvrdé tréninky.

V mém piipadé byl prvni krok smérem k mé nejmilejsi
¢innosti, tedy psat a §itit kreativni a hodnotny obsah, pochopit,
ze mym pisobistém byla univerzitni pida, kterou jsem jako
Cerstvé vystudovany Séfredaktor univerzitnich novin.
V casech, kdy nebyly socidlni sit¢ a internet byl jesté velmi
okrajova zalezitost, musely firmy vyuzivat jiné formy
komunikace se svoji cilovou skupinou. Odjakziva byli jednim
Z nejlékavéjsich cilti firem mladi lidé. Kdyz jsem pochopil
tohle, nebylo nic snazsiho, nez nabidnout firmam, aby se
propagovaly na univerzitdch skrze moje noviny a zejména
moji sit’ zndmosti, mezi nimiz byla i fada spolkd, které mohly
produkty nabizet ptimo studentim. K reklamnim kampanim
pro studenty univerzit, nejdiive lokdlnim a posléze po celé
Italii, se pfidala sit’ ,,mezindrodnich vecerii, univerzitnich
vecirkll vénovanych kazdy jiné narodnosti, organizovanych
spole¢né se studenty z programu Erasmus.

Kdyz jsem dal dohromady tyto dvé aktivity, mohl jsem
rozvinout noviny do narodni sit€¢ a zaloZzit tak svou prvni
spolecnost. A odtamtud zacala cesta, ktera mé piivedla az
k zivotu v zahrani¢i, k moznosti nasbirat jedine¢né zkusenosti
pro osobni rust a hlavné ke kyzené meté a tou je délat, co
milujes.
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DoBRY CiL JE SMART!

Pamela Bernabei

What are SMART Goals?

S BB

A
R
I TIMELY

Jak muzeme formulovat jasné cile, aby nedoslo
k nedorozuméni? Jaké jsou piedpoklady, kterych je tieba se
drzet v nastaveni cilli, aby nedochazelo ke ztrat¢ casu, aby se
dal drzet krok stim, ¢eho chceme dosahnout a zejména
abychom pochopili, jestli to, co délame je doopravdy pro nas
to pravé nebo zda by bylo lepsi se zaméfit jinym smérem dfiv,
nez bude pfili§ pozdé.

Formule SMART muze pfedstavovat uzitecny nastroj pro
nasmérovani v této oblasti.

Zajisté, vysvétlit to dospivajicim, mohl byt na zacatku celkem
ofiSek, zejména v online prostfedi. Ale po piekonani
pocatecnich tézkosti, studenti velice dobte pochopili, jak tento
nastroj pouzivat a ptizpusobit svym potiebam. Postupovali
jsme nasledujicim zptisobem.

Q

K]

&l
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Nejprve jsme studentim zadali ukol: vyplnit dotaznik a
odpoveédét na nasledujici tii otazky:
1. lamable to do (titles, skills, competences, instruments
etc.)
2. What I want to do
3. What I still need to acquire to reach what | want do to
(title, skills, competences, licenses,
instruments, founds etc.)
Odevzdat ho museli vyplnény bezpodminecné pied zacatkem
online modulu V.
Tutofi a ucitelé rozdélili ukoly do Etyt skupin.
Na zacatku modulu bylo v kratké prezentaci vysvétleno, jak si
naformulovat takovy cil SMART a na ptikladech byly
demonstrovany vSechny charakteristiky tohoto nastroje.
Poté byli studenti rozdéleni do ,,mistnosti®, v nichz kazda
skupina pracovala autonomné.
Ukolem kazdé skupiny bylo pouzit formuli SMART pro
vytycCeni si cilil za vyuziti odpovédi 2 a 3 z dotazniku, ktery si
predtim vyplnili.
Zjednodusené fe¢eno museli propojit ,,What | want to do*
s ,,What I still need to acquire to reach what | want to do* za
pouziti SMART formule, aby mohli dosahnout kyzeného cile.
Pii skupinové praci se studenti navzajem konfrontovali a
pomahali jeden druhému s vyty¢enim cili. Mnohdy ma to, co
si mladi lidé feknou mezi sebou, daleko vétsi vahu nez to, co
jim sdéli ucitel nebo piibuzny.
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S.MA.- T, Goals

+What exactly doyou want to achieve, in as much detail as possible.
*Define:

J

*How will you know when you have reached your goal and how successful you were? Make this a quantifiable value (assign a number to it.)
*Define:

“\
List the resources needed and if or how you can obtain them, (Don't forget time s a resource)
+Define:
Achievable
J
~

+What change are you hoping to affect by reaching your goal. What outcome should result from you reaching your goal and if it is not clear
how does reaching your goal help affect that change?
*Define:

g |

+*When will each step be completed? Break the overall goal into mini steps and assign a due date to eachstep.
*Define:

v —

KdyzZ vyprsel ¢as na skupinovou préci, tak kazdy prezentoval
své vystupy v kli¢i SMART v kontextu svych osobnich snah.
Posléze si méli ostatni Clenové tymu dat navzijem zpétnou
vazbu na vystupy a nakonec ucitel ¢i tutor vSe zrekapituloval
a eventualné doplnil o dalsi napady ¢i postiehy.

Zpocatku bylo slozité usmérnit napady, veseli, emoce a touhy
do tak logické a formdlni kompozice. Koneckonct jsou to
mladi lidé a touha bavit se je velika oproti celkem formalnimu
nastroji. Vysledek byl ovSem nad veSkera ocekavani.
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Studenti dokazali s velkym usilim SMART naformulovat své
cile precizné a jasn¢ a zaramovat tak své cile za pouziti
organizovaného planovani.

Bylo doopravdy zajimavé a uspokojivé vidét mladé lidi umné
pouzivat takovy nastroj, jako je formule SMART, ktera se
vyuziva vyluéné ve velmi jasné¢ definovaném firemnim
prostiedi.
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PRIiPADOVA STUDIE:
OD NULY AZ K USPECHU.
ALESSANDRO FRACASSI (Zakladatel MutuiOnLine Spa)

editor Andrea Zoppolato

Jak miizeme dosahnout velkého podnikatelského Uspéchu,
vychazime — li u nuly? Od nuly znamena nemit moznost
spoléhat se na duspory, rodinné penize nebo finance
Z dosavadniho podnikani. Zac¢inat od nuly mlze znamenat
dokonce nemit ani Zadny podnikatelsky zamér.

Pro pochopeni jednotlivych klicovych krokt je nejlepsi se ucit
od téch, ktefi to dokazali. Jednim z takovych nejznaméjsich
prikladt z poslednich desetileti v Italii je pfipad MutuiOnLine.
Jedna se o spolecnost, kterou vytvofili dva ptatelé od zacatku
bez penéz a bez napadu.

Ale z toho ni¢eho dokazali vytvofit spolecnost, ktera byla
zakotovana na Milanské burze a v okamziku, kdy piSeme tyto
fadky, ma trzni hodnotu dosahujici miliardy Eur. Jak se da
dostat z nuly na miliardu Eur? Alessandro Fracassi se snazil
pfiblizit to studentim na svém vlastnim ptikladu. Zkusili jsme
tak abstrahovat jeho pifibéh a pievést ho do obecnéjSich
pravidel, kterda by se dala aplikovat i na rizné zkuSenosti a
rizna prostiedi.

Vychazeli jsme od zacéatku, jako u kazdého piib&hu.

1. Cile a mozZnosti trhu

»Nikdy jsem si nepomyslel na kariéru v podnikani*. Takto
uvadi sviyj pfibéh Alessandro Fracassi a zac¢ind vypravéni u
svych univerzitnich studii strojniho inZenyrstvi na mildnské
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polytechnice. ,,Vid¢él jsem se spi§ jako feditel, manazer,
kazdopadné zaméstnanec ve velké firme.*

Po skonéeni bakalaiského studia se rozhodl odjet studovat
magistersky program do USA. Zapsal se na MIT, jednu
posléze svého budouciho spole¢nika. Dva roky magisterského
studia byly zakonceny stazi pro studenty. Fracassi vypravi, ze:
,VEtsSinou to byly samotné firmy, které kontaktovaly
univerzitu, aby nasly ty nejlepsi studenty na staz. TakZe na
konci studia a jen v par piipadech téch nejhorsich studentd se
stavalo, Ze si museli hledat firmu na staZ sami. Fracassi
vzpomind, Ze v jeho kruhu byl jeden student, ktery byl vSemi
povaZovan za Cernou ovci, tim nejméné schopnym a skoncil
bez firmy, kde by si mohl ud¢lat staz. Pomohli mu najit si stz
a misto velké firmy se musel spokojit s tpln€ zacinajicim
startupem.

»Par mésici poté,”“ vzpomind Fracassi ,,se naS spoluzak
povazovany za neschopného, stal milionafem.* Startup,
vV némz se ocitl, totiZ béhem par mésicti vyrostl natolik, Ze
hodnota firemnich opci, jimiZ platili spolupracovniky, dosahla
nebo piekonala milion dolart. I jejich kamarad dostal jako
benefit akcie spolecnosti a stal se tak z posledniho ve tiidé,
prvnim v souboji na trhu.

Fracassi vzpomind, Ze se jednalo o vyjimecné obdobi. Na
prelomu nového tisicileti vypukla tzv. ,Internetovd dotcom
bublina“, zavod investori o internetové firmy. ,.Bylo to
obdobi,” vzpomina Fracassi, ,,kdy stac¢ilo mit v nazvu firmy
,»-cOm“ a dostalo se vam obrovského zijmu ze strany
investort.“ A to byl ten okamzik, kdy na zaklad¢ ptikladu
spoluzédka, tekl svému budoucimu spolecnikovi: ,,Kdyz to
zvladl i on, zvladneme to my taky.”
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A tak ptiklad konkrétniho piipadu, uspéchu jejich spoluzéaka
z ro¢niku a jeho uspéchu ve svéte velkych prilezitosti novych
firem na internetu, pfimél Fracassiho a jeho spolec¢nika o néco
se pokusit. Jak to ale udélat, kdyz jedinym napadem, ktery
m¢éli, bylo zalozit si internetovou spolecnost a vyuzit jedine¢ny
moment? ReSeni bylo tak jednoduché, e se dnes zda byt
genialni.

2. KdyZ nemas napad, nech se inspirovat trhem.

Po dokonceni studia se Fracassi a jeho spolec¢nik vratili do
Italie a 1 kdyz oba pfijali nabidku prace ve firmé, rozhodli se
travit sviij volny ¢as pokusy o prizkumy trhu a jeho potieb,
aby si mohli v budoucnu zalozit svoji firmu. Jelikoz nemé¢li
zadny podnikatelsky zdmér, rozhodli se zakoupit italské
mutace domén hlavnich internetovych spolecnosti, které mely
uspéch v Americe. Mimo tyto jest¢ zakoupili také jiné obecné
domény, jako salute.it (zdravi.it pozn. ptekl.) nebo politica.it
(politika.it pozn. piekl.) a na kazdou z nich umistili nazev
»Stranka ve vystavbé®. Jejich predstava byla vypustit na sit’
mnoho stanek ,,ve vystavbé®, aby si navstévnici téchto stranek
mysleli, Ze délaji podobnou ¢innost jako ti spésni v Americe.
Zatimco na strankéach byl napis ,,ve vystavbé®, ve skutecnosti
nebylo ve vystavbé nic.

Plan, ktery mize vypadat téméf blazniveé, ve skutecnosti
pfinesl ovoce.

Na jednu z téchto stranek, mutuionline.it (hypotéky.it pozn.
ptekl.) napsal n€kdo, kdo se predstavil jako investor a ptal se,
jestli ma tato stranka néco spole¢ného s americkou, ktera
zazivala velky uspéch. Odpovédéli, Ze ano. Business model
byl stejny, a tedy predstavit srovnani veskerych hypoték, které
banky nabizely ke koupi nemovitosti. Na otdzku, v jaké fazi
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jsou, odpovédéli jako spravny pokerovy hra¢: ,,jsme pied
dokoncenim®.

Ten ¢lovek jim také napsal, ze jezdi po Evropé pravé proto,
aby zjistil, jaké jsou moznosti pro stranky podobného typu
V hlavnich evropskych zemich a poptipad¢ do nich investovat
se zastitou své skupiny.

Domluvili si schiizku v salonku jednoho z nejlepsich hoteld
v Milané. A to byla také jedina investice, kterou platili
z vlastniho. Aby byli pfipraveni, museli vypracovat
presvédCivy business plan. A nejen to. Protoze védeli, ze
k dosazeni na financovani je potifeba i1 tym, vytvofili
organizacni strukturu z ptatel a ptibuznych, ktefi vétSinou
nevédéli nic o hypoteCnim trhu. Oni sami, dva budouci
zakladatelé, nem¢li zadnou neobvyklou zalibu v hypotékach,
ale zjistili si potfebné a snazili se zkopirovat americké stranky
a prizpiisobit je pomértiim na italském trhu, aby potencialnimu
investorovi mohli pfedvést malou ochutnavku.

Zda se to vSechno idealni az na to, Ze v den domluveného
setkani nikdo nepfriSel. Potencidlni investor se posléze
omluvil stim, Ze mu zrusili let a Ze bude dalsi piilezitost.
Prilezitost, ktera ale uZz nikdy nenastala. A tudiz to, co
vypadalo jako zasah shilry, se rozplynulo jako para nad
hrncem. Jak se rozhodli budouci spole¢nici?

3. Investor sice zmizel, ale uZ mame napad

Rozhodli se to nevzdat. Naopak. Na rozdil od prvniho
kontaktu, ktery méli, ted’ uz kus cesty usli. Méli velice dobie
zpracovany business plan, navrh stranek a uZ prvni
zkuSenost se zajmem z toho typu trhu, ktery v Americe
zazival velky tspéch.

To, co jesté¢ vtu chvili zbyvalo udé¢lat, bylo pokracovat
S vylepSovanim stranek a zkusit jiZ pfipraveny business plan
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nabidnout dal§im investorim. Jak bylo feCeno, byla to
vyjimecna situace na trhu, kdy investoii hledali ndpady na
online business a tak nebylo slozité setkavat se s potencialnimi
investory nebo spole¢nostmi a nechat si zafinancovat prvni
investici.

4. Prvni obdobi: kli¢ové faktory pro uspéch

Prvni obdobi nové spole¢nosti MutuiOnLine se nese
vV podobném duchu jako u ostatnich strartupd. Prvnim
strategickym krokem bylo opu$téni zaméstnani, aby se
naplno vénovali nové aktivité. ,,Nebylo to snadné, zejména
vysvétlit to mé matce®, fikd Fracassi. Pro rodice, ktery
investoval do vzdélani ditéte, je narocné videt, jak se vzdava
pracovni smlouvy na dobu neurcitou kvuli tomu, aby se vrhl
do vlastniho podnikéni, kde jedinou jistou véci byla pocatecni
investice.

»Ktera ale ve skutecnosti zadnou jistotou nebyla, naopak®,
vysvétluje Fracassi s tim, ze kvlili ndhlému krachu trhu se na
posledni chvili stahl jeden z investord, ktery mél navysit
kapital, s nimz pocitali a zistali tak na holickach po prvnich
par mésicich. Nem¢li penize a museli ¢elit dalSim investicim,
mezi nimiZ byly 1 platy spolupracovniki, ale jesté jednou, kus
cesty uz usli. Nyni byly stranky funkéni, business model byl
piipraven k testovani, byl tu tym, ktery se na projektu podilel
a byl jasné vytyCen smér, kterym se vydat. Na jednu stranu
dokézali ponékud akrobaticky pokryt dluhy a zaplatili svym
spolupracovnikiim podilem misto penézi, na druhé strané se
vrhli do hledani dalSich investorti a dokazali najit takové, ktefi
Jim umozZnili upevnit si pozici a mit daleko lepsi vizi na delSi
horizont, oproti tém predchozim.
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,V pocatecnich fazich,” vysvétluje Fracassi, ,,je tieba byt
velice flexibilni ke zméné€ plant, vyuzit ptilezitosti a postavit
se necekanym problémtm.*

Sjasnym cilem, virou v rozhodnuti risknout vSe, jasnymi
vztahy naplnénymi divérou stymem a zaméfeni se na
realizaci projektu krok za krokem. Projektu, ktery spocival
V co nejlepsi optimalizaci ve srovnavani nabidek na trhu.
Toto jsou zakladni klice, k nimz se, v jejich ptipad¢ ptida
vzajemné se dopliujici vztah mezi dvéma spolecniky.
,»Abychom se vyhnuli pfekryvani ukolt, rozdélili jsme si tkoly
uz od zacatku. J4& se vénuji vSem, co se tyka pritomnosti, ty se
zabyva§ vSim, co se tyka budoucnosti. To bylo nase
rozd¢leni roli jiz od zacatku.*

5. Od ekonomického uspéchu, k aspéchu existencialnimu

Jak se da zaméfit profesni zivot na rozvoj businessu, k némuz
nemame ani specialni vztah, ani néjaké specialni schopnosti?
V ptipad€ MutuiOnline jsme vidéli, Ze napad na business byl
ndhodny. Kdyby je kontaktovali kvili néaké jiné ze
zakoupenych domén, mozna by se dneska zabyvali cestovanim
nebo oblecenim. Jejich velkou dovednosti bylo pochopit, ze
know-how, které rozvijeli svym podnikanim, se neomezovala
jenom na nabidku hypoték. Ale mohla byt vyuZita
k optimalizaci srovnavani pro mnoho dalSich sluzeb. To
firmé pomohlo v ristu na trhu s hypotékami a pfesahem do
dalSich oblasti vytvafeni stranek porovnavajicich jiné
produkty od pojisténi pfes energie az k segugio.it a
trovaprezzi.it, které dokdzi vyhledat nejlepSi nabidku
Vv jakékoliv oblasti. SpiS neZ hypotéky, se stali ,,amazonem*
sluZeb, online diskontem véci, které si konkuruji hlavné
cenou.
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A nejen to, ten samy model replikovali v dalSich zemich, kde
chybély stranky tohoto typu. I v tom piipadé se museli potykat
s neCekanymi zménami sméru oproti ocekavani, jak tomu bylo
Vv Turecku. ,,Myslel jsem si, Ze se dé& stejny model aplikovat
kdekoliv, ale vSiml jsem si, ze existuji trhy, kde i takovy
produkt, jakym jsou hypotéky, mize byt upln¢ jinak vniman.*
Jako ptiklad Fracassi uvadi, ze zatimco v Italii banky zépasi o
kazdého nového klienta, v Turecku tomu tak neni, protoze trh
je daleko regulovangjsi. Reseni bylo v tomto p¥ipadé delegovat
strategii na mistni spole¢niky daleko znalejSi mistnich
poméri a vyznajici se 1épe v pozadavcich trhu.

Spolecnost, kterd nedostala ani celou domluvenou ¢astku od
prvniho investora je nyni akciovou spole¢nosti zakdétovanou
na seznamu Milanské burzy s kapitalizaci (trzni hodnota
urcena sou¢tem akcii) témér miliardy Eur. Fracassi a jeho
spolecnik, Marco Pescarmona, byli v Italii vyhlaseni
podnikateli roku a pfinesli mnoho radosti vSem
spolupracovnikim a investoriim. Ale pro Fracassiho je

vvvvvv

vvvvvv

konceptu ,,give back®. Fracassi vysvétluje, Ze jeho zivotni
motto zni ,,jsem neustale ve slunecnim svétle™ a co to pro néj
znamena. Mit moralni zasady, které aplikuje na kazdy aspekt
svého zivota, pravé proto, ze se citi byt neustile na ocich.
Neexistuji pro n¢j Sedé zony a nemuze se tak chovat v rozporu
se svymi moralnimi principy. Toto byti pod sluncem ho nuti
citit se byt povinovan spolecnosti vratit alespon ¢ast ze svého
bohatstvi, které mu ona sama dala nadanim ho schopnosti byt
uzite¢ny. A proto zalozil a vstoupil do neziskovych organizaci,
aby vénoval svilij ¢as a penize na pomoc jinym a na rozvoj
jejich aktivit, specialné téch, které by mohly mit velky
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spolecensky dopad. Mozna to je pravé jeho nejvétsim zdrojem
motivace a zadostiuCinéni. Give back, vratit spole¢nosti
alesporn cast svého bohatstvi, které vydélal.
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PRIiPADOVA STUDIE:
Z NULY K USPECHU.

GUIDO MARTINETTI (Zakladatel Grom Spa — Mura
Mura)

editor Andrea Zoppolato

V kazdém ptibehu na sebe nejvic pozornosti pritahuji vychozi
bod a cilovéd rovina. Podle mnohych se v podnikatelskych
ptibézich tyto body piekryvaji a to v penézich. Ma se za to, ze
do zacatku je potieba spousta penéz a cilem, ktery pohani
podnikatele je vydé€lat spoustu penéz. SkuteCnost je, jak se
Casto stava, velmi odli$na od obecnych ptedstav, i kdyz jeden
spole¢ny faktor tu je. Je pravda, ze jeden bod tu spolecny je.
Nejsou to ale penize, je to motivace. Kdyz je vychozi motivace
autentickd a silnd, pocate¢ni jiskra a ptirozené odrazeni se na
cest¢ kazdého podnikatele. V ptipadé Guida Martinettiho,
ktery ndm pomohl pochopit zdkladni faktory v kazdé profesni
kariéfe skrze svoje vlastni zkuSenosti, je to naprosto evidentni.
At uz pracujete pro sebe nebo pro ostatni. Klicem ke v§emu
je motivace.

1. Zacdatky: vasen pro inteligenci, krasu a piirodu

Guido Martinetti je jednim znejznaméjSich italskych
podnikateli své generace. Je znamy tim, Ze zalozil a pfivedl
k uspéchu Grom, zmrzlinatskou firmu, ktera zacala jako
krdmek v Turiné a posléze byla zakoupena velkym
nadndrodnim Unileverem. Pro Martinettiho ale Grom nebyl
ani bodem vychozim, ani cilovym.

Vypravi nam, ze vSe zacalo jeho vasni, ktera ho ptivedla ke
studiu zemédé€lstvi. Jeho vasni bylo vino, které ho spolecné
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s vasni pro krasu a inteligenci, doprovazelo veskera jeho
Zivotni rozhodnuti. Aby se zdokonalil ve svych znalostech,
tak odjel po skonceni studia na staz ke slavnému vyrobci
Bordeaux, Chateau Margaux, kde se naucil nejen techniku, ale
zejména pochopil, co odliSuje jedinecny produkt od téch
ostatnich. Snaha o dosaZeni dokonalosti v kazdém detailu.
A zjistil, Ze mistryni v dokonalosti je pFiroda, zdroj harmonie
a dokonalosti. A jaky je nesporny dikaz o vyjimecnosti
ptirody? Krasa.

Po dovrSeni staze se Martinetti vratil do Italie, kde se seznamil
s Carlem Petrinim, zakladatelem asociace Slow Food, ktera se
snazi ,,dat jidlu tu spravnou vahu* skrze navrat k ptirodnim
zpusobtim zeméd¢lstvi. Vasen pro vino a piirodu, zkusenosti
z Francie a setkéani s Petrinim ptivedly Martinettiho k napadu.
Pochopil, Ze aby se dostavil uspéch, je tifeba nabidnout
néco, co tu neni. Polozil si otdzku, pro¢ existuji trhy, jako je
ten svinem, kde je snaha o dokonalost a vytfibenost od
pocate€ni prace se surovinami az po finalni produkt, zatimco
Jjiné soutéZi jen cenou a vzdavaji snahu o lepsi kvalitu a pracuji
Vv primyslovych pomérech?

Takovy trh, v protipolu k tomu vinnému, se mu zdal trh se
zmrzlinou. V sektoru zmrzlin, které se vétSinoveé prodavaji,
nenalezneme snahu o vytfibenost, nejexkluzivnéjsi zmrzlinu a
zejména neni na trhu zZadny jedine¢ny produkt.

Tak Martinetti pochopil, Ze je tu prostor pro vyrobek, ktery se
bude prezentovat jako ,nejlepsi zmrzlina na svété a bude
“Zmrzlina, jako byla driv”’: tento slogan ho napadl jesté
davno pfedtim, nez vyrobil prvni zmrzlinu. Jenze Martinetti
byl nadSenec do vina a ptirodniho hospodaieni, ale o zmrzling
neveédél nic. A nejen to, ani o Uctech a firmach nevédél viibec
nic a tak se rozhodl, ze se o tomto napadu poradi se svym
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nejlepSim pritelem, ktery se zabyval ekonomii. Tim pfitelem
byl Federico Grom, jehoz jméno bylo ideédlni pro zmrzlinu.
Martinetti se tak vzdal svého jména v nazvu firmy.

Enolog a ekonom se rozhodli vstoupit na trh se zmrzlinou,
dokonce s ambici vytvofit néco lepsiho nez to, co jiz na trhu
bylo.

Co tak mohli d¢lat bez penéz a schopnosti?

2. Osobni mantra: kdyZ se chce§ néco naucit, béZz za
nejlepSim a uc se na vlastni naklady

Abyste se naucili délat zmrzlinu, je potifeba ucit se od
nejlepsSiho zmrzlindfe na svété. To byl ten prvni krok, ktery
se dva pratele rozhodli udélat. Vyhledali si, Ze nejlepsi italsky
zmrzlinaf pracuje v oblasti Orvieta, kontaktovali ho a nabidli
mu, Ze u n¢j budou pracovat zadarmo po dobu nezbytnou, aby
se naucili techniku. ,Pracovat zadarmo®, vysvétluje
Martinetti, je ten nejlepsi zptsob, jak se ucit. Vyménou za tviyj
Cas ziska$ vzdélani a transparentni a oboustranné vyhodny
vztah.“ A nejen to. Pracovat zdarma s témi nejlepSimi po
nezbytnou dobu, abyste se naucili zdkladni techniku, znamena
také skromné pochopit, ze know-how je nejvétsi bohatstvi
kazdé kariéry.

Po mésicich prace, kdy se ucili délat zmrzlinu, se nasi dva
pratelé rozhodli pustit do podnikani. S malymi Gsporami a
investici 32.500 Eur, otevieli zmrzlinarnu v Turing.

Timto okamzikem zacala cesta, ktera je dovedla
k automatizaci techniky distribuce, uchovani a pouziti
primarnich surovin, ¢emuz se vénoval pfimo Martinetti, aby
dokazal zarucit stabilni a vysokou kvalitu vlastnich
produktii ve v§ech prodejnach na italském tzemi. ,,Otevieli
jsme difv v Tokyu, nez v Rimé&“, vzpomind Martinetti a
vysvétluje, ze mnohdy mohou trzni ptilezitosti pfinést néco
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zdanlivé protichiidného logice, jako je naptiklad postupna
teritorialni expanze.

Jak postupné spolecnost rostla, oteviralo se stale vice prodejen
az do okamziku, kdy prisla nabidka na odkup od Unileveru,
velké nadnéarodni potravinaiské firmy.

PtiSel okamzik se rozhodnout, jestli pokra¢ovat sami a mozna
mit moznost vice peCovat o svlij produkt nebo piedat
podnikani nékomu, kdo by mohl znicit svym primyslovym
pfistupem plivodni zadmér ,nejlepSi zmrzliny na svété”“ a
zejména ,,zmrzliny jako byla diiv*.

Rozhodnuti bylo pfijato v souladu s pivodni motivaci, ktera
ovSem nebyla vyrabét zmrzlinu, ale podpofit své touhy: vino,
krasu a inteligenci. Martinetti pochopil, ze pfedat Grom
Unileveru by koneéné¢ mohlo pomoci zrealizovat jeho sny,
vyrabét absolutné jedine¢né vino v Piemontu.

A tak diky Gromu a Unileveru mohl Martinetti postavit své
vysnéné misto Mura Mura.

3. Pfiroda a krasa pro jedinec¢né lidi

Martinettiho srdcovy projekt, vysvétluje Martinetti a vraci se
do détstvi. ,,Nebyli jsme si s otcem blizci a méli jsme slozity
vztah a hlavng, dejme stranou vino a gastronomii, neuznaval
jsem ho jako svilij vzor. Martinetti si vzdycky myslel, Ze aZ se
jednou stane otcem, chtél by byt tim, kdo bere kazdy den své
déti za ruku, aby z nich udélal hodnotné osoby. ,,Chtél bych,
aby moje déti vyrustaly v intelektualné stimulujicim prostiedi
a aby zili v podminkéch, kdy se mohou srovnavat s nejlep§imi
ve vSech moznych oborech.*

Co chtéji chytfi 1idé? Chtéji krasu. A kdo je nejvetSim
stvotitelem krasy? Ptiroda. A z t€chto mySlenek se zrodil cely
projekt.
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Mura Mura se rozléhd na piekrasnych kopcich Monferrata,
které vypadaji jako zvInéné mote. Je to piekrasny pozemek, na
némz Martinetti zpocatku vysadil mnoho druhii ovoce urcené
k vyrobé uzasné kvalitni zmrzliny, aby tak dostal jedineny
produkt. Poté se zaméfil na svou velkou vasen, vinaistvi, které
V této oblasti dava jedinecné vysledky.

Nasledujicim krokem pak bylo nechat firmu se rozvinout
z ekologické farmy na ,,misto, které hosti jedinecné lidi*, coz
se stalo sloganem Mura Mura.

Misto, kde Martinetti vybudoval restauraci Radici a spojil ji
S mistem pro relaxaci Relais Le Marne, oboje pln¢ ponotené
Vv ptirodé. Mura Mura je kralovstvim prirody. Okna ve
vSech budovach jsou minimalistickymi obrazy krajiny a jsou
umisténa tak, aby si ¢lovék mohl uzit a obdivovat zazraky
ptirody. Kazdé misto md svoji vlastni identitu, pfinasi
harmonii, krasu a radost z pfirozeného Zivota.

Cilem tohoto vSeho je vytvofit ty nejlepsi podminky, aby se
tam chtéli sjizdét vyjimecni lidé a predavat si tak své
dovednosti. Business zde nejsou penize, ale inteligence.
Myslim vZdy na to, az se na konci svych dni zeptdm sdm sebe,
co jsem v zivoté udé¢lal? Tu nejlepsi odpovéd’, kterou bych si
chtél dat je to, co se snazim uskutecnit kazdym dnem, ktery mi
jesté zbyva.“, tak Martinetti zakoncuje své setkani se studenty
Z kurzu Erasmus+ ,,Now I know how!“ na navstévé v Mura
Mura.
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Guido Martinetti behem své prednasky studentiim projektu ,,Now | know
how! “ v Mura Mura — kvéten 2022
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PRIiPADOVA STUDIE:
HUDBA: OD VASNE K PROFESI.
ENRICO SAVERIO PAGANO

Rozhovor vedl Andrea Zoppolato

Enrico Saverio Pagano. Zatazeny ¢asopisem Forbes jako jeden
Z nejslibngjSich mladych lidi pod 30 let v Italii.

Jeste jako student konzervatote se rozhodl uskutecnit svilj sen
a stat se dirigentem ve vlastnim orchestru slozeném z mladych
lidi. Zaklad4 komorni orchestr Canova, kde figuruje nejen jako
dirigent, producent a opravdovy podnikatel.

Zacatky

,,Oorchestr vznikl jako dilna pro mladé, ktefi se jiz chtéli pustit
do profese, jiz jsme vSichni studovali. Zpoc¢atku jsme si hledali
onu praktickou zkuSenost, kterd nam pfi studiu na konzervatofi
chybéla. A jak se Casto stava, staci jen zalit a projekt, ktery
nemél jasn¢ vytyCené cile, se postupem Casu rozrostl a ptinesl
nckteré dulezité prileZitosti.

Klicovy moment nastal vroce 2018, kdy se k nam zacali
chovat jako k profesionaltiim.*

Hudba: od vasné k profesi

»Jako maly jsem se chtél stat Iékatem. Ale kdyZ jsem Iépe
poznal sam sebe, zjistil jsem, Ze vasen pro hudbu se stane mou
profesi. To jsou volby, které clovek déld v dob€, kdy ma
nejmensi strach zbudoucna a mé& odvahu délat meéné
konvenéni a vice riskantni rozhodnuti jakym je naptiklad stat
se dirigentem.



128 ¢ Now | know how!

Dirigent musi byt jakymsi katalyzatorem a motivatorem lidi,
jinak ho té€zko bude zbytek orchestru nasledovat. Naucil jsem
se rozvijet a zhodnotit nékteré prvky své osobnosti, které se
nedaji naucit na konzervatofi, jako navazat vztahy se sponzory
a s politikou jiz od té doby, co mi bylo 19 let. Byly to prave
tyto schopnosti, které mi umoznily vénovat se profesi, o niz
jsem snil.“

Zivotni styl: néco jiného, ne¥ tvoji vrstevnici?

,KdyZ si vyberete profesi tohoto typu, je potfeba védét, ze
bude vZdycky na prvnim misté. To ov§em neznamena nemit
ptratele nebo nejezdit na prazdniny, ale spis, ze kdyz mate
v planu naptiklad dovolenou, ale na posledni chvili Vam
zavolaji kvili dulezitému koncertu, tak se dovolena rusi. To
samé plati v planovani ¢innosti volného casu, které se musi
vzdycky podridit pracovnim povinnostem. To se v tradi¢nich
profesich nestava, tam se mizete odpojit na 100 %. Kdo déla
takové povolani, nemiize se nikdy plné odpoutat,
pravdépodobné proto, Ze se citi byt neustdle k praci
pfitahovan.*

Vzdélani: Co jsi si vzal ze svého Skolniho a univerzitniho
studia? A co jsi ziskal naopak diky zkuSenosti piimo v oboru?
,»Nekteré teoretické predméty jako harmonie, kontrapunkt ¢i
instrumentace se nedaji naucit jinde neZ na konzervatofi.
Teoretické vzdélani pro mé bylo zékladni, jinak bych nevédél,
jak se poprat spartiturou. A na zbytek univerzita a
konzervator prosté nestaci.

,»OKills* jako jsou vztahy s vefejnosti, schopnosti sehnat
finance, byt v souladu se ¢leny orchestru, to jsou véci, které se
naucite za pochodu.
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Dalsi velmi dilezitou schopnosti je dokdzat vytahnout to
nejlepsi ze spolupracovniki, to proto, aby ten, kdo se mnou
piijde hrat poprvé tak, aby pfisli podruhé, potieti atp. V tomhle
byly rozhodujici roky, kdy jsem zavodné vesloval.

Tymova prace, spole¢né veslovani s jednim cilem, to jsou
aspekty, které maji mnoho spolecného s tim, co délam.*

OkamZik, kdy jsi vySel od nuly: Obtize? Podnéty?

»~Hlavni pfekazkou je problém s malou spolehlivosti lidi,
S nimiz pfichazite do pracovniho kontaktu. Je mnoho slibi,
které pak nejsou dodrzeny. Nebylo snadné dokézat pochopit a
pfijmout, Ze mnohdy ti, se kterymi mluvime, nejsou spolehlivi.
Doptedu mé ale vzdy Zene zazitek z koncertu.

Casto si se spolupracovniky stéZzujeme na naroénost udrzeni
orchestru v chodu, ale to, co nam dodava silu pokracovat je
fakt, ze namaha ma sviij smysl a kdyz jsme na podiu pied
obecenstvem a hrajeme nadhernou hudbu, vSechno do sebe
zapadne.*

Tymova prdace: nutnost pozitivniho pristupu...

,»Kdo se vénuje hudbé na profesionalni Grovni, riskuje, ze se
jeho ¢innost mize stat rutinou.

Takova véc ma velice negativni dopad na orchestr, protoZe
jednotlivci jsou soucasné sami 1 skupina a kdyz jednotlivé ¢asti
ztrati energii a motivaci, doplati na to celé téleso.

Kdyz vybirame hudebniky do Canova orchestru, hledame
velmi schopné profesionaly z technického a umeéleckého
hlediska, ale jen to nestac¢i. V orchestru Canova hledame ty,
kteti budou mit stejné nadSeni jako my zakladatelé.

To jsou aspekty, jichz si v§imne 1 publikum, kdo si nés piijde
poslechnout, pozna hned, Ze touha hrat s vasni a Usilim je



130 ¢ Now | know how!

naSim spole¢nym cilem. Pro dosazeni co nejlepSiho vysledku
je nutné mit klidné pracovni prostredi.*
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PRiPADOVA STUDIE:

MOJE PRVNi PODNIKATELSKA AKTIVITA ZATIMCO
STUDUJI NA GYMNAZIU

ARIANNA P0OzzI

Rozhovor vedl Andrea Zoppolato

Zalozit firmu jesté pred dokoncenim gymnazia?

To udélala Arianna Pozzi, zakladatelka GaiaMyFriend,
aplikace, kterd doporuci uzivatelim, co si maji vzit na sebe na
zékladé€ riznych parametra.

Zacatky

., VZdycKky jsem méla velké nadSeni pro modu, ale nikdy by
m¢é nenapadlo, Ze se uz v mych 15 letech stane moji profesi.
Ve 14 jsem se sama sebe zeptala, pro¢ neexistuje zadna pomoc
v tom, co bychom si chtéli vzit na sebe. Mluvila jsem o tom se
svym otcem, abych pochopila, jak by se to dalo udélat
technicky. On mi poradil, Ze za pomoci umélé inteligence by
se dalo poznat, jaké obleceni je vhodné na zaklad€ osobniho
vkusu a momentalni nalady.

Pak jsem potkala lidi, ktefi mi pomohli sestavit prvni tym.
Diky crowdfoundingové kampani jsme dokézali investovat do
socialnich siti a do vyvoje.*

Zivotni styl: néco jiného, nef tvoji vrstevnici?

»Zakladni véci je organizace. Chodim potad do $koly, mam
néjaky spolecensky Zivot, a proto byla organizace naprosto
zasadni. Krom¢ organizace je také zasadni velka davka
odhodlani, protoze diky nému muze§ ptrekondvat narocné
okamziky.*
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Jaka motivace je v zakladech tvého odhodlani?

,Musim na sebe hlavné byt hrda. Nerada nechavam véci
nedodélané. Vzdycky si vzpomenu na davod, pro¢ jsem
zacala, na miij a na Gain ptib¢h, ktery dodava mladym lidem
silu véfit ve své sny. A to je dilezitejsi nez samotna firma.*

Vzdélani: Co jsi si ziskala ze svého Skolniho a univerzitniho
studia? A co jsi ziskal naopak diky zkuSenosti pi¥imo v oboru?
,Italska Skola bohuzel ohledné podnikani nenabizi nic, v mém
ptipadé to ale byla podpora od uciteld. Musela jsem se vSechno
naucit jinde. Myslim, Ze to je aspekt italské Skoly, ktery by
se dal zlepsit. V oboru, ktery délam, jsem se naucila, ze kromé
organizace, usili jsou potieba i ekonomické znalosti a
schopnost vést tym.

Je také dilezité spravné motivovat tym, aby tym dobie drzel
pohromadé. Naucila jsem se i ekonomickou stranku, mluvit na
vetejnosti a komunikovat na socialnich sitich.*

Ziskala jsi néjaké klicové kompetence?

,Velkou flexibilitu. Flexibilita je zasadni, protoze pozadavky
se neustale méni.

O ¢em jsme si na zacatku mysleli, Ze je spravng, pak jsme to
museli zménit. Nesmite se moc zamilovat do svého projektu a
musite byt neustdle pfipraveni ho zmeénit. Chtéla bych se
nauc¢it vice o technické strance jako je grafika nebo
programovani.*

Hlavni piekazka?
,Obecné feceno, podnikatel se musi potykat s té¢Zkostmi, kdy
neni vysledek jeho prace vidét okamzité. Ale je potieba
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pokracovat s jesté vétSim usilim a vysledky se drive ¢i pozdéji
dostavi.*

A co je potieba pro tym?

,Ve vybéru lidi je potieba pochopit hodnety a chovani
¢lovéka, které se musi shodovat s t€émi firemnimi. Je potieba
hodné flexibility zmoji 1 zjejich strany. Hodné pracuji
s terminy tak, ze se kazdy miize soustfedit na svou praci a jeji
vysledky, ale soubéZzné dokaze 1 spravovat i jiné aspekty svého
casu.

Jak jednds se ,,svétem dospélych“?

,PFirozené. ProtoZe jsem s nimi i zacala, vzdy jsem se citila
dobfe. Obcas zapomenu na vékovy rozdil mezi mnou a témi,
S nimiZ mluvim.*
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PRACOVNI POHOVOR
Pamela Bernabei

Ptedevsim je nutné zdiraznit jednu zasadni véc: abychom si
nasli praci je potfeba mit urCity styl mysleni. Mizete mit
sebevétsi znalosti, které Vam ovSem k niemu nebudou,
paklize je nedokdzete duvtipné ,,predhodit* trhu. To samé plati
pro zaméstnavatele. Je lepsi vybrat osobu, ktera nema tolik
znalosti, ale ma spravny styl mysleni, nez nékoho, kdo m4 sice
kyzené znalosti, ale Spatny pfistup k praci.

Mlady clovek ptiblizujici se trhu prace musi mit neustale na
védomi, Ze on je “moznost” na rozdil od spole¢nosti nebo toho,
tak mnoho stranek svého zivotniho pfibéhu.

Je jedno kolik mate titull, kolik jazykid ovladate, jak dobie
umite s pocitacem, jak dobry jste fe¢nik a jak moc se pribézné
vzdéelavate, to vSe bude naprosto zbytecné, pakliZze nemate ten
spravny styl mysleni.

Pro $éfa firmy je lepsi pozastavit projekt nebo neoteviit
odd¢leni, nez aby pozici obsadil ¢lovékem, ktery se neumi
spravné chovat. Takovy €lovek se mize chovat destruktivné,
domyslivé (moznd pravé proto, Ze ma mnoho znalosti),
byrokraticky nebo mlZe byt flakac.

Uvedu ptiklad jak ze strany mladého uchazece o praci, tak ze
strany podnikatele.

Ptedstavme si pfipad mladého muze v€kem kolem 24 az 25 let
s vysokoskolskym titulem, odbornym vzd€lanim v mnoha
oborech, 4-5 jazyky na perfektni mluvené i psané urovni,
skvéle ovlada technologie, ma pfijatelné vefejné vystupovani
a mnoho zkuSenosti ze =zahrani¢i. Nabidne spolecnosti
spolupraci, ba co vic, ptedstavi navrh projektu. Spolecnost je
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jiz ptes 30 let zavedena na trhu a neustale roste, nikdy se
neobjevily naznaky krize. Pracovat pro takovou firmu je
jedinecny vychozi bod, moznost ristu, ale je t¢zké se tam
dostat. Séf ma za to, ze by ta nabidka mohla byt zajimava, i
kdyz by musela byt naprosto jinak strukturovana.

A to uz je samo o sob¢ dost. Vstupujete do dalsi faze, kdy je
potieba ho kontaktovat a vysvétlit, jak by se dal napad
zrealizovat. Hlasova schranka (a to uz je chyba, protoze, kdyz
udélame nabidku, musime ¢ekat na feed back, at’ uz pozitivni
nebo negativni). Necha zpravu, abyste zavolali nazpatek.
Odpovéd’ emailem: VazZeny...ObdrzZel jsem Vas telefondt, ale
bylo prFilis pozdé na to, abych Vam volal zpét. Zitra jsem cely
den zaneprazdnény. Mohli bychom si zavolat v patek mezi 12
a 18. Chybna odpoveéd'. Prisli jste o piilezitost, a to, protoze
mate Spatny styl mysleni. Nékdo, kdo je pouhou mozZnosti, si
nemuze dovolit nabizet telefonické schiizky nékomu jiz pevné
zavedeného Cisté proto, Ze nejsou na stejné trovni. Ten, kdo
musi nejprve predvést, ze umi sdm po svych ujit par krok, se
muZze tvafit, Ze si sjednava schlizku s n€kym, kdo uz usel tisice
kilometrii? Zda se to nemyslitelné, ale stava se to. A jesté vice
nemyslitelné, kdyz jsem tento piiklad pouzila k vysvétleni
toho, co je Spatny styl mySleni a 2 z 5 ucastnikii to povazovali
za spravné chovani. Mnoho mladych lidi si ve vztahu k trhu
prace mysli, ze jsou na stejné Urovni, aniZ by to pfedem
dokazali. Jsi pfesvédcen o svych schopnostech, dobie,
predved’ se! Ale ostatni, zejména kdyz véd¢li, o kterou firmu
se jednd, by dokazali i na Saharské pousti vymyslet zplisob,
jak firmu kontaktovat. Jsem tady, jsem k dispozici, kdy mohu
zavolat zpét? Mozna maji méné znalosti, ale maji ten spravny
styl mySleni a dokéaze se spravné prezentovat.
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Uvedeme si ted’ ptiklad ze strany zaméstnavatele o tom, jak je
dilezity spravny styl mysleni. Mnohokrat jsem zaznamenala,
ze si v nekterych firméach drzi nefunkéni zaméstnance v tom
smyslu, ze maji sice technické schopnosti, ale zato Spatné
nastaven¢ vztahy a to mnohdy 1 se samotnym
zameéstnavatelem. Nejcastéjsi omluvou pro takovy stav je, ze
kdyby tu nebyl, nevédé€li by, jak ho nahradit. To dava
zaméstnanci, mimo jiné, pocit nezastupitelnosti, a to je pro

v

firmu ta nejSkodlivéjsi véc.

Je lepsi se vzdat projektu nebo oddé€leni, nez mit pracovnika
takového druhu.

Skody, které muze zplsobit $patny styl mysleni, daleko
presahuji fixni nadklady na nevyuzivané stroje, oddéleni nebo
nabytek. Nebo jinak feceno, naklady na vzdélani nékoho s
omezenymi technickymi znalosti, ale se spravnym mentalnim
nastavenim jsou mnohonasobné niz§i, nez naklady na ¢lovéka,
ktery ma sice velké technické znalosti, ale Spatny styl mysleni.
Osobnost pracovnika je tim, co stoji za Uspéchem nebo
netspéchem firmy. Zadny zaméstnanec nebo pracovnik se
nesmi povaZzovat za nepostradatelného. VSichni jsou
nahraditelni.

Nyni probereme vybér jak z uhlu pohledu vybiraného, tak
vybirajiciho.

Mnoho problémi, na které narazime ve vztazich firmy-
pracovnici, se daji vysledovat k chybam v naboru, vybéru a
pfijeti nové zaméstnanych.

Tézkosti vyvolané chybami, které nastaly v této fazi, jsou
témét vzdy zavazné a odrazi se riznymi zpiisoby v zZivoté
firmy. At uz vpodobé vysoké ceny za vySkoleni nebo
snizené¢ho vydélku.
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v

Faze pohovoru je tou nejchoulostivéjsi z celého procesu
tvorby firemniho kolektivu. V ten okamzik se musi optimalné
sladit cela fada Casto protichtidnych faktora za typicky velmi
nejistych podminek.

Z pohledu jednotlivce nejsou cile moderniho néborového
systému, vybéru a piijeti o nic méné¢ dilezité. Na prvni pohled
ziskame dojmy, které se jen stézi daji zménit.

To miize zkreslit postoje obou stran, primét firmu udélat rizné
druhy chyb a pracovnika ucinit Spatna rozhodnuti nebo zacit
V nové praci zdaleka ne v nejlepSich podminkach.

Pohovor

Poté, co jste si zajistili pohovor, musite se pfipravit na to, ze
sdzite svoji zivotni ptilezitost do hodinové, nebo i kratsi, hry.
Béhem pohovoru probéhne ¢asto tolik proménnych, ze o jeho
dobrém nebo Spatném konci nerozhoduji pozadované znalosti,
ale dalsich tisic okolnosti. Existuji rizné metodiky k vybéru
personalu a je jich mnoho.

Pohovor je kralovnou vybérovych zkousek, je to okamzik
»pravdy”, kdy jsou lidé konfrontovéani celistvé se svymi
schopnostmi, se svoji osobnosti e ve zplsobu, jakym navazuji
vztahy. Je také zkouSkou neptedvidatelnou ve svém pribéhu a
vyusténi: kazdy z nés nahliZi realitu jinym pohledem. Jsme
ovlivnéni vlastnimi schématy, nazory a predsudky, které se
propisi do tak subjektivni zaleZitosti, jakou je hodnoceni osob.
A tak béhem pohovorii musime mit na paméti, Ze jak vnimame
sami sebe vtom, co fikame a jak se prezentujeme, neni
nezbytné€ stejné jako to, co vnima na$ komunikacéni protéjSek.
Casto se stava, ze odchazime z pohovoru presvédéeni, Ze jsme
pusobili spoleCensky a extrovertné, zatimco personalista si
poznamenal “hlavou v oblacich, naivka, do vétru” nebo s
dojmem, Ze jsme plisobili seriozn¢ a umétene, ale byli jsme
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zafazeni jako rigidni a introvertni (nastésti se to ale stava i
opacng).

Nejprve musime piedesttit jednu véc: rady, které nasleduji,
plati pro vSechny typy pohovort, ale pfistup se musi ménit dle
nasledujicich proménnych:
1) nemate praci a néjakou hledate nebo jiz néjakou mate
a chcete ji z finan¢nich ¢i zajmovych divodi zménit
2) ,,mocensky vztah“ mezi Vami a Vasimi konkurenty:
kde na startovni cafe stojite u této konkrétni
prilezitosti? Pole-position, uprostied nebo upln¢ vzadu
oproti favoritim?
Me¢feni sil ma své taktiky a jako v kazdé soutézi je to zasadni.
Kdyz se Vam zda, ze diky zivotopisu nebo zkuSenostem ¢i
vycitite ze signdli od firmy, Ze patfite mezi favority, je
dilezité nechybovat, neriskovat, s jistotou zahrat svoji roli, ale
neimprovizovat (vyjimka potvrzuje pravidlo).

Naopak, kdyz si vSimnete, Zze jste v nevyhodé¢, napiiklad
protoZze VaSe vzdélani neni pfimo to poZadované ¢i hledaji
nékoho s vétsimi zkuSenostmi nebo protoze Va§ Zivotopis
pusobi objektivné chud¢, nemuzete jen dobte ,,splnit kol* pii
vybéru. Musite néco vymyslet a vice riskovat s cilem, aby si
Vas v8imli a brali v potaz. Tak, jako tak nemate co ztratit.

Nasledujici rady je tedy tfeba si vylozit spravné. Mnohé
situace Vas mohou vykolejit, at’ uz vroviné¢ vztahu
s personalistou nebo v roving obsahové, muize to byt risk nebo
Sance na zakladé Vaseho umisténi v ,,zebricku‘ kandidatu.

Druhy pohovori
Se déli dle typti mluvc¢ich a mtze jich byt 5
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1. Personalista

Existuji 2 typy personalisti: mlady splhoun a stary lisdk, ktery
je mozna samotnym feditelem HR. Zalezi na velikosti
spole¢nosti nebo na nahodé. Ke kazdému z nich ale musime
pristupovat odlisn¢.

Mlady personalista je vétSinou srdcaf, zamilovany do
spolecnosti, zvidavy a optimisticky, ale stejné¢ tak trochu
vSeznalek. Jakozto témét vrstevnik se mu budete libit, kdyz ve
Vs uvidi souputnika na stejné Grovni, ale ne vyssi. Vzhledem
k tomu, Ze sim nema moc zkuSenosti je pfevazné sam sobé
métitkem.

Stary lisak je naopak velice Casto cynicky a ustépacny. Jeho
nadSeni bylo splachnuto proudem tisicti zklamani. UZ ho
nebavi vybirat, nechce se moc naméhat a sazi na jistotu. Miluje
odsuzovani a nesnese byt protifecen. Samoziejm& ma také
dobry ¢ich a malokdy se myli ve svém prvnim tsudku. Je tfeba
mu piikladat vahu, ale nebyt pasivni, ukazat hezkou povahu
okofenénou zdravym rozumem a respektem.

Zatimco mlady hleda pfedevsim firemniho srdcate, stary lisak
hleda moudte solidni osobnost, pracovitou povahu. Hleda to
pravé mysleni.

2. Liniovy manazer

Toho potkavame vétSinou na druhém pohovoru a je to témef
vzdy budouci §éf piijimaného. VétSinou vybéru lidi nerozumi,
rozhoduje se na zdklad¢ ptredsudkli nebo povrchnich dojma.
Provétuje si schopnost naladeni na stejnou vinu, které by mezi
Véami mohlo nastat. Béhem pohovoru si chce veskrze ovéftit
nékteré klicové pozadavky, bez nichz mate smilu: Ze jste
pfijatelné sympaticky a nejste potiZista, zZe znate alesponl
zaklady toho, o ¢em tvrdite, ze umite perfektné, Ze jste pracant
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a mozna taky chytry a ze je Va$ zajem o tento typ prace
odtiivodnény a dlouhodoby.
Jednoduse feceno, ze to prosté mate v hlavé srovnané. Zkousi
tak ovétit Vas styl mysleni.

3. Technik.

Miize to byt verze 2. nebo dalsi pohovor kviili provéfeni vasich
schopnosti v uréeném sektoru. Jestli jste pfipraveni, pohovor
s technikem bude ten nejlehdi, ale je tam urcité riziko. Kazdy
technik je né¢im posedly, ma predsudky na to ¢i ono téma a je
pripraven zarazit rodici se kariéru nékoho, kdo si militantné
stoji za opacnym nazorem. Vyvarujte se tedy pronaseni
lapidarnich soudii na kontroverzi témata jesté predtim, nez jste
prozkoumali ¢i Casto odtusili z jednoduchych otazek, jaké jsou
jeho néazory v této zélezitosti. Mladi lidé maji Casto sva
presvédceni a brani je s meCem v ruce. Ale to neni spravné
misto pro takovy boj. Zaprvé vystavite konfrontaci svoji
nejniternéjsi ¢ast a zadruhé si musite uvédomit, Ze existuji lidé
s odliSnym nazorem.

4. Nepripraveny

Muze to byt 1., 2. i 3. Nesmite byt pickvapeni, kdyz Vas
partner ztrati VA4S Zivotopis a nema ani paru o tom, kdo jste.
Muze se stat, ze Vas feditel HR velké nadnarodni spole¢nosti
laskavé pozada o to, abyste se posadili, nabidne Vam kavu a
po kratké chvili ticha se Vas zepta: ,,Promiiite mi, mohl byste
mi laskavé pfipomenout, kdo jste a jaky je ucel této nasi
schlizky?* Noste s sebou tudiz vzdycky kopii svého Zivotopisu
a pfipravte se na moznost pretaveni momentalniho ,,vypadku*
Vaseho partnera ve vyhodu pro Vas, samoziejmé vzdy slusné.
Fakt, ze si nepamatuje, by mohl byt trik, aby vidé¢l, jak
reagujete a jestli se pokladate za rovnocenného ¢i nikoliv, tj.
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jestli mate stale na mysli (i kdyz on je ten nepiipraveny), Ze
nakonec jste moznosti.

5. Pohovor u vecere.

Ti nejvétsi smolafi z Vas budou muset absolvovat i pohovor v
restauraci (ale urcité to nebude ten prvni). Tento zplsob je
velice modni pfi piijimani lidi na vedouci pozice, ale mnozi
(kvili casové pohodlnosti nebo mlsnosti) ho sadisticky
pouzivaji na mladé a nezkuSené. Jestli se Vam to stane. nebude
to urCit¢ odpocinkova zkuSenost, ale kdyz si to sami
nezkomplikujete, mizete ztoho vyjit bez thony. Budete
nuceni k daleko zdvofilostnéjSimu chovani, nez by bylo u
béZzného pohovoru, budete si muset ddvat pozor, abyste se
nechovali ptili§ uvolnéné, at’ uz v hovoru ¢i u jidla nebo abyste
nevypadali pfili§ uméfené a nervozné pii predstavé dvou
pronikavych o¢i, které zkoumaji, jak otacite vidlickou.
Vyberte si lehké menu, ale ne neduzivé a zejména nesmi
vyzadovat akrobatické schopnosti pfi jeho konzumaci. Kdyz
to bude v poledne, nepijte vino a kdyz to ptjde, bud'te pratelsti
a usmévavi.

Pied kazdym pohovorem je dobré:

- Poznamenat si alespon tfi nebo Ctyfi véci a dobfe se je naucit.
Potadi neni dulezité, protoze jinak budete vypadat, Ze Si
opakujete vyucovaci hodinu. Mimo to kolikrat se stalo, Ze
potadi otazek neodpovida vasi naucené ,basnicce* a Vy se
zablokujete nebo za¢nete odpovidat podle Vasi naucené
sekvence nehled¢ na otazky, které jsou Vam kladeny. Jsou to
body, co davaji formu zakladni struktufe Vaseho uvazovani
nebo pfistupu k situaci. MiiZete k nim pak pfidat ,,omacku* a
1épe ptizplsobit jakékoliv situaci, jsou to odkazy, které mohou
byt posléze ve spravny okamzik rozsiteny.
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Existuji typické otazky, které se kladou vzdy. Pripravte se na
né, aniz byste pfili§ opakovali téma, jinak budete vypadat
hloup€. Jsou to ony body, které si v té¢zké chvili mulzete
,»zopakovat“ a vytvorit si tak voditko, které¢ Vas vrati k tomu,
co dobie znate. Mohou si také vSimnout, Ze ,klickujete®, ale
pokus bude zajisté ocenén. Mimo jiné, tyto body davaji
partnerovi najevo, ze mate jasné predstavy alespoil o nécem, a
to neni malo.

- Poslechnéte si svilij nahrany hlas. Mozna ne den piedem, to
nepomtize ur€ité, protoze v 90 % se nam vlastni hlas nelibi.
Par dni pfedem, tak budeme mit ¢as nebo alespon iluzi, ze ho
zménime, vylepSime. Je to rada, ktera neni vzdy spravné
interpretovana. Kdyz se uslyS$ime, tfeba si vSimneme né¢jakych
tézkych kadenci nebo zdanlivé milého tonu, ktery je ale ve
skuteCnosti  spi§ chladny nebo dokonce podrézdény.
Kazdopadné po piekonani prvniho ndrazu do zdi, po némz
bychom nechtéli uz slySet sviij hlas alespont do konce Zivota,
muzeme zacCit pracovat na naprave nékterych vad a odstranit je
Vv pritbéhu tii az ¢tyf dni.

- Nem¢jte obavy, jestli jste trochu nervozni pted pohovorem,
je to béZné a nevyhnutelné. Zaméstnavatelé by méli vzdy
vybrat dobrého personalistu, ktery dokdze navodit pfijemnou
atmosféru a pfiméje kandidaty jednat uvolnéné (je to ale druh
na pokraji vyhubeni). Dtlezité je, abyste 1 Vy ptispéli: usmév
a klidné vystupovani ukazi, ze umite dobfe snéset stres, a taky
jinak, kdo by cht¢l za kolegu Skarohlida?

Mimo to tlak je také neodmyslitelnym reakénim
mechanismem, ktery dovoli zmobilizovat a vyuzit co nejlépe
vlastni zdroje. Kdo se uvolni pfili§ a pasobi prehnané
nevazané, prokaZe nizkou schopnost sebeovladani a Casto
zacne chybovat.
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- Cas. Pro mladé lidi moZna jesté ne, ale pro podnikatele ¢as
znamena penize a v nékterych ptipadech hodné penéz. U
mladych mize hodina odpovidat kadeinikovi, kinu nebo pizze
s kamarady nebo c¢teni knihy ¢i ptipravé na zkousku (kdyz to
dobfte jde). Pro podnikatele hodina znamena rtst nebo tipadek
firmy. Vstupte rovnou do této myslenkové roviny. Casto ona
naro¢nost spoc¢iva pravé v tomto: zménit méfitko Casu. Na
jedné strané se ptame, pro¢ vSechen tento spéch (stejnou
otazku, kterou si musel klast mladik z telefonatu, o némz jsme
mluvili pfedtim), na stran¢ druhé si podnikatel {ikd, ze ¢im diiv
ho pfijmou, tim rychleji bude vyd¢lavat. Prozatim kandidat
jesté nezazil to, ¢eho se dd dosdhnout, neni mentalné nastaven
na vidéni tohoto typu, nemd s tim konkrétni zkuSenost, a tudiz
ho nechd plynout. Problém s casem u mladych lidi je ten, ze
jejich ¢as je vyznacen Skolnim rozvrhem, tréninky, soutézemi,
zkouSkami. Ale to je ¢as nabyvani a vstiebavani podnéti, ktery
se nesmi uspéchat, je prosté takovy, jaky je.

Pro préci je ale potieba nastavit Casovy management naprosto
jinak a vétSinou ztratime dva aZ tfi roky, nez to pochopime. Je
tteba naskocit do toho hned. Ono ,,mohu si napldnovat, Ze to
udélam béhem jednoho roku* ve skutecnosti spiSe odpovida
,tohle mohu napldnovat v pribé¢hu dvou nebo tfi mésicu“.
Mlady €lovek, ktery pochopi tento styl mysleni je ten, ktery
startuje dfiv v pravém zivotnim zavodu. V pracovnim svéte,
kdo pfijde pozdé¢, nezere.

Pravidla dobrého pohovoru

Mém pro Vas par pravidel pro dobré zvladnuti pohovoru, i
kdyz je tfeba upfesnit, ze za dobry pohovor miizeme povaZovat
ten, vnémZ se sami nestielite do nohy a vyjdete z né&j, co
nejlépe. Zato ale neni dobry pohovor ten, v némz jste nékoho
,oblafli“ a zatajili dualezit¢ povahové rysy, 1 kdyz tieba
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nehodici se do osobniho nebo profesniho ramce. Jen pokud
jsme si jisti, ze mame veskeré potiebné pozadavky, je
dovoleno blafovat, abychom vylepsili Sanci na vitézstvi (tzv.
Koncept ,,dolus bonus“ pfijimany také v obchodnich
zékonech), ale nesmime predstirat nadani a schopnosti pro
praci, na néz se nehodime. Je daleko lepsi pfijit o takovou
prilezitost, nez posléze zklamat. Ostatn¢, kdyz mate pied
sebou pravého odbornika, tak ma predstirani nebo opravdové
1zi kratké nohy.

I) Udélejte dobry prvni dojem

Véta ,,You never have a second chance to make a first
impression“ je az drasticky pravdiva. Prvni dojem, ktery
vyvolate ve svém komunikaénim partnerovi, Vam zlistane
pribuzného, tak ti co Vam jsou blizci, si jisté budou pamatovat
dojmy, které jste v nich vyvolali v okamziku seznameni.
Mame tu urcité zjevné, ale dulezité postiehy, jako nepfijit
pozdé¢ a jesté¢ zadychani podévat zpocenou ruku, abyste
nevyvolali nepfijemny dojem. Naopak je Zadouci pfijit o néco
diive, protoZe se seznamite s mistem, ziskate teritorialitu, coz
Vam pomize se s prostorem trochu szit a pochopit prosttedi.
O problém méné, kdyz zaéne pohovor. Uz jste trochu na
domaci pude.

Ale vétSinou se musi pecliveé pripravit prvni ,,faze* pohovoru.
Pohovor ma obvykle ¢tyfi faze: ,,warm up* zahtivaci kolo,
zkouska kandidata, ,,protizkouska® ze strany kandidata a
zavér. ,,Warm up* miiZe trvat 2-3 minuty, oproti 20 u zkousky,
10 protizkousky a 4-5 minutdm zavéru, ale ony prvni minuty
mohou enormné ovlivnit pribeh.

Pfiblizné¢ u tietiny pohovori uz personalista pomysiné
,vyradi“ kandidata jiz po zdvoftilostech a jen v par vzacnych
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piipadech pak =zatadi zpatecku po blizSim analytickém
zhodnoceni.

Pro ptiznivy priibéh zahiivaciho kola je tfeba navazat piijemny
osobni kontakt s personalistou, aniz byste byli za hulvaty.
Usmév, vtipek, poznamka, ktera trochu odleh&i pohovor, jsou
vzdy vitany. Paklize je napjaty kandidat, ani personalista se
neuvolni.

Predstavovani musi byt ale kratké, protoze si personalista jinak
muze myslet, Ze jste jen Zvanilové.

IT) Pripravte se na sva slaba mista

Neni tfeba zastirat, ze druha cast pohovoru je nefalSovanou
zkouskou. VasSe schopnosti a Vase osobnost budou podrobné
zkoumany ve snaze najit eventudlni nedostatky. Protoze nikdo
z nas neni dokonaly, néco nedokonalého jisté vypluje na
povrch, at’ uz si to vSimneme nebo ne, ale nasim ukolem je
pfimét personalistu, aby nesoudil komplexné naSi osobnost
skrze ta nejslabsi mista, ale povazoval je pouze za vrasky na
krase. Jak to udélat? Odpovéd je zdanlivé jednoducha.
Musime byt o krok napted, uznat nase eventualni nedostatky,
zasadit je do spravného ramce a pokusit se vysvétlit, jak jsme
se s nimi dokazali popasovat. Béda, jak popirate své slabiny.
,»Ja se Vam zdam trochu agresivni? Ale Vy jste se snad Gplné
pomatl!“ a béda, jak se snaZite viechno pievratit. ,,Spatné
znamky na univerzité¢? Ale ja jsem pifece nestudoval kvili
znamkam.* ,,Ano, moje znamky nejsou nic moc. Nebudu se
vymlouvat, nepracoval jsem, abych se uzivil pfi Skole, ani
jsem nedé¢lal nic, co by stalo za pfipominani. Prosté jsem se
zpocatku vic vénoval zdbavé nez studiu. Ale v poslednich
dvou letech jsem se probral, kdyz jsem kone¢né zacal uvazovat
nad budoucnosti a chovat se jako dospély ¢lovék. Dodélal jsem
si zkousky, snazil jsem se zlepSit si primér, a hlavné napsat
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dobrou diplomovou praci. A myslim, Ze se mi to podafilo.
Béhem téchto dvou let jsem zjistil, ze kdyz vyvinu Usili, tak
dokazi dosdhnout tspéchti. Pro mé¢ samotného to byl zajimavy
objev.* ,Ne, neumim némecky. Maximalné tfi slova. Jestli je
pro tuto praci nezbytné nutné, abych mluvil dobfe hned,
nejsem to ja, koho hledate. Jestli by ale pro zacatek stacila
tteba angliCtina, myslim, ze za Sest mésicli jsem schopen se
naucit nezbytné minimum a pak tfeba stravit dovolenou ve
Skole v Némecku. Nemadm problémy s u¢enim se jazyk, jinak
bych to nefikal. Kdyz jsem si dokdzal na gymnaziu zamilovat
1 feCtinu, tak mé moderni jazyk urcité nevydési. S anglictinou
jsem nemél problémy a zvladdm i francouzstinu. Za Sest
mésic v klidu zvlddnu 1 némcinu.” Kdyz ale zacnete tikat:
,Neumim némecky, ale jestli firma potfada kurzy, mohu se
zucCastnit”, to uzZ samo o sob& neni spravné, a jeSté¢ vic
upozornite na své slabiny.
JednoduSe, abyste se nenechali ondlepkovat na zakladé
vlastnich zjevnych slabin, je tieba:

a. Predpokladat, ze se o tom bude mluvit

b. Nezaujaté ptipustit, Ze jsou piijatelné

C. Zasadit je do Sirsi perspektivy

d. Ukazat, ze kdyz jsme si jich védomi, uz s nimi

dokdzeme pracovat a eliminovat moZna rizika, ktera
predstavuji

III) Informujte se o firmé

Poté, co si personalista udéla relativné jasnou predstavu o tom,
kdo jste a jaké jsou VaSe motivace, hluboce vydechne,
protahne se na zidli a pfimhouti o¢i. To je signal, Ze skoncila
ona zkouskova faze ,,dvé“ a ted’ jdete na odpal Vy a poklada
tradi¢ni otazku. ,,Dobfe. Vy se chcete na néco zeptat?*

Nejjistéjsi zpusob, jak cely pohovor znicit je s ptihlouplym
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usmévem na rtech fict: ,,Hm, no, nic mé nenapadd.*
Personalista Vas ve svych myslenkdch posle rovnou do
pekelného kruhu pro netecné nebo piedpekli pro bezduché.
Dale si uvedeme nékteré otazky, na néz se miizete zeptat, nejen
abyste ziskali potiebné informace, ale také abyste vybudovali
pozitivni obraz. Vézte, ze ¢im méné informaci budete o firmée
a byznysu mit, tim vic bude diskuse anonymni a bezducha, coz
Vas svaze do pasivni formy posluchace a budete spis
znemoznén (pro kazdého firemniho zaméstnance je ta jeho
spole¢nost pupkem svéta a dost se bude podivovat nad Vasi
neznalosti). Mé&jte na paméti, ze jednim z Vasich cilii béhem
pohovoru je setfast ze sebe obraz nezkuseného studenta. Lépe
zapusobite naptiklad, kdyz feknete: ,,Z informact, které o Vasi
spole¢nosti mam, jsem... a proto se chci zeptat...“ A v ten
okamzik musite nastoupit a fict (ale ne pfili§ zdlouhav¢), co
vite o velikosti, struktufe a firemnich produktech, popsat
zmeény, které v byznysu nastavaji a (paklize mate n&jaky
vyznamny postieh) a naznacit, jaky na to mate pohled Vy
Vv kontextu této konkrétni firmy. Na té€chto zakladech bude
rozhovor probihat ,,na stejné trovni* (€asto si kandidat mysli,
Ze je neustale v pasivni pozici, ale ve skute¢nosti tomu tak neni
a okamzik, kdy to mize pfedvést je prave tento) a personalista
bude mit dojem, Ze komunikuje s nékym, kdo vi, co chce,
dokéaZe planovat, umi se informovat pfedtim, nez bude mluvit
a konec¢né to vypada, ze uz jste tak trochu soucasti spolecnosti.
Informovat se o zivot¢ velkych spole¢nosti neni tézké, zatimco
ohledné téch malych se musite obratit na specializovany tisk
nebo oborové asociace (nebo jeste 1épe, zkusit najit nékoho,
za to. V piipadé n¢jaké méné znamé firmy, setkat se s nékym,
kdo je o jeji situaci informovan, udéla vzdy dojem.

Péar ptikladd potfebnych a vhodnych otazek:
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— ,,Muzete mi prosim podrobnéji popsat obsah prace?*

Je velmi pravdépodobné, ze Vam na zaCatku pohovoru
personalista naznacil, na jaky typ pozice déla fizeni, ale aniz
by zachézel do pfiliSnych detaild. Moznd, ze se Vas také
zeptal, jestli Vam to je jasné. A vy jste jen piikyvovali jako
tele, 1 kdyz jste jesté nebyli v té spravné fazi a moc jste toho
nepochytili. Pochopit dopodrobna naplii nabizené pozice je
zasadni pro dobré pojeti eventualniho dalsiho kola, kde by byl
pritomen primy nadrizeny. Pak uz budete kone¢né mit v ruce
vSechny karty, abyste se mohli rozhodnout, az by Vam pfisla
nabidka.

- ,,Jaké cile ma Vase spolecnost na nejblizsi roky?*

I takova otdzka dokéaze zptijemnit atmosféru, i kdyZ neni tak
osobni, pomize Vam ziskat dilezité informace k lepSimu
zvladnuti  eventudlniho druhého pohovoru s piimym
nadiizenym. Jen kdyz to situace dovoli, mizete polozit i tyto
otazky:

- ,Jaky typ Clovéka Vase spoleCnost hleda a jaké jsou jeji
hodnoty?*

Toto je jednoduchy zptsob, jak eventualné opravit nékteré
drobné detaily o Vasem obrazu, ve svétle klicovych
pozadavk, které Vam budou nastinény (a které jsou vétSinou
pfesné a upiimné: ,,Zakladni hodnotou je pro nas spoluprace,
respekt k ostatnim®, ,,Tohle je spole¢nost diicu, lidi, ktefi se
nikdy nevzdavaji a ktefi se pySni svymi technickymi
schopnostmi®, ,,Chceme mladé lidi, bojovné, dynamické,
ambiciozni* atp.).

- “Co se Vam nejvic libi na spolecnosti, v niz pracujete?

To je trochu vlezly zplisob, jak polozit pfedchozi otazku, a
navic ji klade do osobni roviny, mizeme diky tomu ziskat
dilezité¢ informace o firemni kultufe, rozehieje vztah mezi
uchazeCem a personalistou, jez si mohou par minut povidat
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jako staii pratelé.

V této fazi je to personalista, kdo musi v uchaze¢i navodit
dobry dojem z firmy a z jejiho pfistupu k zaméstnancim.
Ptiznivy dojem je dulezity jak v piipadé, Zze by uchaze¢ byl
piijat, tak 1 kdyby jednéni nemélo ptiznivy konec.

V této fazi je nutné uchazeci poskytnout veskera data o
spolecnosti a typu nabizené prace, nezbytné proto, aby mohl
S plnym védomim zhodnotit, jestli se mu hodi eventualni
firemni nabidku pfijmout nebo ne.

IV) Ani naivni, ani namySleny, ani pfehnany

Kdo umi dobre prodat sam sebe, umi dobre prodat i
spolecnost, pro niz pracuje. Vyse popsané jsou 3 zpiisoby, jimz
je nutné se za kazdou cenu vyhnout.

Byt upiimni a divéfovat partnerovi neznamend byt naivni:
nekonverzujete, ani se nezpovidate (mame, tatovi nebo knézi),
ale mluvite s jasnym cilem s osobou, kterd Vas bude soudit 1
pro zpusob, jakym si jdete za svym cilem. To je typické pro ty,
kteti doposud bydli doma, mamanky, lenochy, kteii se
nedokazi chopit dobré pftilezitosti a vyvoldvaji dojem
neschopnosti analyzovat a interpretovat skute¢nosti a smysl
pro dobrou Sanci.

Hlavné se ale vyhnéte hrani si na néco, ¢im nejste. Kdo se tvari
jako velky manazer ve 24 letech ¢i si chce prosté hrat na
nékoho vétsiho, nez on sdm je nebo, kdo se svym samolibym
a okazalym chovanim snaZi oslnit personalistu, tak si nabéhne
na hodné velky vysméch z druhé strany, aniZ by si toho
mnohdy viibec v§iml. Takové chovani se mizZe schovavat i za
zdanlivou pokoru ve smyslu ,,budu d¢lat, co chcete, ale po
svém®. To je typické pro jedinacky, benjaminky nebo pro ty,
kteti vzdycky pracovali vrodinné firmé, typicti potomci
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uspéSnych  podnikatelti, sarkasticky nazyvani ,rozeni
podnikatelé®.

Je také dobrym pravidlem nevyjadfovat soudy nebo
extremistické, drastické ¢i pfili§ originalni poznatky. Mozna to
neni hezké, ale firmy preferuji tlumené tony pied t€mi pfilis
vyraznymi a ocefiuji vyvazenost spi§ nez provokaci, byt by
byla genidlni. Tudiz drzte pod kontrolou superlativa,
vykiti¢niky a nebuste péstmi do stolu. Neni to ta spravna chvile
pro pfiliSnou exaltovanost. Byla by to zbyte¢na slova a mohla
by jen vyvolat dojem, ze kompenzujete néjaky velky
nedostatek.

V) Iniciativa a feSeni.

Jaké jsou ale nejdiilezitéjsi vlastnosti, které firmy hledaji u
svych budoucich spolupracovnikd? Jaky je tfeba vyvolat
dojem? Kazda pozice, spolecnost a kazdy personalista budou
mit své subjektivni preference, ale je tu jeden naprosto
univerzalni pozadavek. Na pracovisti to chce lidi, kteri drzi
usta a Krok.

A jak to predvést béhem pohovoru? Ze vSeho nejdiive je
potieba takovym ¢lov€kem byt, tady je zbytené blafovat. Ale
1 ve zlomku chvile se to da n¢jak udé€lat. VSichni §éfové bez
vyjimky cht&ji po svém boku lidi konstruktivni, iniciativni a
aktivni, kteti premysli nad Fesenim problému, a ne nad jejich
komentovanim a komplikovanim. Lepsi jednoduchy, ale
daveéryhodny ¢loveék nez liny intelektual. Z toho ditvodu se u
pohovoru musite absolutn¢ vyvarovat litostivého, teoretického
nebo pasivniho chovani. Nikdy nesvalujte své eventudlni
neuspéchy na nekoho jiného. Nikdy neprondsejte fatalistické
poznamky nebo se neprojevujte vychytrale, byrokraticky nebo
alibisticky.
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Horlivost sice neni vzdy ocenéna, ale je vyzadovana. Je lepsi
vypadat trochu roztrzité nez upjaté. Chcete-li byt piijat, musite
mit na Cele napsano krvi: ,,Ja se nevzdavam, mohu vyresit
probléemy, aniz bych prilis otravoval. Mozna, kdyz to bude
absolutné nutné, tak Vas mohu pozZadat o radu, ale pak to
udeélam sam...a hned. *

A v kazdém piipadé, mluvte, prosim! Béda, jak se z pohovoru
stane vyslech, s postupné¢ ¢im dal vic nervéznim personalistou,
ktery poklada otdzky a s uchazecem, ktery stale ustraSencji
odpovida jednoslabi¢né.

I ve fazi ,,zkouSka* nemé pohovor pfedem dany scénat. Kdyz
0 vas personalista posbird nutné informace, bude ho zajimat
predevsim, jak mluvite, jak uvazujete, jak interagujete, jak
polemizujete, jaky ndzor mate sam na sebe a to, co vds
obklopuje, jaké mate cile a jak jich chcete dosahnout.

Kdyz nebudete mluvit, ale odpovidat jako pii vyslechu a nikdy
se nechopite iniciativy rozhovoru, udéld si na vas jen
pramérny, nebo hiife, Zadny nazor.

A tudiz odivodnujte a rozvijejte své odpovédi. Objasnéte vy
sami to, co by se mohlo zdat mnohoznac¢né jesté pred tim, nez
se vas na to zeptaji.

Mluvit dobfe znamena také nemluvit pfilis. Struénost je jednou
Z nejocenovanéjSich firemnich kvalit, protoZe pfinést velké
mnoZzstvi informaci v co nejkrat§im moZném Case znamena
pouzivat ekonomickou metodu. Jinak také riskujete
nepochopeni, kter¢é mize u pohovoru vychazet bud
Z neptirozeného chovani uchazece, ktery se snazi projevit se
V lepSim svétle e tudiz je nesrozumitelny, nebo z vyrazného
nesouladu jazykil mezi personalistou a uchaze¢em. Ten prvni
obCas zapomind, Ze ma co docinéni s ¢lovékem, ktery
nerozumi ,firemstin€*, zatimco jiny se obcas jevi vice
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nevyspéle, nez by bylo nutné, protoze se vyjadiuje
akademicky, jako doma nebo hui buransky a naivné.

A tak pouzivat vyraz ,,firma“, kdyz mate co do¢inéni s velkou
spole¢nosti, nebo zdlouhavé promluvy o slozenych zkouskach
a profesorech, tak pomysiné¢ oddaluji mluvéiho od
personalisty, ktery posloucha.

Diilezité je jit na pohovor, kdyz jste uz trochu absorbovali
zéklady firemniho slovniku. Neni nutné ptesné védét, co je
,customer satisfaction, ,,maticova organizacni struktura®,
,bonds®, , kurzovni riziko*, ,,inZenyring*, ,,operace nebo
»trade marketing* a jesté spoustu dalSich véci, ale musite byt
schopni vice ¢i méné pochopit, o co se jedna alespon

ve vaSem z4ajmovém okruhu. InZenyr nemusi nic védét o
spravé financi, ale musi rozumét handlingu a naopak to plati
pro vystudovaného ekonoma. Jinak postupné sklouzneme do
tak nebezpecné némoty, o niz jsme mluvili. Paklize nas
prekvapi néjaky neznamy termin, nez tupé ptrikyvovat je lepsi
se zeptat s trochu drsnou tvafi: ,,V konkrétnim kontextu vasi
¢innosti, co presné mate na mysli podle...?*

VI) Méjte na paméti, koho mate pred sebou

Personalista ma stejny zajem na dobrém vysledku pohovoru
jako vy. Musi najit n€koho, koho by pfijal, kdyZ to budete vy,
Jj€ po praci.

Neni to lhostejny zkousejici a je vic spojencem neZ nepfitelem.
Tudiz ho nic nenastve vic, nez podeziivavé a usko¢né chovani
Z vasi strany.

Kdyz vyciti ve vasem chovani vii¢i sobé€ strach, nevyrovnanost
nebo predstiranou ,,vychytralost®, bude si, ne nadarmo, myslet,
7ze to jsou VaSe vlastnosti a promitate je do kazdého
mezilidského vztahu.
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Paklize vam poklada ,,z1¢* otazky, aby vas piivedl do tézkosti,
bud'te v klidu, protoze to maximalné¢ znamend, Ze pohovor
probiha dobfte. Ty nejdrsnéjsi a nejagresivnéjsi pohovory déla
personalista s témi, o které ma zajem, zatimco ty rychlé a
zdvorilé slouzi k vyrazeni jasné¢ nevhodnych kandidatt.

VII) Neverbalni komunikace: obleceni, gesta a pohled.
Béhem pohovoru nejsou dilezita jen slova. Komunikuje celé
naSe télo a nejen to. Na&§ partner ndm naslouchd i o¢ima a
dotykem (doufejme, Ze ne Cichem!).

Nase gesta, naSe pohledy, ton naseho hlasu potvrzuji, dopliuji
nebo popiraji nase tvrzeni. Zpusob, jakym jsme obleceni,
jakym zdravime, jak sedime, mlze rozhodujicim zpiisobem
utvaret usudek o nasi osob¢.

Vzhledem ke své instinktivni povaze je naSe neverbalni
komunikace daleko mén€ kontrolovatelna, nez ta verbalni.
Podivejme se ale na n¢které prosté postiehy, abychom si
nezkomplikovali zivot.

- Jak se obléct

Dejte si pozor na to, jaké si vzit ponozky, jakou kravatu atp. a
na dopliiky obecné. Jsou prvni vizitkou vypovidajici o nasem
vnitinim sladéni. Je neoddiskutovatelné, Ze je nasS obraz dany
1 naSim oblecenim. Nakonec, my jsme se rozhodli se takto
obléknout. Béhem pohovoru je dllezité vyzatfovat dojem
divéryhodnosti, ktery je dany harmonickym souladem
jednotlivych ¢asti nasSeho odévu.

Neméli byste se oblékat casual, protoze byste pulsobili
nedospéle a je také dobré se vyhybat pfili§ okazalym
dopliiktim, liceni nebo barvam. TaktéZ neni dobré se pfilis
postarSovat obleCenim typickym pro padesatniky, které jste
splasili buhvikde.
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Divky maji samoziejmé vétsi volnost a obecné se ceni jista
elegance, zatimco muzi se musi drzet stylu ,,sako a kravata“ a
nem¢li by byt prilis ,,vystajlovani® (coz vyvolava antipatie)
nebo jen v piipadé€, Ze se pohovor odehrava v prostiedi, kde
zélezi na vnéjSim dojmu, jakym jsou poradenské spolecnosti,
svét komunikace, obchodni banky atp. Kromé toho, co nosite,
je také dilezité, jak to nosite. Zadné oversize plandavé odévy,
zadné rozvolnéné motylky nebo kravaty, zadné lupy na
ramenou, Spinavé bryle. Je to dilezité setkani, kdo pftijde
zanedbany, bude povazovan za povrchniho, nepotddného a
nepiili$ chytrého (a ne neopodstatnéné).

Prosté oblékani je premiérou nas samych. Mladi lidé Casto voli
zbyte¢né osklivé alternativy ani ne tak kvili vlastnimu vkusu,
ale z potieby odlisit se.

Ve skutecnosti tak pak dopadnou hif nez to, co chtéli sami
kritizovat.

- Jak mluvi télo.

Mezilidsk4 komunikace je neskute€né komplexni fenomén a
neni jednoduché zlepsit své komunikacni schopnosti v kratké
dobé.

Mg¢jte ale na védomi, ze existuji n€které klicové postoje, jichz
si personalisté v§imnou.

Napéti se mliize vynofit ze zadychaného nebo piekotného tonu
hlasu, z nervoznich nebo kiecovitych pohybt rukou nebo ze
strnulé pozice na Zidli. Kontrolujte si tyto fenomény a kdyz si
vSimnete, Ze vysilate signaly napéti, zhluboka se nadechnéte a
uvolnéte se 1 za cenu chvilkové nepozornosti. Obranné
mechanismy jako uzavieni, ztuhnuti a nevrlost mohou byt
disledkem zaloZenych rukou, napjaté tvare, zaviené ruky.
Prohlaseni, ze ,,nemate problém ve vztazich s lidmi* by se tak
znevérohodnilo, jakmile byste ho vyslovili.
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Prilisna gestikulace vyvolava dojem malého sebeovladani, ale
trochu fyzického pohybu neni na Skodu, ukazuje to
spontannost a uvolnénost.

Pohled musi byt zaméfeny na celo do prostoru mezi
personalistovy o€i, ale nesmi byt piili§ pronikavy a upieny.
Jakkoli banaln¢ to mtize znit, tak je to velmi dilezité. Vsimla
jsem si, Ze u podani ruky, to pfiblizn€ v pétin¢€ ptipada vypada,
jako kdyby nam podali leklou rybu a to zajisté neni nic
ptijemného.

Problémem neni zpocena ruka, to se mize stat i t€ém nejleps$im,
ale musim v sevfeni citit alespoii minimum Zzivotni energie a
ne posledni zachvév pred smrti!

A to samé plati i o hlasu. Je lepSi mit o n¢jaky ten decibel navic
oproti Vasemu béznému hlasu, nez abyste nebyli slySet. Ménit
ton hlasu, znit trochu vfeleji a ne kovov€, napomiize
pfijemnému vyznéni Vaseho sdéleni. OvSem neni to snadné
zaimprovizovat.

Klasické otazky

Veskeré kladené otdzky se snazi mifit na ziskani informaci o
vySe zminénych sedmi bodech a proto, kdyZ se na vas obrati
se zdanliveé divnou otadzkou, zeptejte se sami sebe, ¢eho tim asi
chtéji docilit. Jestli se vas pozadaji: ,,Reknéte mi definici
fantazie®, co je zajimd, urcité nejsou vasSe encyklopedickeé
znalosti, ale vase improvizac¢ni a kreativni schopnosti. Kazdy
personalista ma sviij zpusob, jak se dobrat pottebného. Jsou ale
klasické otazky, které uslySite u vSech pohovord téméf do
zblbnuti. Mezi ty nejcastéjsi patfi:

- ,, Popiste mi svoje silné stranky “

Nejucinnéjsi odpoveéd’ je v tomto piipadé ta, kterd podtrhne
silné stranky nejlépe korespondujici s pozadavky na aktualni
pracovni pozici. Neni tudiz tieba se pozastavovat se nad tim,
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co se nam samotnym na nas nelibi, ale je tieba vybrat ony
pozitivni stranky. Musime byt ale také pripraveni je predvést,
protoze po Vas urcité budou chtit uvést priklad, ktery by mél
byt co nejvice v souladu s idealnim profilem kandidata na tuto
pozici.

- ,,A slabé stranky? *

Nejhorsi véc, kterou muzete ud¢lat je, snazit se vykroutit
Zz odpovédi vychytralymi poznadmkami sméfujicimi ke
konstatovani, ze zadné slabé stranky neméame. Takové
odpovédi ale jen dokazuji, Ze se nedokazeme vyrovnat Sami se
sebou a myslime si, Ze oSalime jiné. N&jaky drobny ,,defekt™
musime personalistovi predhodit. Z nasi bohaté sbirky si
muzeme vybrat néco sympatického, ¢eho by si personalista tak
jako tak vSiml, protoze to vy¢niva z naseho Zzivotopisu a
zpusobu chovani. Ale nemusite byt sebemrskac, je to sice
velmi Cestné, ale ne pfiliS chytré byt upfimny az tak, ze
feknete: ,,Vite, dnes Vam pfipadam cily a sebejisty, ale zalezi
na pocasi. KdyzZ je teplo, jsem jak rozteklé Zele*.

-, Vidim, Ze nemate zZadnou zkuSenost s praci v tomto oboru. *
To je ten typ otazky, kterd vétSinou vykoleji Cerstvého
absolventa. ,,No, nemam a nevim, jak bych ji mohl mit, kdyz
mi nikdo neda pfileZitost zacit!* Tohle bychom chtéli zatvat
do obliceje tomu budizknicemu na druhé strané stolu. Ale
paklize se personalista nespletl, moc dobfe vi, Ze Zadnou
nemate a neni to pro né& dileZzité, protoze jinak by si Vas
nepozval. Poklada tuto otazka jenom proto, aby vid¢l, jestli
dokazete spravne vytusit predpoklady pro dobré zviadnuti této
prace a poskytnout mu néjaké zaruky, Ze takové viastnosti
mdte. Spravna odpovéd’ by tudiz byla: ,Ne, samoziejmé
nemam zkuSenosti v trade marketingu. Ale chapu, Ze pro dobré
zvladnuti této prace je dilezité umét dobie analyzovat, mit
vasent pro poclitace a soucasn¢ také fantazii a neustalou

‘



158 ¢ Now | know how!

inovaci. Je to takovy podplrny mix, v némz se celkem
poznavam. Mimo jiné, hodné jsem s pocita¢i pracoval na
univerzit¢ a musim fict, Ze se v tom citim jako doma.*

- ,,Kde se vidite za 5 az 10 let? "

I toto je zdanlivé naprosto zbyte¢na otazka, ale o nic méné
Castd, protoze Cerstvy absolvent ani netusi, kde bude za 5
meésict a dost Casto odpovida vagné jako: ,, Hm, doufam, ze se
hodn¢ naucim, chtél bych za sebou mit uz néjakou kariéru, ale
nemyslete si, Ze jsem =zase piehnané¢ ambicidzni...hm.*
Drzoun odpovi: ,,Samoziejmé sedici na zidli jednatele téhle
firmy* a tim si v deviti z deseti ptipadld podepise svij ortel a
vtéch zbylych z toho vyvazne o vlasek okamzitym
spontannim smichem.

Abychom za tuto otazku ,,ziskali bod“ musime ve skute¢nosti
pochopit, co chce nas pritel slyset.

Chce dostat potvrzeni o vérnosti firm¢, fakt, ze nepfebéhneme
Jinam pfi prvni pfileZitosti? MoZna si chce byt jisty, Ze pro
tuto profesi mame nadani a nebudeme ji po urcity Cas chtit
zménit? Chce pochopit, jestli jsme pfiliS mnoho nebo pfili§
malo ambicidzni? Jestli jsme ochotni cestovat i do zahranici?
Jelikoz je poné€kud tézké to uhadnout (i kdyz uz v ten okamzik
byste méli mit z ¢eho to vyvodit), neud€late chybu s neurcitou
a moudrou odpovédi. ,,Samoziejmé, Ze bych rad mél za sebou
kus kariéry a zdolal n&jaky ten profesni cil. Myslim, ze pouze
konkrétni typy pozic, které budu zastavat, mohou potvrdit mé
smefovani. Délat si dlouhodobé plany odvadi pohled od
soucasnych projekti.

- “Proc byste si vybral zrovna nasi firmu? *

Tady musite zhodnotit data, ktera jste sesbirali o firmé, jak
jsme vysSe zminovali.

-, Povazujete se spise za hloubavého nebo za akcniho
clovéka?
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To je chytak, ktery se obCas pouziva, kdyz se bojime, Zze mame
co docinéni s horou svalll nebo s obrylenym chytrolinem.
Béda, jak se chytite do pasti a nechate se onalepkovat. Jelikoz
vy sami nejlépe vite, k cemu mate bliz, zkuste promptné a
elegantné vyvazit tuto predstavu. ,,Pravé proto, ze jsem byl az
doposud ponoteny do teorie, tak bych se rad v nasledujicich
letech vénoval spiSe vice konkrétnim vécem. Mam dobré
kulturni zazemi, ale rad bych ho ptevedl do praxe v né&jaké
praci.*

Finale ve velkém stylu

Finalni faze pohovori je stejné dulezita jako ta prvni.
Projdéme si tedy n¢které poznamky, abychom to zvladli co
nejlépe. Ekonomické ohodnoceni a osobni pozadavky. Miize
se stat, ze uz béhem pohovoru bude vas partner mluvit o
predpokladaném finan¢nim ohodnoceni a bude se ptat, jestli
mate néjaké zavazky nebo specidlni pozadavky (doba
pfijimani, misto prace atp.), ale mlZe se stat, Ze ne. V tomto
pfipadé¢ vyckejte s dotazem aZz do chvile, kdy vam bude
formalné nabidnuta pozice. To bude chvile, kdy je mozné
prezentovat eventudlni rozumné zadosti. Paklize maji nékteré
pozadavky pifesné dané lhiity (,,potfeboval bych odpovéd do
15. zafi, to je posledni datum, kdy mohu pfijmout alternativni
nabidku, kterou jsem dostal nebo zapsat se do semestru.*),
musite to zminit hned na zacatku.

Pozor na sekretarky. K sekretdtkam z kancelafi, kam chodite,
se chovejte vzdy velmi slu$né, Casto maji nevidany vliv.
Snazte se, aby si vas vSimly a zapamatovaly, chovejte se
zdvofile a sympaticky a pokud mozno prezentujte se jako ten,
kym byste chtéli byt pfed i po pohovoru. Sekretatky (ne
vSechny) jsou moudré a vyborné psycholozky. Staci jedno
jejich slovo a paklize jste se napiiklad chovali hulvatsky, je
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vSechno vnive¢. To ony budou prosivat vaSe telefonaty a
eventualni budouci setkani s firmou, mnohem leps$i je mit za
spojence.

Zkousejici/Podnikatel:

Faktory, které by mohly zpiisobit Spatny usudek
Podivejme se nyni na rozhovor z pohledu zaméstnavatele, a
zejména na faktory, které mohou zptisobit chybny usudek.

Halo Efekt

Jednou z nejéastéjSich chyb je takzvany ,halo efekt. Ten
spociva ve vyiceni celkového pozitivniho nebo negativniho
soudu, protoze jsme byli pfiznivé nebo nepiiznivé zaujati
jednou specifickou vlastnosti nebo charakteristikou
samotné¢ho kandidata. Tento efekt mize byt také vyvolany
srovnanim, které tazatel podvédomé ud€la mezi aktualné
zkouSenym uchazeCem a témi zkouSenymi pifed nim.
ZkouSejici ma tendenci pozitivné hodnotit bézného uchazece
Cisté proto, Ze kandidat pfed nim byl primérny a opacné.

Projekce

To je chyba, kterd nastava sklonem tazatele srovnavat veSkeré
uchazecCovy vlastnosti (v€k, vzhled, zkuSenosti, chovani atp.)
Stémi svymi a témi, jeZ maji lidé jemu zndmi a negativné
posuzovat vSechny, kteti se od nich odlisuyji.

Stereotypni pohovor

Néktefi podnikatelé maji urCité otazky, které povazuji za
zasadni a které pokladaji vSem. Mechanické opakovani
stejného schématu vede k oplosténi odpoveédi a zanedbani
nékterych specifik kandidata.
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Prvni véc, co musite na kandidatovi hodnotit je jeho styl

mysleni, at uz ma byt pfifazen do vedouciho nebo

operativniho prosttedi.

AZ poté mizeme hodnotit jeho znalosti.

Vétsinou se ale déla opak. Kdo ma ptijateln¢ vhodnou povahu

muze byt pro takovou praci vyskolen s mensimi naklady, nez

jini, ktefi se zdaji byt technicky zdatné;si.

Mezi témi, ktefi maji vhodny styl mysleni a pfi nutnosti

pfijmout jich mensi ¢islo, je potieba nadéale vyselektovat

kandidaty, musime prozkoumat:

1. Piedchozi zivotopis a pro kazdou uréenou praci se musi

dbat specialni pozornost:

a) Pocet piedchozich zaméstnani, pracovnich pozic a
doba setrvani na nich

b) Ptesna pracovni naplii (napf. pracuji u Prady. Dobie,
ale v jakém oddéleni? Udrzbat...).

c) Typy pozic, které jste nasledné zastavali a jejich
progrese

d) Dutvody pro zmény ptedchozich zaméstnani (zasadni)

e) Divody pro mozné pauzy mezi zaméstnanimi. Takova
obdobi mohou znacit nemoc, cestu do zahrani¢i nebo
odborny kurz atp.

Skolni a studijni Zivotopis

3. Rodinna situace, vojenska hodnost, evidentni fyzicka a
psychicka kondice, specifické osobni problémy.

N
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PRACOVNI POHOVOR: JESTE JEDNA RADA
Hana Jungova

Jakkoliv mulzete byt na pohovor dobie pfipraveni, jedna
proménna bude vzdy zakladni soucasti vysilané informace: e
téla uchazece. Jakkoliv mize byt témétf nemozné nad ni mit
plnou kontrolu a udrzet ji, zejména v okamzicich napéti, které
pohovor vétSinou predstavuje, schopnost ovladat ji je cenna
pomoc na cesté k dobrému fe¢nikovi a také dobry ptistupovy
bod pro sebepoznani.

Je znédmo, ze ve velmi komplexnim celku mezilidské
komunikace hraje jeji neverbalni ¢ast velmi rozhodujici roli.
Obleceni, gesta, ton hlasu, pohyby rukou, o¢ni kontakt a drzeni
téla maji veSkerou moc zvyraznit nebo protifecit vyjadiené
sdéleni a tak utvofit celkovy vyznam a dopad na pfijemce.
Ptedstavme si, Ze se nékoho zeptame, jaky by byl jeho piistup
k hypotetické konfliktni situaci s kolegou v praci. ,,Myslim, ze
nejdulezitéjsi je nebrat si véci osobné, zstavat konstruktivni a
snazit se dobrat feSeni skrze dialog* bude odpovéd’ kandidata,
ktery pifi jejim vysloveni bouchne pésti do stolu. Dobie
zvolend slova, kterd vyjadiuji to, co kandidat pokladd za
spravné a zpusob, jakym by mozna chtél reagovat. Ale pést na
stole neomyln¢ ukazuje na to, Ze se jedna o ¢lovéka bojujiciho
se vztekem nebo se sklony mit navrch za kazdou cenu
Vv konfliktni situaci.

Jednda se o to, jak se nauclit ,,dobfe se chovat“ b&hem
pracovniho pohovoru? Ne tak docela. Urcité je mozné si
nastudovat fotografie, naucit se vyznamy raznych aspektt feci
téla na teoretické Grovni a procvicovat se na tomto zakladé az
do bezchybného zvladnuti (bohaty material na toto téma lze
jednoduse najit na videich i v knihéach). Pied Cleny vybérové
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komise byste piedvedli solidni ptipravu, ale trénované oko by
dokazalo zachytit obraz nékoho, kdo se nechce odhalit a chce
zlstat schovany za zdi automatizované dokonalosti.

Spise, nez co nejlépe napodobit pozadovanou roli, bylo
primarnim cilem vSimnout si, jak a pro¢ se véci d¢laji.
Obvykly zplsob, jakym podadvame ruku, vybirame obleceni,
sedime na zidli béhem dilezité konverzace, kam patii ruce
nebo o¢i, kdyz se mluvi a kdyz se posloucha. Uvédomovat si
vlastni postoj je hravy zpisob pro prozkoumani vlastniho
stylu, a pro zakouseni toho, jaky je ten vhodny zpiisob, jimz se
chceme prezentovat.

V kone¢ném dusledku je to brana pro porozuméni vlastni
niterné mentality, kterou méme pfi pracovnim pohovoru a diky
ni se mizeme dozveédét, jaké jsou oblasti, v nichZ se miizeme
rozvijet a zvysit tak moznost, ze ispé$né dostaneme praci.
Mimo jiné jsme se podelili o nékteré rady, abychom lépe
zvladli pohovor online, jak naptiklad najit ten spravny koutek,
znéhoz se piipojit, klidné a dobfe osvétlené prostiedi
podobajici se kancelaii a dat si zaleZet 1 na pozadi, protoze
bude vidét a ,,mluvit®. S velkym pfedstihem si pfipravte a
nastavte audio a video pfisluSenstvi a ujistéte se, ze je vaSe
internetové pfipojeni silné, to je zdkladni poZadavek pro
efektivni komunikaci. Co se obleceni a feci téla tyce, plati to
sam¢ jako pro osobni pohovor, ale ne vSichni dobte zvladaji
technologie, a to muize ud¢lat online pohovor jesté vice
stresujicim. Kazdopadné si trénujte Zoom s kamarady,
Vv ptipravné fazi to mize byt velky rozdil.
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PROGRAM

R Co-funded by the
L Erasmus+ Programme
o of the European Union

“NOW | KNOW HOW!”

Erasmus+ KA2 v oblasti §kolniho vzdélavani
MEZINARODNI PROJEKT PRO MLADEZ
Projekt "Now | konow how!" je novym zpiisobem, jak
podporit kreativitu a podnikatelského ducha mladeze!

8-14. kvétna 2022
Lombardie, Marudo (LO)

Modul V se zaméfil na pochopeni technik a ptistupu ,,Made In
Italy*, zejména jako uzite¢nych nastroji pro lepsi vstup do
svéta prace.

Prvni den se probiralo téma, které bylo studentim zadano na
zacatku kurzu, a to jak vstoupit do svéta prace jako
protagonista, i Vkontextu toho, co se nauCili b&hem
vyukovych modulli. Vania Franceschelli se rozhodla pro téma
»jak Setfit a hospodafit s penézi“. Na konci prvniho dne se
studenti zapojili do tymového vareni.

Druhy den byl vénovan poznavani ptistupu Made in Italy
v Milané, hlavnim mgést¢€ italského obchodu.

Dopoledne se studenti rozd¢lili do tii skupin podle obora, které
je zajimaly, a uchylili se do Luiss Lab a Institutu Marangoni.
V Luiss Lab se studenti setkali se zac¢inajicimi podnikateli a
investory Vv ekosystému zaméfeném na podporu novych
podnikatelskych smért. V Institutu Marangoni, jednom
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svétem mody a designu.

Odpoledne se studenti rozd¢lili do péti tymua a vyzkouseli si
Milansky expres — hru, ktera je zavedla k n€kterym milanskym
pamétihodnostem, jako je La Scala, Dom nebo umélecka
galerie Brera, a feSili pfi ni ukoly. Na zavér je na radnici
slavnostné piijal mistostarosta mésta.

Tteti den se studenti seznamovali s hodnotou znacky Made in
Italy v Piemontu. Dopoledne byli hosty spole¢nosti Aurora
Pen, jedné znejvétSich mezinarodnich firem vyrabéjicich
luxusni pera. Odpoledne je ptfijal Guido Martinetti na svém
panstvi Mura Mura, kde zakladatel Grom Spa vytvofil luxusni
butik s biodynamickymi plodinami.

na svété: tovarnu Ferrari v Maranellu a nasledné muzeum
Ferrari. Odpoledne zhlédli film o zivoté zakladatele znacky
Ferrari.

Paty den odpoledne mél svlij workshop Vito Lomele, jeden
Z nejzndméjSich podnikatelt v digitalnim svété, zejména diky
milionovému vystupu ze své prvni spolecnosti Job Rapido.
Jeho cilem bylo pomoci studentiim zorientovat se ve svych
podnikatelskych napadech. Mezitim se dalSi Cast studenti
ucila techniky, jak co nejlépe napsat sviij Zivotopis.

Studenti se pak zapojili do skupinové prace na téma ,,0btizné
typy“ — jak tymovou praci zvladat jednotlivé typické
problémové situace. Kurz byl zakoncen posledni lekci na téma
»Sebepoznavani®.
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ITALSKE SKOLY VYNIKAJICI KVALITY:

BUSINESS SCHOOL SPOLECNOSTI LUISS
Andrea Zoppolato

Na trhu prace existuji dvé role. Jednou z nich je uchazeni se o
pracovni pozice nabizené firmami nebo jinymi organizacemi.
Druhou je vytvareni pracovnich mist pro sebe a pro ostatni.
Tak vypada cesta od samostatné pracujici osoby k podnikateli
velkého formatu. Charakteristické v tomto pfipadé je, Ze
zdrojem pfijmu neni zaméstnavatel, ale zdkaznici. Z urcitého
pohledu Ize fici, Ze pro podnikajici osoby je zaméstnavatelem
jejich zakaznik.

| v podnikani je tfeba postupovat uréitymi kroky a projit
procesem uceni. Firma samotna prochazi faktickym procesem
uceni sestavajicim se z n¢kolika po sob¢ jdoucich krokd, které
jsou typické pro jakoukoli novou ¢innost.

Velka mésta jiz nékolik desetileti vytvafeji vhodné
ekosystémy pro podporu vzniku a rozvoje novych podniku.
Kazdy zaloZeny podnik muze pfinést nové bohatstvi, nova
pracovni mista a obecné€ rozviji kulturu podporujici podnikéni
a hospodarsky rist.

Milan je nejdulezitéjSim centrem pro zacinajici podniky
v Italii. Kazdy ctvrty zacinajici podnik v Italii ma sidlo
vV milanském regionu. V Milan€é se nachazeji také
prvni kroky, a hlavni spole¢nosti rizikového kapitalu, které
zacinajici podniky financuji.

centrum Milano Luiss Hub. Luiss je nejvyznamnéjsi fimska
soukroma ekonomickda univerzita. Spolu s mildnskou
univerzitou Bocconi prfedstavuje hlavni univerzitu pro
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vzdélavani manazeri narodnich spolec¢nosti. V Milané
oteviela spolecnost Luiss centrum, které usnadnuje setkavani
novych spolecnosti s investory, zejména s cilem podpofit dalsi
rozvoj jiz zalozenych spolecnosti.

Mlady clovek, ktery ma podnikatelsky napad nebo ma zajem
o zalozeni vlastniho podniku, musi vzit v avahu logiku tf
zékladnich prvkl: logiku strediska, ke kterému se chce
dostat, logiku investorii a obecné logiku zacinajiciho
podniku orientovaného na tspéch.

1. Hub (stredisko)

Ve srovnani s jinymi centry, kterd se zamétuji spiSe na
zacinajici podniky ve fazi zaloZeni nebo vzniku, je Luiss Hub
charakteristicky ptredevsim fazi akcelerace. To znamena, Ze
se snazi podpofit rozvoj jiz vzniklych spolecnosti a
nasmeérovat je k rychlému ristu, a to i prostfednictvim setkani
S investory, ktefi maji zajem o Ucast uz v této fazi rstu.
Vedouci stfediska Luiss pii setkdni se studenty ukézali, Ze
hlavnim principem stiediska je vytvafeni kontaktl. Stfedisko
slouzi pravé ktomuto ucelu: vytvofit co nejvhodnési
ekosystém, aby ti, ktefi maji start-up, nasli vSe, co potiebuji
pro jeho rozvoj.

Jako propojovaci prvky funguji ptedevsim dalSi zacinajici
podniky, které prochazeji podobnou fazi. Interakci s nimi
lze priibézné ziskavat uzitecné informace k feSeni podobnych
problémil. MliZe také vzniknout spoluprace zahrnujici sdileni
sluzeb, 1ze najit zdkazniky a spolupracovniky. Zakladem vSeho
je, ze centrum organizuje akce a prilezitosti k diskusi jak mezi
zacinajicimi podniky pusobicimi v centru, tak s lidmi nebo
spole¢nostmi piisobicimi mimo n¢;j.

DalSim klicovym prvkem centra je poskytovani prileZitosti
k setkavani s mentory. Osoba mentora ma pro jakykoli
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rozvoj zasadni vyznam. V piipadé =zacinajiciho podniku
mohou jako mentofi plsobit GspeSni podnikatelé, investofi
Vv daném odvétvi nebo profesofi, ktefi vyucuji dany predmét a
kteti Casto plisobi jako poradci subjektii ptisobicich v daném
odvétvi. A univerzity, veetné samotné instituce Luiss, mohou
byt zivnou pidou pro prototypy a vyzkum, na nichz se testuji
inovativni produkty nebo sluzby.

Neposledni roli maji investori. Kazdy zacinajici podnik ma
velky zdjem najit sponzory, stejn€ jako sponzoti vzdy hledaji
prilezitosti, do kterych by mohli investovat. Luiss Hub
podporuje pravidelnd setkdni s investory a pocita také s uzsi
spolupraci s nékterymi organizacemi. Zapominat by se nemélo
ani na nadace, protoze ¢asto podporuji myslenky, které maji
velky spolecensky dopad.

2. Investori

Proces riistu spole¢nosti prochazi nékolika fazemi.

1. Podnikatelsky zamér

2. Vyvoj prototypu

3. Testovani

4. ZaloZeni nového podniku

5. Ziskani trznich zdroji (z prodeje vyrobku nebo sluzby
anebo z kapitalového financovani)

6. Obsazeni trhu.

Procesu financovani nového podniku pfedchazi ucast riiznych
subjektii, ktefi se 1iSi podle faze vzniku podniku. Pred
zalozenim podniku nebo v dobé jeho zaloZeni jsou prvnimi
sponzory obvykle ptatelé nebo piibuzni (family and friends).
Pokud je pozdéji zapotiebi dal§i kapitdl, mohou se na
financovani podilet ,,business angels®, obvykle soukromé
osoby, které se rozhodnou vénovat malou ¢ast svého piijmu na
financovani zacinajicich podnik v jejich rané fazi. Tyto
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investice se pohybuji v rozmezi od né¢kolika tisic eur do
maximalné¢ nékolika desitek tisic eur a slouzi pfedevSim
k podpoie zahajeni a testovani produktt a sluzeb.

Kdyz se zacinajici podnik etabluje a zacne pisobit na trhu,
obvykle poté, co jiz ziskal pozitivni zpétnou vazbu v podobé
testovani nebo zkousek v urcitych oborech, nastupuje
Vv piipadé potieby nového financovani tzv. seed kapital, ktery
poskytuje prosttedky na ,rozjezd“ zacinajiciho podniku.
Pocatecni financovani je vysoce rizikové a mize mit riznou
vysi v zavislosti na typu a potencidlu podniku, ve kterém
pusobi. Napfiklad ve farmaceutickém sektoru se mize jednat
0 investice v ifadu az statisica eur, ne-li dokonce miliond,
zatimco v elektronickém obchodé se mohou spiSe blizit 100
nebo 200 tisicim eur.

Po skonceni faze seed, pokud spolecnost vykazuje pocatecni
uspéchy a dosahuje svych vyvojovych cild, pfichazeji na fadu
akceleratory, investofi rané faze, ktefi prispivaji finan¢nimi
a manazerskymi zdroji, aby usnadnili pfechod z testovaci faze
a stale jest¢ omezenych trhii ke skute¢né vyrobé na stile
vétsich trzich.

Posledni fazi vstupu vysoce rizikového kapitdlu je féaze
venture capital (rizikovy kapital). Jedna se o spole¢nosti,
které ziskavaji kapital od soukromych osob a obvykle vstupuji,
kdyz zacinajici podnik dokoncuje svou pocatecni fazi, obvykle
do tii let od zaloZeni, a prokédze, Ze je hrd¢em na trhu a je
schopen ziskat 1 mezinarodni trhy. Investofi rizikového
kapitalu vstupuji s investicemi obvykle pfesahujicimi jeden
milion eur a vyménou za vyznamny podil, v priméru kolem
20 az 30%, investuji do spolecnosti s dlouhodobym
vyhledem. Jejich cilem je dosahnout vystupu, at’ uz prodejem
podilu velké skupin€¢, nebo prostiednictvim uvedeni
spolec¢nosti, do niZ investovali, na burzu, a dosdhnout tak
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minimaln¢ desetindsobného zisku, tj. nejméné desetinasobku
investované¢ho kapitalu. Logika rizikového kapitalu, stejné
jako logika seedu a business angela, spociva v diverzifikaci
investic do vysoce rizikovych aktivit s védomim, ze 10 %
uspésnych aktivit vice nezZ vykompenzuje penize ztracené ve
zbyvajicich 90 % neuspéSnych aktivit. To znamend, Ze
zékladnim prvkem vybéru podniku je jeho potencial
k aspéchu. Vysoké riziko musi byt kompenzovano vysokym
potencidlnim vynosem.

Pokud mé podnik jiné nez vySe uvedené charakteristiky, 1ze
zvazit dal$i mozné poskytovatele finanénich prostredki.
Pokud je produkt jiz schopen generovat finan¢ni toky, jednd se
o nejlepsi piipad: financujicim subjektem je samotny trh, ktery
podnikateli poskytuje zdroje z provozu a nikoli z prodeje
podili.

V takovém piipad€ se snizuji rizika pro financujici subjekt,
takze na podporu rastu lze pouzit dluhovy kapital, napft.
bankovni uv€ry, namisto rizikového kapitalu, napf. prodejem
podild. V neposledni fad¢€ je tieba vzit v uvahu dalsi aspekt:
socidlni dopad podniku.

V prezentaci pro studenty programu Erasmus+ ,,Now I know
how* byla pfedstavena rovnéz uloha nadaci, které Ccasto
podporuji projekty s velkym socialnim dopadem. V Milané je
velmi aktivni bankovni nadace Fondazione Cariplo, ktera
poskytuje jedny z nejvétSich nevratnych grantt v Evropé pro
soukromé nadace. Nadace kazdorocné¢  poskytuje
prostfednictvim cetnych vyzev k predkladani navrhii nevratné
finan¢ni prostiedky na vice nez 1 000 projektl. Kazdy podnik
tak mize zaujmout jak investory se zajmem o ekonomickou
navratnost, jako jsou business angels, seed a venture capital,
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tak organizace se zajmem o socialni dopad, ktery podnik miize
pfinést.

vvvvvv

pochopeni logiky zac¢inajiciho podniku.

3. Start Up

Zakladem je pochopit logiku zacinajiciho podniku. Jde o
logiku podnikani, ov§em s diirazem na to, ze jde o Cinnost
V pocatec¢ni fazi.

K pochopeni logiky start-upt slouzi pfipadova studie lacopa
Livii, velmi mladého spoluzakladatele startup-checklist.org,
platformy, kterd propojuje start-upy zalozené mladymi lidmi
s investory, ktefi maji o tento typ investic zajem. Lividv
ptispévek je zajimavy tim, Ze nejenze zprosttedkovava své
zkuSenosti z podnikani, které jiz vstoupilo do akcelera¢ni faze,
ale diky uzkému kontaktu s dalSimi zacinajicimi podniky a
investory v tomto odvétvi mize z prvni ruky dokumentovat,
jaké jsou ptislusné potieby a faktory tispéchu.

Logika startupu obecné¢ znamend zaméfit se na klicovou
kombinaci, kterd je zakladem vSeho dalSiho. Osobni motivace
+ hodnota, kterou chcete pro zakaznika vytvorit. Osobni
hluboké motivace, ktera podnikatele vede k uspéchu. Musi byt
dostatecné silnd, aby dokézala pfekonat problémy a netuspéchy
a promeénila se v houZevnatost jit za svym cilem. Osobni
motivace musi byt spojena s hodnotou, kterou chceme pro
zakaznika vytvofit. Za€inajici podnikatelé se casto zamiluji do
svého népadu a produktu a zapominaji, Ze jedinym soudcem je
zékaznik. Pouze zdkaznik muze ocenit smysl vyrobku nebo
sluzby. Proto je pro podnikatele zdsadni zamérit se na
hodnotu vnimanou zikaznikem. To mlZe vést k neustalym
korekcim predstavovaného produktu a také k vyvoji
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komunikac¢nich a marketingovych technik, které potencialnim
zakazniklim zprosttedkuji hodnotu produktu nebo sluzby.
Logikou start-upu je vidy se zaméiovat na hodnotu
vnimanou zikaznikem. Vse ostatni musi slouzit tomuto cili.
Vcetné investort. Typickou chybou zac¢inajicich podnikt je,
Ze se orientuji na zajmy investorl, zatimco ztraceji ze zietele
z4djem spotiebiteli. To mlize vést ktomu, ze podnik
spolupracuje s investory, ktefi jsou pro podnik nefunkéni,
nebo Ze podnik pienecha poskytovatelim kapitalu pfilis
vysoky podil, a tim ztrati koncentraci a odpovédnost za fizeni
podniku.

Dalsim kli¢ovym aspektem jsou partnefi. Investor obvykle
investuje spiSe do partnerii nez do jejich napadu nebo
produktu. Vitézni a dobfe sehrani partneti jsou vétsi zarukou
nez vynikajici napad. Dal§im zasadnim aspektem je tym.
Hodnotny tym je zarukou nejdilezitéjsiho aspektu podnikani,
zejména Vv jeho pocatecnich fazich: realizace ndapadu.
Zvladnuti procesu, dodani produktu, to vSe jsou kritické
aspekty, které rozhoduji o uspéchu ¢i neuspéchu kazdé
myslenky. A aby mohly byt optimalné zvladnuty, je nezbytné
umét prildkat lidi a co nejlépe je vyskolit, aby bylo dosazeno
vysledkd.

Zamérem bylo predat prostiednictvim ptipadovych studii
stiediska, investorl a samotnych zacinajicich podnikti mladym
zaCinajicim podnikatelim pravé toto: podnikani je
predevsim logika a podnikatel je piredev§im forma mentis,
nastaveni mysli, zplisob plsobeni na trhu s cilem vytvofit
hodnotu a dosahnout uUspéchu prostiednictvim pohody a
spokojenosti vytvarené v cilovém prostfedi. U zdkaznikd,
zaméstnanct, investord, partnerti a u sebe samych.
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For makers
and students

M‘llano LUISS Hub

s,

Al QUAD

Studenti projektu ,,Now | know how!“, kteri se ucastnili workshopu ve
Skole Business School Luiss v Milané
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LEPE UTRACET, VICE SETRIT: OSOBNI A RODINNY
ROZPOCET A RiZENIi DLUHU
FINANCNI VZDELAVANI

Vania Franceschelli!

V dnes$nim modulu se budeme zabyvat nékterymi otdzkami a
spole¢né na n¢ najdeme odpovéd’. Jaké chovani napiiklad vede
k nejvétsim usporam? Jaké jsou nastroje pro kontrolu vydaju?
Je mozné utracet ,lépe“? Na co je tfeba pamatovat pii
splatkach? Zacnéme prvni cCinnosti, kterd charakterizuje
planovani: sestavovani osobniho rozpoctu.

! Finanéni poradce Wealth Advisor — Private Senior Partner v Allianz Bank
a ¢len Allianz Advisors Academy — ,,TRIPLA A*“ Academy, ktera aktivn¢
piispiva K firemnimu planovani finanénich poradcti Allianz Bank.
Manazerka ANASF, Narodni asociace finan¢nich poradcd.
Vicepresidentka FECIF, Evropské federace finan¢nich poradci a
zprostiedkovateld, a velvyslanec CIFA pro Evropu.

Vystudovala pravo na univerzité v Modené a Reggio Emilia. Magistersky
obor Wealth Management — Asset Management na Bolofiské obchodni
Skole Alma Mater v Bologni, diplomova prace S nazvem ,,Vira v ESG:
soucasnost a budoucnost udrzitelného financovani®.

Certifikovany evropsky finan¢ni poradce, evropsky finan¢ni planovac a
ESG poradce podle EFPA.

Zapojila se na evropské trovni do revize natizeni MIFID II a do otazek
souvisejicich se zasadami ESG se zaméfenim na financni vzdélavani a
rovnost zen a muzd. Aktivné se podili na finanénim vzdélavani studentl
Vramci projektu ,,Economic@mente” a na financnim planovani pro
dospélé v ramci projektu ,,Pianificalamente, které organizuje ANASF.
Clenka nadace Bellisario, mistopiedsedkyné Fecif (Evropska federace
finan¢nich poradct a finan¢nich zprostiedkovatel) a velvyslanec CIFA
pro Evropu.
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1. Osobni a rodinny rozpocet

Existuyji nejméné Ctyii zpusoby chovani, které podle
mezinarodnich vyzkumi maji nejvétsi vliv na bohatstvi
cloveka.

Otdzka: Dokdzete uvést alespon jeden?

Strategie 1: Zapojeni rodiny

1. Zapojeni vSech ¢lent
2. Stanoveni hlavni osoby

Prvni strategii je zapojeni celé rodiny do spravy zdroji.
Sprava ekonomické situace rodiny se tyka vsech jejich ¢lenti.
Proto by bylo Zadouci, aby se na rozhodovéni podileli v§ichni
a aby byla stanovena hlavni osoba, kterd pievezme vedouci
roli pfi planovani ¢innosti a uvadéni piijatych rozhodnuti do
praxe. Zapojeni a angazovanost vSech slozek posiluje
pfijimand rozhodnuti, ¢ini kazdého znich odpovédnym a
poskytuje potfebnou motivacéni silu pro zlepSeni kontroly nad
ekonomickymi zdroji a spotfebnim chovanim.

Kolik ro¢né usetrite?
Prijmy — Spotieba = Uspory
Piijmy — Uspory = Spotieba

Nez nastinime druhou strategii, je dobré se zamyslet nad
pojmem ,uspory*“ z psychologického, nikoli ekonomického
hlediska.

Polozte si otazku: Kolik rocné usetiim?
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Pokud nedokazete dat dostatecné¢ piesnou odpovéd nebo
pokud s vy¢islenim svych uspor vahate, bylo by dobré zlepsit
kontrolu nad svou financ¢ni situaci. Dale se zamysleme nad
zpusobem, jakym odhadujete nebo vycislujete své ro¢ni
uspory. Pravdépodobné jste provedli nasledujici myslenkové
operace:

1. odhad pfijmi; 2. vypocet spotieby; 3. odecteni spotieby od
ptijmi, coz dava uspory. Tento postup je z ,aritmetického*
hlediska spravny. Z hlediska spravné praxe hospodareni vSak
tento zpusob ukazuje, Ze Gispory nejsou prioritou, protoze jsou
uréovany jen piijmy a vydaji. Prioritou je zde spotieba.

Z pohledu spravného hospodateni by naopak bylo vhodné
postupovat jinak: odhadnout pfijmy, stanovit cil uspor
adekvatni pro uspokojeni potfeb a dosazeni zivotnich cili a
nasledné tak ziskat objem spotieby, ktery je mozné rozloZit na
jednotlivé  polozky. Toto pojeti uspor je zakladem
rozpoctovani. Zde je dulezité zdiraznit, Ze pti tomto planovani
jsou uspory prioritou, nikoliv zbytkovou podminkou, na
kterou je tfeba se ohliZet.

Strategie 2: Nejprve zaplat’te své budouci potfeby

1) ,,Nejdriv zaplat’ saim sobé“: Gspora
2) Odectéte uspory od prijmi: celkova spotieba
3) Rozdélte spotiebu na ,,polozky“ podle priority

Navrhovana strategie vychazi z ivahy, Ze bohatstvi nezavisi
tolik na pfijmech, ale na schopnosti domacnosti spofit.

Abyste si osvojili mySleni zamétfené na Uspory, je proto
vhodné stanovit si cil Gspor a tuto ¢astku si pfed utracenim
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odlozit stranou. To je smysl slovniho spojeni ,,nejdiive zaplat’
sam sob¢*. Poté tuto ¢astku Gspor odectéte od piijmu, abyste
ziskali potencial celkové spotieby a dokézali ptizplisobit sviij
zivotni styl zdrojim, které vam zbyvaji. Nakonec rozdélte
castku celkové spotteby do jednotlivych polozek podle kritéria
priority. Tj. rozliSujte ,,zakladni* a ,,vedlejs$i* polozky.
Uplatnéni této strategie zajisti nejen veétsi kontrolu nad
finan¢ni situaci, ale také lepsi psychicky klid pfi spotiebé,
protoze ¢lovéka zbavi stresu z neustdlého pfemysleni o tom,
zda vydaje, které hodla vynalozit, miize uskute¢nit, nebo ne.

Strategie 3: Automatismus

Abyste se vyhnuli stresu, kdyZ se musite znovu a znovu
rozhodovat, jak ukladat aspory:

Automaticky mési¢ni pFevod tspor na ucet ,,Nejdiiv
zaplat’ sam sobé“.

Dalsi dillezita strategie pro zlepSeni sebekontroly nad svymi
ekonomickymi a finan¢nimi zdroji je pomérné jednoducha a
spociva v odstranéni ,,stresu‘ z rozhodnuti ¢as od ¢asu odlozit
vytvofené Uspory, abyste ,,nejprve zaplatili sami sob&. To lze
snadno provést automatickym rozdélenim ptichozich zdroju
mezi cilové uspory a spotfebu. Napiiklad mési¢nim
bankovnim pfevodem tUspor na ucet ,Nejdiiv zaplat’ sam
sob&*.

Strategie 4: Mentalni ucetnictvi: Rovna se jedno euro
jednomu euru?
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Mocnym néstrojem pro zvyseni sebekontroly a uc¢inné
zvladani nasledkii konzumnich ,,pokuseni® je psychologicky
mechanismus zvany ,,mentalni pocitani®.

Abychom pochopili vyznam pojmu ,mentalni pocitani®,
zatnéme vstupni otazkou:

Rovna se jedno euro jednomu euru?

7 ekonomického hlediska je odpovéd jednoznacné kladna.
Pokud se vSak na tuto otdzku podivame z psychologického
hlediska, odpovéd’ mize byt necekana.

Z cisté ekonomického hlediska to tak je. Je vSak dobré vzit
V tvahu, ze z psychologického hlediska tomu tak neni.
Psychologicky mechanismus ,,mentalniho ucetnictvi® lze
ucinné vyuzit k vétsi sebekontrole a nasledné¢ k vétSimu
bohatstvi. Mentdlni UCetnictvi pfisuzuje penézim riznou
hodnotu v zavislosti na zdroji jejich ziskani nebo na jejich
urceni, coz vede k odlisSnému spotiebnimu chovani.

Spotfebni chovani domécnosti se napiiklad velmi lisi podle
toho, zda byla ¢astka penéz vyhrana v loterii, nebo vydélana
tvrdou praci. Hodnota dané ¢astky se také 1iSi v zavislosti na
tom, zda se spotfeba vztahuje k obzvlasté dilezitému nakupu,
nebo k rozmatilému vydaji. Z téchto divodii muze mentalni
ucetnictvi uéinné¢ pomoci zvysSit schopnost kontrolovat
ekonomickou a finan¢ni situaci. Strategii je tedy ,,pojmenovat
penize* a ulozit je do riznych ,,mentalnich zasuvek”, z nichz
kazda je klasifikovana tak, aby bylo mozné urcit, odkud
pochézeji nebo k jakému tucelu jsou urCeny. Aby byla tato
strategie jeste Ucinnéjsi a efektivnéjsi, bylo by vhodné penize
uréené na rizné druhy spotieby a rlizné cile spoteni fyzicky
rozdélit na rizné ucty, z nichZ kazdy by byl oznacen vizuélni
,jmenovkou®. Toto jednoduché opatfeni pfinasi prekvapivé
vysledky. Kvalifikovany vyzkum ukazal, Ze rodindm
S nizkymi pfijmy a velmi nizkou spofici kapacitou se podafilo
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dosahnout vyznamnych spoficich cili pouhym rozd€lenim
penéz do obalek, znichz kazdd byla oznacena obrazkem
urceni a ucelu penéz. Pokud takova opatieni neexistuji, jsou
penize jednoduse v ,,bezejmenném mentalnim Supliku®.

V takovém piipad¢ je velmi pravdépodobné, ze zvitézi touha
po spotiebé. A naopak plati, Ze pokud je rozhodnuti o spotiebe
a snim spojené¢ vynalozeni zdroji porovnano s jinymi
rozhodnutimi o spotiebé a dilezitymi zivotnimi cili, mohou
byt vysledky skute¢né Zadouci a ptinosné.

Nastroje kontroly

Spravna sprava ekonomické, finan¢ni a majetkové situace je
nezbytnd z nékolika divodii. Prvnim z nich je jednoduSe mit
ptrehled o své ekonomické situaci.

Prvnim diileZitym nastrojem je rozvaha.
Celkovou situaci rodiny z finan¢niho a majetkového hlediska
lze popsat jako wvysledek vSech dé&i, ke kterym doslo
vV minulosti. Rozvaha je nastroj, ktery zaznamenava:
1) Majetek (zdroje, které ma rodina k dispozici pro
realizaci svych cilt), ktery se dé€li na:
— Finan¢ni aktiva (zdroje rozdélené na platebni
prostiedky a finan¢ni néstroje)
— Hmotny majetek (nemovitosti a cennosti)
— Zavazky (vySe dluhii domécnosti vici jinym
osobam).
Rozvaha umoziuje identifikovat dcisté jméeni, které je
vysledkem rozdilu mezi aktivy a pasivy.
A jak vypada vase rozvaha?



Modul V + 185

Druhym nastrojem kontroly je béZny ucet zisku a ztrat.
Ekonomicka situace domécnosti je definovana vykazem ziskl
a ztrat, ktery kazdoro¢n¢ zaznamenava:

— Cisty pfijem po a ostatni piijmy

— spotiebu na pokryti ,,provoznich nadkladi“ a financ¢nich
zavazki domacnosti.

Sestaveni vykazu zisku a ztraty umoznuje identifikovat ro¢ni
uspory, které vyplyvaji z rozdilu mezi souctem piijma (a
ostatnich pfijm) a spotfebou a thradou finan¢nich zavazk.
Ro¢ni uspory maji obvykle kladné hodnoty, ale mohou mit i
zédporné hodnoty. Druhy pfipad znamend, Zze spotieba
prevySuje piijem, tedy Ze jméni stfadatele se snizuje, protoze
svou spotiebu financuje z nashroméazdénych finan¢nich aktiv.
Otdzka: Jaké jsou tedy ditvody pro sestaveni vykazu zisku a
ztrat?

Zaprvé identifikovat uspory, které lze nasmérovat na
uspokojeni riznych potieb a dosazeni zivotnich cilti.

Uspory, které jsou skuteéné k dispozici na Gétu ziski a ztrat,
pfedstavuji vytvorené zdroje, které miZete v budoucnu pouzit
k uspokojeni svych potifeb a realizaci svého Zivotniho
projektu. Za druhé, sestaveni uctu ziskd a ztrat vam muize
umoznit racionalizovat spotiebu a efektivngji hospodafit
S rodinnymi zdroji, cozZ zvysi Gspory, které miiZzete vénovat na
vytvaieni své budoucnosti.

Maximalizace uspor: celkova bilance
- Potraviny a napoje, tabdk, odévy a obuv, bydleni, paliva a
energie, nabytek, vybaveni doméacnosti, sluzby, zdravi,
doprava, komunikace, vzdélavani, volny Cas, kultura a hry,
ostatni zboZi a sluzby = celkova spotieba
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- Splatky splatek dluhu, pojistné na Skodni pojisténi, platby
na penzijni pfipojisténi= celkové splatky finan¢nich
zéavazkl.

Pochopite, jak mize racionalizace spotieby piinést potencialni
vyhodu v podobé¢ zvyseni zdroji urcenych na vase potieby,
které maji nejvyssi prioritu. VSech téchto vyhod muzete
dosahnout, pokud se budete vénovat efektivni ¢innosti spojené
s fizenim Uctu ziski a ztrat: sestavovani rozpoctu.

Prvni krok k dosazeni co nejvétSich uspor: sestavit Gplny
vykaz zisku a ztrat za minuly rok. Dtlezitym vychozim bodem
je sestaveni vykazu zisku a ztrat s vycCislenim vSech polozek
pfijmid a spotieby. Vychdzet pfi tom mizete z,,aplné*
rozvahy, kterd v sob& obsahuje vSechny pifijmy a vydaje
domacnosti za rok.

Za timto ucelem je vhodné archivovat v oddélenych slozkach
ucetni doklady tykajici se piijmi (z vyplatnich pasek,
bankovnich vypist...) a vydaji (danové doklady, vypisy
z kreditnich karet, ucty za komundlni sluzby...) a shrnout je
podle jednotlivych poloZek.

Kone¢nym vysledkem je vypocet ro¢nich tspor.

Maximalizace tuspor: zvySeni piijmi a vynosi

Druhym krokem k dosazeni co nejvySSich uspor je zvazit
zvySeni pifjml. ZvySeni piijmi a vynost lze dosdhnout
n¢kolika zpusoby:

 zvySeni schopnosti generovat piijem, napt. del$i pracovni
dobou, zvySenim produktivity, druhym zaméstnanim,
zvySenim poctu osob s piijmem v roding, ...

» zvySeni kapitdlovych piijmi, stanoveni cile pro dosazeni
daného vynosu, alokaci zdroji s vy$§im profilem ziskovosti
atd.;
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* pokud mate majetek, prodejte ho, abyste ziskali novy ptijem.

Maximalizace uspor: stanoveni cile
Uspora 6 000 € Spotieba 25 000 €
Uspora 8 000 € Spotteba 23 000 €

Maximalizace uspor: revize vydaji

—300 €, —200 €, -150 €, -1 200 €, —150 € = celkem 2 000 €
Spotieba domacnosti

A vase spotreba?

Po stanoveni cile vyssi uspory je tieba disledné snizit spotiebu
a sestavit novy rozpocet. V tomto piikladu, kdy jsme si
stanovili cil vyssi Gspory, neZ je stavajici, z 18 % na 25 %, je
zifejmé, Ze je nutné zvysit Uspory z 6 000 € na pfiblizné¢ 8§ 000
€ snizenim spotieby o 2 000 €, coz znamena snizeni z 25 000
€ na 23 000 €. SniZeni spotieby se mulzZe tykat pfedevS§im
vedlejSich polozZek.

»Snizeni®, kterd se aplikuji na druhotnou spotiebu, 1ze provést
dvéma zpulsoby:

a) pouZiti proporcionalniho sniZzeni u vSech poloZek druhotné
spotfeby o vhodné stanovené procento, nebo

b) Skrtat cilen¢ u jednotlivych polozek spotieby, posuzovat
piipad od ptipadu, v celkové vysi dostatecné k dosazeni
stanoveného cile spor.

Toho lze docilit predevsim tim, ze se zaméfite na ,,plytvani*.
Napftiklad u polozky ,,jidlo a piti* vyzkum ukazuje, ze plytvani
potravinami ptedstavuje az 30 % celkovych vydaji. Lze je
snizit  obezfetnéjSim  utrdcenim, omezenim nakupt,
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vyuzivanim zbytkt jidla a vénovanim vétsi pozornosti datim
spotieby.

U polozky ,,0dévy a obuv* lze snizeni spotfeby dosahnout
sledovanim kvality nékupu, upfednostiiovanim vyhodnych
nakup nebo névstévou outletovych prodejen. U polozky
,»paliva a energie® 1ze opét snadno snizit vydaje na vytapéni a
klimatizaci. Napiiklad pfi vytapéni je vhodné, aby teplota ve
vasem domé nepiesahla 18 °C. Kazdy dalsi stupent znamena
zvyseni spotfeby o 7 %. Témito a dal§imi triky l1ze dosahnout
cile a maximalizovat Uspory, aby byla ekonomicka situace
zdravéjsi a aby se zvysily zdroje pro financni planovani.

Finan¢ni a hospodarské zdroje: jejich stabilita

Jak zajistit stabilitu ekonomické situace?
Po sestaveni rozpoctu je ti‘eba ovérit stabilitu ekonomické
situace rodiny.
Peclivé vedeni vykazu zisku a ztrat vdm umoZzni posoudit miru
stability vasi situace, abyste mohli identifikovat pfipadna slaba
mista dand zvlaStnimi podminkami, kdy spotfeba a vydaje
mohou byt v ur¢itych obdobich roku vyssi neZ piijmy. Toto
uvédoméni vam umozni zavést vhodnd napravnd opatieni,
abyste se vyhnuli nebezpe¢nym nerovnovdham a mohli tak
klidn¢ zit v pasmu ekonomické stability.
Otazka: Jaké aspekty by se podle vas mély sledovat?
Podivejme se, jak postupovat pii plnéni tohoto dilezitého
ukolu.
Meésiéni struktura Gctu zisk a ztrat:

- Kdy obdrzim sviij ptijem?

- Kdy budu nakupovat?

- Kdy budu platit své finanéni zavazky?
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Pro ovéteni ekonomické stability je nutné vzit v uvahu, ze
piijmy a vydaje mohou mit nepravidelnou frekvenci a ¢astky
se mohou m¢esicné ménit.

Napriklad:

* v piipad¢ pfijmi ze samostatné vydélecné Cinnosti mohou
byt rozlozeny do celého roku, zatimco platba dani a poplatki
souvisejicich s pfijmy se soustieduje do nékolika mésici
Vv roce (Cerven a listopad);

 n¢které polozky spotieby predstavuji vydaje, které nejsou
rovnomérné rozlozeny do jednotlivych mésict (napt. nakupy
nabytku, domadcich spotiebicl a sluzeb);

» platby financnich zévazki se mohou soustfed’ovat do
nékterych mésicli v roce (napt. pololetni splatky hypotéky).
Aby se predeslo skluzu do ekonomické nedostatecnosti, je
nutné provést podrobnou analyzu struktury piijmu a vydaja.

Stanoveni mési¢ni struktury dspor
Rodinna SPOTREBA
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NET NET FAMILY
EARNINGS EARNINGS CONSUMPTIO
ADULT 1 ADULT 2 N

TOTAL 19.500 3.250
January 1500 1350 2650 200

February 1500 1350 2650 400
1500 1350 2650 600
1500 1350 2650 800

1500 1350 2650 1000
1500 1350 2650 1200

1500 1350 2650 1400
1500 1350 4650 400

September 1500 1350 2650 200
October 1500 1350 2650 -
November 1500 1350 2650 200

December 3000 2700 2650 3.250

Vykaz ziskll a ztrat uvedeny v tabulce popisuje domécnost
s kladnymi tisporami na konci roku.

Nicméné podrobny mésicni prehled vSech Cistych piijmu a
vydaji (spotfeba + uhrady finan¢nich zavazkd) umoziuje
posoudit ekonomickou stabilitu a vyc¢islit mési¢ni uspory
ziskané odectenim celkové spotieby (a uhrad finan¢nich
zavazkl) od celkovych ptijmi.

Je tfeba poznamenat, ze mésicni analyza signalizuje nestabilitu
Vtom smyslu, Ze struktura mési¢niho vykazu zisku a ztrat
vykazuje fadu citelnych zdpornych hodnot u polozky uspory,
konkrétné v letnich mésicich, pro které jsou typické vyssi
vydaje nez ptijmy (dovolené).

Z tohoto divodu je nutné na zacatku roku stanovit zvlastni
rezervu, kterou je tfeba vyclenit, aby bylo mozné pokryt
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vSechny zjisténé vypadky a zajistit tak rovnovahu aktualniho
vykazu zisku a ztrat (400 €).

Nakonec jsme pochopili, ze:

Pozornost vénovana finanénimu planu a spotiebé je klicovym
faktorem pro tvorbu bohatstvi.

Sestavovani rozpoctu umoziuje prisnou kontrolu piijmt a
vydaja s cilem dosdhnout co nejvétsich tspor.

2 Rizeni dluhii

ZadluZeni stoji penize. UmoZiiuje vSak také okamZitou
dostupnost zbozi, sluzby nebo zazitku. Ale stoji to penize.
Proto je ti‘eba vzit v tivahu urcité aspekty.

Otazka: Co je dobré védet, kdyz se zadluzujete?

Co je tieba zvazit, nez se zadluzite?

1. Kdy si pij¢it penize?

2. Jaka jsou rizika?

3. Jaky je vztah mezi dluhem a spotifebou?
4. Jaké jsou mozné zmény podminek?

Tyto otazky jsou poté polozeny tiidé (bude uzitecné
shromazdit ziskané odpovéedi na tabuli). Nakonec jsou studenti
vyzvéni, aby piesli k dalsi fazi, aby spolecné¢ hledanim
odpovédi na fadu konkrétnich otazek zjistili, které zasady nebo
prvky je nutné mit vZzdy na paméti pii rozhodovani o pouZiti
uvéru k financovani.

Pomoci otazek, na které je tfeba odpoveédét, se otevira
konfrontace s riznymi nazory a uhly pohledu, coz mladé lidi
nuti aktivn€ se zapojit do témat, ktera jsou pro nékteré z nich
stale vzdalena jejich kazdodennimu Zivotu.
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Kdy je mozné se zadluzit?

3 studenti. Kdo mutize zvladnout dluh se splatkami ve vysi
1 000 € rocné po dobu 3 let?
- Leonardo: finan¢ni aktiva 500 € a ro¢ni kapesné 200 €
- Sofia: finan¢ni aktiva 900 € a kapesné, které se
pohybuje mezi 500 a 1 500 € za rok
- Pietro: finan¢ni aktiva 1 000 € a kapesné a prilezitostné
prace ve vysi 1 500 € za rok

Clovék se miize zadluZit, kdyZ ro¢ni uspory umoZiiuji
splaceni splatek.

Uved’te princip/prvek, ktery je tfeba mit stadle na paméti —
clovek se zadluzi, pokud existuje ro¢ni Gspora, kterd umoziuje
splaceni splatek. Polozte studentim otdzku, shromazdéte
jejich odpovédi a zpracujte je tak, aby na konci diskuze bylo
jasné, pro€ je zdiraznény princip/prvek spravny.

Zvyraznéte diivody spravné odpovéedi:

— pokud nema v ro¢nim zuctovani k dispozici z4dné Uspory,
jak bude moci splatky hradit?

— 1 kdyZ néjaka finan¢ni aktiva ma, nebylo by vhodné, aby je
pouzil na uhradu splatek uvéru; nemusela by nutné stacit na
uhradu vSech splatek a v kazdém ptipad€é by se tim snizila
,bezpe€nostni rezerva“, kterou by bylo vzdy lepsi mit pro
ptipad neptedvidanych udalosti.

— pokud je naopak k dispozici dostatek finan¢nich aktiv, pro¢
se zadluzovat, kdyz néklady na piij¢ené penize jsou obvykle
vy$$i nez vynos, ktery bychom mohli rozumné ziskat? VyuZiti
finan¢nich aktiv a nezadluzovani by uSetfilo znacnou castku
na urocich.
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Je dluh vzdy prilezitosti?
Kdo ma dobry divod se zadluzit?

Giorgio

* Yamaha MT125 4 800 €

* Fender Stratocaster Classic Vibe 50s 380 €
* Barcellona 578 €

* Playstation 499 €

Valentina
Studijni dovolena v Cambridgi 3 010 €

ZadluZujeme se, abychom dosahli dilezitych cilh.

Polozte studentim otazku, shromdzdéte jejich odpovédi a

zpracujte je tak, abyste na konci diskuze zdlraznili, pro¢ je

zvyraznény princip/prvek spravny.

Zdlraznéte diivody spravné odpovédi:
— Dluh je urcity zavazek, ktery pfijimame i do
budoucna; podstupujeme rizika (zminime se o nich na
dalSich snimcich), a prave proto je vhodné je piijmout
pouze Vv pfipadé néceho opravdu dileZzitého.
— Muzeme se také =zadluzit na ,zbytné™“ zbozi
(nemlZeme si odepfit poté€Seni z vlastnictvi néceho
velmi Zadaného), ale v tomto piipadé musi byt vaha
splatek téméf zanedbatelna ve srovnani s naSim Gctem
ziskli a ztrdt a vySi naSich uspor; nesmime se vSak
zavazovat k nékolika ptjckam najednou — pamatujte,
Zze mnoho malych pljcek vytvari financéni zavazky,
které se rovnaji opravdu velké ptjcce).

Celkové zkresleny pohled na své finan¢ni zavazky totiZ Casto

vede Ktomu, ze se domacnosti zadluzuji nékolika

spotfebitelskymi uveéry najednou (pro pochopeni ptipadu
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mohou byt uzitecné piiklady malych pajcéek: napt. chytry
telefon potizeny na 24 splatek spolu s telefonnim pausalem,
,hulové sazby* obchodnich fetézci na domaci spotiebice a
elektroniku apod., akce se snizenymi splatkami na nakup
malych aut apod.).

Jaka jsou rizika zadluZeni?
Tyto dvé rodiny si chtéji koupit skutr za 3 950 €. Ktera riskuje
vice? A proc?

Rodina 1
Koupi si jej s vyuzitim uvéru ve vysi 4 317 € na dobu 3 let a
splatkou 120 € mésicné.

Rodina 2
Strada potiebné penize; kdyz bude mésicné spoftit 109 €, bude
si ho moci koupit za tii roky.

ZadluZenim podstupuje ¢lovék vétsi riziko nez pri pouziti
jinych strategii.

Polozte studentim otazku, shromdzdéte jejich odpovédi a
zpracujte je tak, aby na konci diskuze bylo jasné, pro¢ je
zdiraznény princip/prvek spravny.

Pro¢ ti, ktefi se zadluzuji, podstupuji vétsi riziko?

Navrhnéte ptipad, kdy se clovék miize ¢asem dostat do situace
(zdravotni stav, pracovni problémy, jiné), kdy se jeho piijem
(a tspory) vyrazné snizi.

Co se stane s témi, ktefi hromadi penize, aby si néco koupili?
— Klesne schopnost spofit si — existuji vSak mozna feSeni:
prodlouzit dobu k dosazeni pottebné castky nebo koupit
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Vv daném okamziku mensi dim — feSeni nebude takové, jaké si
puvodné piali, ale stres pro rodinu se piesto snizi.

Co se stane s témi, ktefi jiz koupili a splaceji splatky uvéru?

— Splatky predstavuji zavazek, kterému se nelze vyhnout —
existuje n€kolik moznych feSeni: zkusit pozadat banku o
pozastaveni splatek na urcitou dobu, prodlouzit dobu splaceni,
hledat novou banku ochotnou poskytnout snesitelnéjsi uvér,
ktery by nahradil stavajici, atd. Jakékoli feSeni, které je mozné
zkusit, a nezavisi jen na nas, je mozn¢ pouze tehdy, pokud ndm
vétitel vyhovi nebo pokud se najde novy véfitel. Dokud se
vSak nenajde feseni (pokud se najde), bude rodina vystavena
velkému stresu kvili riziku vdznych nasledkt (exekuce, spory

atd.)
Jak lépe vyhodnocovat rizika?

Kdo je na dluh lépe pripraven?

- Chan posuzuje, zda je splatka v souCasné dobé
snesitelnd, ale také zda zistane snesitelnd 1 v pfiStich
letech s ohledem na mozné vydaje na studium a letni
dovolenou.

- Silvia hodnoti, zda je splatka v soucasné dobé&
snesitelnd, a pocita se zlepSenim své pracovni situace
do budoucna.

Vidy posuzujte rozhodnuti v ramci celkové ekonomické
situace a s ohledem na budoucnost

Polozte studentiim otazku, shromdzdéte jejich odpovédi a
zpracujte je tak, aby na konci diskuze bylo zfejmé, proc je
zdiraznény princip/prvek spravny.
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Prvnim krokem ke sniZeni rizika potizi se splacenim avéru je
peclivé posouzeni dopadu splatek na cely ekonomicky zivotni
cyklus.

Je tfeba vzit v ivahu nékolik faktort: dalsi budouci cile nebo
zéavazky, které¢ lze ptedvidat jiz dnes, nebo mozné snizeni
predvidatelnych piijma.

Toto posouzeni by meélo byt provedeno vzdy, pokud si
pujcujete penize (bez ohledu na vysi a dobu trvani ptijcky), ale
je zasadni, pokud se soucet uhrad finan¢nich zavazka blizi
celkové moznosti ro¢nich uspor nebo pokud vyse pujcky
ptedstavuje vyznamnou ¢ast majetku.

Kdyby tomu tak nebylo, je pfipustné vystavit se uréitému
finan¢nimu zavazku a omezit se pouze na posouzeni soucasné
situace a spoléhat se na to, ze v budoucnu se ptipadné potize
podafi piekonat diky moznému kariérnimu postupu, zméné
zaméstnani apod.?

Jak se chranit?

Které z téchto opati‘eni byste pouzili? A kdy?
- Nouzovy fond (vZdy)
- Pojisténi proti ztraté zaméstnani (s vysokou mési
splatkou)
- Zivotni/tirazové pojisténi (pii vysoké celkové vysi
uvéru)

éni

Polozte studentim otazku, shromdzdéte jejich odpovédi a
zpracujte je tak, aby na konci diskuse bylo jasné, proc¢ je
zvyraznény princip/prvek spravny.

Vzhledem k tomu, Ze rizika existuji, jaké moznosti lze zavést,
aby se omezily jejich negativni ¢inky?
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VS8echny uvedené nastroje lze pouzit, nékteré z nich jsou
obzvlasté vhodné pro urcité situace:

- Nouzovy fond: musi byt k dispozici vzdy, aby dokazal
pokryt momentalni a neptedvidané potieby; musi byt
k dispozici pti jakémkoli dluhu, bez ohledu na jeho
vysi a dobu trvani.

- Zivotni a Girazové poji§téni — je nutné zvysit ,,zakladni®
kryti, je nezbytné v ptipadech, kdy je financovana
Castka vyznamna (absolutné nebo ve vztahu
k majetku).

Zatimco zivotni pojiSténi dluzniki nemusi byt nutné, pokud
nemaji ekonomicky zavislé osoby a dédice (napft. svobodni bez
dédicl), mlize pro né¢ byt nezbytné komplexni urazové
pojisténi  (protoze zUstavaji nazivu, ale se snizenym
potencidlem piijmil a vSemi finan¢nimi zavazky).

- Pojisténi proti ztraté zaméstnani — slouzi v pfipadech,
kdy splatka pohlti zna¢nou ¢ast mési¢nich uspor a
v takovém pfipadé muiZe sniZeni piijmu domdacnosti
zpusobit rodiné zna¢né potize. Existence této pojistky
muZe tuto stresovou situaci ¢aste€né zmirnit.

Ovliviiuje riziko sazbu?

Jak se zachovate, kdyz vas dva ptatelé pozadaji o pljceni
1000 €?

Laura, seriézni a naprosto spolehlivd, je pouzije na svou
studijni cestu a vrati vam je za 3 mésice s urokem 50 €.
Claudio, mily, pfidrzly a lehkovazny, chce ,,na vylet* do
Amsterdamu. Libi se mu tam a chtél by tam zit; slibi, Ze vdm
to za 3 mésice vrati s urokem 50 €.

Co kdyby vam Claudio dal na trocich 250 €?
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Sazba placena za Gvér je vidy spojena s rizikem, které
véritel podstupuje.

Polozte studentim otazku, shromézdéte jejich odpovedi a
zpracujte je tak, aby na konci diskuse bylo zfejmé, pro€ je
zduraznény princip/prvek spravny.

Tato otazka je uréena piimo studenttim, kteii maji k dispozici
1 000 € a rozhoduji se, kterému ze dvou kamaradu je daji.
Rozumné by studenti méli dat pfednost Laufe (je spolehlivé;si,
seridznéjsi, je to ta, kterd s vétsi jistotou dodrzi své sliby). Je
obtizngjsi je dat Claudiovi, a to za stejnych podminek jako
Laute (pokud nejde o ,,soucit”, pro¢ riskovat vlastni penize?
Co bude délat v Amsterdamu? Co kdyz se rozhodne tam

zustat? Jaké mame zaruky splaceni?).

Podélte se se tfidou o nejopatrnéjsi pristup, navrhnéte
Claudiovi nové podminky ptjcky. V tomto piipadé by
,riskovani*  vlastnich penéz mohlo byt protisluzbou za
podstoupené riziko, pokud ne, zkuste navrhnout jest¢ vyssi
¢astky, dokud né€kdo nebude ochoten Claudiovi penize pujcit.
Zdlraznéte, ze poskytovatelé financovani uplatiuji stejna
kritéria, ktera studenti pouzili v diskusi.

Zdlraznéte, Ze pujcky (které nemaji Zadné zajisténi) maji
mnohem vys$§i Uroky nez hypotéky (které maji zajiSténi
nemovitosti), Ze hypotéky, které financuji vétsi ¢ast nakladt
na koupi nemovitosti, maji vyssi rozpéti (Uroky) nez ty, které
financuji pouze ¢ast kupni hodnoty.

Zavér

Kdy si piijcujete penize?

— Kdyz je tfteba dosahnout okamzZitych cilt.
— KdyZ chcete dosahnout dalezitych cili.
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— Pokud ro¢ni Gspory umoziuji splaceni splatek.

Riskujete tim, ze se zadluzite?
* Ano, riziko je vEtsi nez pti pouziti jinych strategii; pro snizeni
nasledkt je vzdy nutné ptfijmout vhodné formy ochrany.

Existuje vztah mezi zadluZenosti a sklonem ke spotieb¢é?
 Cim vétsi je sklon ke spotiebé, tim vétsi je sklon
k zadluzovani.

Co je dobré veédét, kdyz se zadluzujete?

— Vzdy zvazte i mozné ptipadné zmény splatkového planu.

— Urok placeny z Givéru je vzdy spojen s rizikem, které véfitel
podstupuje.

Znovu si prohlédnéte odpovédi, které byly pivodné uvedeny
na tabuli, a zkontrolujte, zda se néco zménilo (zvyraznéte, co
se ukézalo jako spravné, co jako castecné spravné a co se
ukazuje jako ptekonané na zékladé¢ toho, co vyplynulo
z diskuze béhem prezentace téchto snimki). Poukazte na
skutecnost, Ze né&ktefi zaci pravdépodobné zménili sva
plvodni tvrzeni.

Mimochodem:

Zeptejte se své rodiny, jakou maji strategii fizeni rozpoctu a
kontrolu zadluZenosti.

Timto kratkym modulem jsme vas chtéli seznamit se
spravnym chovanim pfi fizeni pfijmi a vydajt a ptipravit vas
na kontrolu vasi financni stability.

Chcete k tomu néco rici? Mate otdzky?
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Vania Franceschelli a studenti projektu ,,Now | know how! “ v aule sidla
Foil - Marudo
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ITALSKE SKOLY VYNIKAJICI KVALITY
ISTITUTO MARANGONI (MODA A DESIGN)

Andrea Zoppolato

Moda a design patii mezi dva klicové italské sektory. Zahrnuji
Vv sob¢ charasteristiky nejvyssi italské kultury: malovyroba a
diiraz na krasu. Reprezentuji rovnéz oblasti, které¢ dokazi
ptitdhnout fadu vyjimecnych mezinarodnich osobnosti. To, co
sem tyto osobnosti 1aka, jsou firmy, které v téchto oblastech
pusobi, ale i wvzdelavaci instituce. Pravdépodobné
nejdilezitéjsi a ve svété nejznaméjsi je Istituto Marangoni.
Proslavila jej zejména moda, studovali zde nejvétsi italsti
navrhafi, jako napf. Dolce a Gabbana, ktefi se zde poznali.
Pied n€kolika lety institut oteviel v srdci Milana rovnéz
Spi¢kové centrum pro vzdélavani mladych designert.
Utastnikim kurzu Erasmus ,Now | know how!“ jsme
umoznili zazit jeden den s uciteli, mimojiné 1 v laboratofich,
ve kterych se studenti u¢i praktickym dovednostem.

Cim se vyznacuje sektor mody a designu a v ¢em se lisi od t&ch
ostatnich? A v ¢em je pobyt na vynikajici italské Skole jiny?

Setkani: Maragoni institut se predstavuje

Institut m4 rGznad centra, ktera se v pribéhu Casu pfipojila
k tomu pivodnimu v Milané: Florencie, Londyn, Patiz, Dubaj
a Miami. Nabizi mnoho zakladnich 1 magisterskych kurzi.
Skola se vyznaduje tim, Ze nenabizi pouze vzdélani, ale klade
si rovnéz za cil poskytovat pracovni ptilezitosti. A to jak uvnitt
institutu, kdy se ze studenti stavaji docenti, coz je ptiklad fady
¢lenil ucitelského sboru; ¢i externé diky spolupréci s velkym
mnozstvim obchodnich znacek.
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Maoéda: klicové faktory tispéchu

V institutu Marangoni se dozvite, Ze zakladnim faktorem
firmeniho uspéchu je Brand Reputation: znacka muize byt
kreativni, ale musi se umét odlisit od ostatnich vytvoienim své
vlastni identity. Mdda je vlastné synonymem reputace a
umoziuje pochopit, jak je kazdy produkt siln¢ svazan se svou
znackou. Kupujeme si dobrou povést: kdo nosi uréitou
znacku, vi, Ze tato firma je na trhu vniména urcitym zpiisobem.
To, co nosime, je néjak vnimano. Proto se otazka reputace
snoubi s otdzkou identity. Kazd4 GspéSna znacka ptichdzi na
trh sur¢itou identitou, ke které chce zakaznik nalezet,
projektuje do zékaznika urcity typ zeny ¢i muze. Tomuto
obrazu, ktery je ocekavan a zejména vniman trhem, musi byt
kazda firma absolutné vérnd. Nejenom zpiisobem vyroby, ale
i riznymi formami komunikace a zejména prezentaci vyrobku
na trhu. Obsahy reklamy a prostfedky zvolené pro jeji
realizaci, ale nejen to: také modni piehlidky, obchody,
recenze, celebrity, filmy, kazdy jednotlivy spolupracovnik
musi byt nositelem této identity, ktera tvoii brand reputation.
Italska moda zazila dvé faze. Do 80. let byla Italie pfedevS§im
domovem Svadlen, odévnich femeslniki, ktefi umeli zhotovit
odévy piekrasnych stiihi. Svadleny, které viak zistavali
z velké ¢asti v pozadi. Jednalo se o rukodélnou fazi italské
médy, kdy jesté neexistovala brand reputation, ale produkce
byla z velké ¢asti tazena Ustnim doporuc¢enim jednotlivych
klienti.

Od osmdesatych let se italska méda stala celosvétovou
superstar. Pravé diky ndvrhaiim, ktefi své vyrobky ptetavili
ve znacku: kazdy brand zndzorioval obraz cloveka, ke
kterému chtél cely svét patfit. Znacky, které se staly
svétovymi, rozpoznatelnymi naprosto jednoznacné na celém
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svete, a to diky osobnosti stylistli a vS§em nastrojum, které se
postupem casu staly obvyklymi v marketingu tohoto odvétvi.
Elegantni ddma od Armaniho, ambiciézni Prada, provokativni
Versace, oblibena Dolce e Gabbana nebo oteviena zena bez
piredsudkt od Benettonu. Existuji rizné zpusoby osloveni
publika, naptiklad angazovani modelek, filmovych, hudebnich
a sportovnich hvézd a dnes také influencerii ze socialnich siti
jako tvaf znacky. VSichni musi byt v souladu s brand
reputation, kterou je tieba vybudovat a za kazdou cenu ubrénit.
Existuji rizné druhy médy. Ta nejvznesenéjsi co do cile a
vyroby je tzv. ,,Haute Couture. Naopak ta nejzakladnéjsi je
»Pret a Porter. [ Haute Couture®, jak je patrné z nazvu
samotného, predstavuje nejvyssi formu vyroby, snazi se byt
opravdovou formou umeéni. Cilem je umoznit tomu, kdo tuto
médu oblékd, aby se pozvednul, zvysil vlastni hodnotu.
Vyroba se tedy snazi proménit obleceni v kulturni produkt,
v uméleckou formu, ktera ma okraslit osobu, ktera ji nosi.

Zakladnim faktorem je kvalita a zdkaznik urcitym zplisobem
pfimo ¢i nepfimo pfispiva k tlaku na neustale se zvySujici
uroven krasy a dokonalosti. Faktor ceny je redukovan téméft na
uroven vedlejsiho prvku. Krasa a kvalita jsou naproti tomu
dominantnimi prvky této oblasti, v niZ personalizace obleceni
Casto vede k vyjimecnym dilim a produktim vyrobenym na
ptéani klienta.

Na druhém poélu lezi fenomén ,,Pret a porter®, ptipraveny
k noseni. Je to ptimy pifibuzny street fashion, v tomto ptipad¢
se jedna o modu ,,ptipravenou k pouziti“, kde navrhar uz neni
tviirce novych trendl, ale vyzkumnik schopny pfedvidat a
ukazovat tendence, které se zaCinaji rozSifovat. V tomto sméru
se mimo bézné orientace na krasu a dokonalost objevuje
zasadni schopnost: citlivost, kterd v kombinaci s pozorovaci
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schopnosti navrhare umoziuje vytvaret produkty v souladu se
vkusem velkého mnozstvi nakupujicich. V tomto piipade
vstupuji do hry rychlost vyroby, mnozstevni uspora a cena
jako hlavni priority pro uspéch produkti.

Stejné jako prvek funkcionality vyrobku, ktery je patrné
spole¢ny i pro dalsi velky sektor femeslné vyroby Made in
Italy: design.

Design: kli¢ové faktory uspéchu

Design by bylo mozné definovat jako ,,funkéni uméni®. Jedna
se o formu uméni, protoze jak fikd samo slovo, plsobi na
urovni formy a snazi se navrhovat stale krasnéjsi,
harmonic¢téjsi a dokonalejsi predméty. Ale narozdil od
uméleckého dila, které se ma pouze libit uzivateli, design musi
byt také funkeni, uzivatel jej musi vnimat jako uzitecny.
Zatimco obraz se poveési na zed, aby ho lidé obdivovali,
hodinky ¢i kfeslo nakupujeme proto, abychom je pouzivali. To
znamena, ze zatimco kazdé umélecké dilo soutézi pouze na
urovni ocenéni publikem, v piipad€ designu reperezentuje
esteticky aspekt jenom jeden z komponentd. Pokud jsou
hodinky krasné, ale funguji Spatné, té€zko budou mit uspéch na
trhu. To stejné plati 1 pro nepohodIné kieslo nebo nabytek,
ktery se snadno rozbije.

Designer tim padem, navazuje na to nejlepsi z italské femeslné
tradice, a to proto, aby dosahl ve vyrobé toho nejlepsiho, a to
nejen z estetického hlediska. Sikovny designer se musi stat
mistrem znalosti uZitych materiali a technologie pouzité
k vyrobé produktu. Stejné jako Haute Couture, i design je
zalozen na interakci s klientem, zejména pii jedine¢nych
predmétech, produkci limitované a vysoké hodnoty.
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Zabeér z workshopu v Istituto Marangoni v Milané
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PRiPADOVA STUDIE:

“T0O KRASNE A DOBRE VYROBENE”, MANUFAKTURA
AURORA

CESARE VERONA

editor Pamela Bernabei

Hovofit o Aurofe znamend oslavovat jeden ze stale
vzacnéjSich a o to cenéjsich italskych ptibéhtit Made in Italy.
Program zahrnuje navstévu Manufaktury Aurora a ptilehlého
Muzea znaku a pisma.

Pted zacatkem prohlidky nas na rozlehlém nddvofi sidla asi na
20 minut pfijima Dr. Cesare Verona, prezident a generalni
feditel spolecnosti Aurora Penne a drzitel ocenéni Rytif prace
(vyznamenani udélované prezidentem republiky osobnostem
Z hospodaiského Zivota, které se svou ¢innosti a spolec¢enskou
angaZovanosti vyznamné zaslouZily o podporu narodniho
hospodafstvi a zlepSeni Zivotnich podminek v zemi).

Aurora vznika vroce 1919 ptimo ptred katedrdlou v centru
Torina. Béhem 2. svétové valky, roku 1943, je vSak zavod
poni¢en. Cesare Verona vypravi, ze ,Hned po svétovém
konfliktu je sidlo pfeloZeno do starobylé oblasti severné od
Torina, kde jsme 1 nyni; dnes mame rozlohu asi 10.000 m?,
Z nichz je 7.000 m? krytych.*

KdyZ studenti piichazeji ke vstupu do manufaktury, jsou
skute¢né¢ prekvapeni, ze se ocitli na periferii za Torinem, coz
je vdaném kontextu zcela neCekané. A piesto to ma svij
divod: ,,Manufaktura se rozviji blizko opatstvi San Giacomo
di Stura, nejstar§iho fungujiciho benediktinského opatstvi na
uzemi Turina: mista, kde byli pfijimani poutnici na cesté¢ Via
Francigena, a ktefi mifili do Compostely nebo Jeruzaléma.
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Svaté misto, na kterém poutnici nachazeli klid a mohli se
obcerstvit. Také dnes je to misto pro inspiraci a meditaci: libi
se nam myslenka, Ze jsme manufakturou, ktera se nachazi na
misté, ve kterém ma i dnes zdsadni vyznam pozornost k lidem,
k tomu co se vyrabi a jakym zpusobem.

Cesare Verona vysvétluje, ze Aurora je prvni italska firma,
ktera zaCala vyrabét plnici pera, ze se jedna o nezavislou
manufakturu, ktera je od 50. let v rukou jeho rodiny — dnes
ctvrté generace — a pysSni se 100% rucni produkci Made in
Italy, ktera na kazdém svém kroku, od designu az po finalni
produkt, probiha v Italii.

,,P10 nés je Made in Italy hodnota, ktera vychazi z nasi DNA,
neni to modni dopln¢€k, ktery jsme ptevzali, protoZze poméha
prodeji, ale proto, ze je to nas$ rodinny klenot, ktery je s nami
nerozlucéné spjat. V Italii existuje genius loci, a proto jsem se
rozhodl nepielozit zavod do zahrani¢i a nikdy jsem neSel
Made in Italy nesmirné pfidana hodnota.

Vzdy jsme udrzovali cely dodavatelsky fetézec v italskych
rukéach — objastiuje — ne kvili lokalismu ¢i nacionalismu, ale
protoZe vime, Ze italska kreativita a femeslnd zru¢nost jsou
vyjimecné a vychazeji z kazdodenniho vztahu k izemi a lidem,
kteti na ném Ziji, s nasi historii a uméleckymi zazraky, které
mame my Italové to $tésti ,,vdechovat* kazdy den. Proto mame
tak jedinecny smysl pro krasno, smysl, ktery se vyZivuje
harmonii a rovnovahou, ale také technikou a vyzkumem.

A tim se dostavdme nevyhnutelné k otazce, jak mlize vypadat
budoucnost pera v éfe digitalizace. Odpovéd’ na sebe neda
dlouho ¢ekat, Cesare Verona je jako vodopad:

,»Na jednu stranu, 1 piesto, Ze si vyrobu pfedavame z generace
na generaci, dbali jsme vzdy na to, abychom S§li cestou
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inkluzivni strategie, ktera zohlednuje také technologii. A pfi
navstévé Manufaktury Aurora je to znat.

Na druhou stranu jsme pracovali na emocich, na produktu a na
tom, jak vypravét o doplnku, ktery bude vzdy trochu
specificky. Koneckoncti hrajeme na domacim poli: Italie je
idealnim velvyslancem know-how, femeslné vyroby, vseho,
co nazyvame krasnym a dobie vyrobenym (il bello e ben fatto).
Vyrabime produkt, ktery je propojen s hodnotou clovéka.
,Rydlo“ jako pfedmét, to, co drzime v ruce, abychom
zanechali stopu, at’ je to tuzka ¢i pero, souvisi s lidskou
morfologii. Nedavné védecké studie skutecné potvrzuji, ze
uzivani pisma aktivuje rizné neurologické zony naseho
mozku, které napomadhaji paméti a pochopeni. Jsem
piesvédcéen o tom, Zze zeme, které od pera opustily, jako
Finsko, které se rozhodlo ve skolach pouzivat pouze tablet, za
to budou za dvé tfi generace platit kognitivnim deficitem.
Podaftilo se nam ud¢lat z plniciho pera moderni predmét, ktery
budou mit lidé touhu kupovat. Minuly rok jsme prodali dvakrat
tolik inkoustu nez rok ptedtim. To znamena, Ze lidé nase pera
kupuji a také pouzivaji, nekonci v zasuvce!*

Jeden student z Bulharska se ptad, zda zde pracuji i mladi lidé,
a jak ve firmé zajistuji predavani know-how a vyrobnich
procesii. Cesare Verona reaguje okamzite:

,Moje mantra je: znalosti jsou ve firm¢, zkuSenost v lidech.
V Aurora Penne pracuje asi 60 femeslnikli. Podporujeme je
Vv intelektualnim rozvoji, nabizime zkuSenosti v zahranici,
spojujeme mladé se zkusenymi femeslniky, kteti maji v rukou
a v srdci dovednosti ziskané roky zkuSenosti.”

Presvédcili jsme se o tom béhem nasi navstévy manufaktury,
kdy ndm jedna mlada zaméstnankyné vSe do nejmensSich
detaild vysvétlila. Jeji hluboké znalosti ukazovaly na
generacni pienos hodnot a schopnosti, o kterych hovotil
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Cesare Verona. A nejen to: hrdost na to, ze pracuje v Auroie
byla patrna z jejich pohyb, z vasné, s jakou vse vysvétlovala
1z péce, kterou vénovala kazdému detailu.

Na tomto misté se ptam ja Dr. Verony, pro¢ vybudoval
Muzeum pisma pravé zde, vedle manufaktury, na perfierii a
daleko od centra Torina. Jak se zrodila tato myslenka?
,L'Officina della scrittura neni muzeem firmy, ale muzeem,
které vypravi o znacich cloveka. Myslenka byla vypravét
détem, studentim, designerim, architektim a sbérateliim
vyvoj znakl v historii ¢loveka, od prvopocatkii az do dnesni
doby. Promlouva ke sbératelim a milovnikiim per a je mozné
zde vidét také produkty konkurence. Pravdépodobné je to i
diky mému vzdélani, v mladi jsem mél to Stésti, ze jsem mohl
cestovat a vdechovat odlisné kultury a spolec¢nosti. Nasel jsem
tim padem zpiisob, jak respektovat celou nasi historii a také tu
téch druhych. Dnes L'Officina della scrittura pfekonala hranici
25.000 navstévnikd, je to vyjimecné a prifezové muzeum pro
vyuku dé&jin, kde se miizete ponofit do tohoto povolani, objevit
vysokou uroven femeslné produkce a znovu objevit koncept
,,11 Bello e Ben fatto* — jak jsem fikal dfive — ktery Italii mnozi
zavidi, ale na ktery Italové obCas zapominaji. NaSe rodina
ucinila velmi dtleZitou investici, ke které se ptidaly prostfedky
od Regionu Piemonte, Evropského spolecenstvi a soukromych
osob, ktef¢ nam dovolili rozvinout zapojeni mistni komunity,
coz je svého druhu unikatni.*

Objasiiuje, ze manufaktura Aurora se stala dilezitym mistem,
které pritahuje pozornost, a jeho vyznam stale stoupa diky
muzeu |'Officina della scrittura. Vypravi ndm, jak muzeum
zapojuje mnohé asociace z okoli a tim pfispiva ke zvySenému
z4jmu o tuto oblast. V minulosti jiz opatstvi zazilo obdobi
upadku a nyni byl obnoven projekt na restaurovani tohoto
historického dédictvi. Historie a pokrok tu ruku v ruce zacinaji
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vracet Zivot jedné turinské pamatce, ktera vypadala, Ze upadne
v zapomnéni.

vvvvv

Bello e Ben fatto.
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FERRARI!

Hana Jungova

Vstoupit do ustfedi Ferrari je jako vstoupit do palace: vladne
zde atmosféra vznesSené tajemnosti, perfektni organizace, ktera
z4fi na kazdém rohu, Cistota, civilnost, prakticnost a
funkcionalita na kazdém kroku, ktery ¢lovék udéla. Nejvic vas
ale ohromi pocit sounalezitosti a oddanost v§ech zaméstnancti
Ferrari, pocinaje nasi privodkyni, jejiz fantasticky
romagnolsky  pfizvuk, jemné prostupujici  perfektni
anglictinou, nam pfipomn¢él misto, na kterém stojime:
Maranello, Emilia Romagna. A opét — nebyla to pravodkyné
jako mnoh¢ jiné, nebo pravodkyné vyjimecné schopna
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opakovat namemorované fraze: jeji upfimné nadSeni a vérnost
byly pfimo hmatatelné.

Nasi skupin¢ Erasmus+ se dostalo zvlastniho piistupu: autobus
nas provezl verejnosti neptistupnym arealem tovarny. Rychlé
skupinové foto pred vstupem, ktery je sam o sob¢ uméleckym
dilem z roku 1947 a uz jsme se vydali k silnicim, tovarnam,
budovam, které navrhovali svétozndmi architekti jako Renzo
Piano, Massimiliano Fuksas, Jean Nouvel, Marco Visconti a
dalsi.
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Tu a tam se ozve zvuk motoru: hlavy v autobusu se se
zatajenym dechem otaceji hromadné doprava a doleva a
obdivuji Ferrari, kterd opoustéji tovarnu.

Ne jen Cervené, ale také bilé, Zlut¢ nebo modré (brzy se
rozjizdi hlubokd a strukturovana diskuze o preferencich
kazdého ohledné modelu, ktery by si ptal mit), vSechny ur¢ené
pro peclivé vybraného majitele. Ano, protoze kromé ¢ekaciho
seznamu na koupi jednoho z nejneuvétitelnéjSich aut na Zemi,
existuji prisna vybérova kritéria, jak ndm poodhali nase
pravodkyné, kterd reaguje nadSen¢ na veSkeré nase dotazy,
véetné téch nejzveédavéjsich.

Muzeum umoziuje obdivovat velkou §ifi historickych model
vzpinajiciho se koné a je zajimavé vidét, jak se jeho styl vyvijel
béhem desetileti. Neni to ,,auto. V tom se vSichni shodneme.
Je to umelecké dilo, a to bylo také skutecnym snem a zakladni
hodnotou pro Enza Ferrariho, stejné¢ tak jako podpora
technologického rozvoje a vyzkumu tim, Ze touZil po perfektni
konstrukci svych automobili. A spousta téchto uméleckych
dél, a¢ se to mize zdat neuvétitelné, jsou vyrobeny na miru,
perzonalizované, jedinecné. Maximum rafinovanosti.

Asi nejveétsi Gspéch méla soutéz se zastavkou v boxech: nase
skupina Erasmus+ byla rozdélena do skupin po 3, riznych
narodnosti, studenti, tutofi, vSichni smichani dohromady.
Clenové tymu méli za tikol vyménit pneumatiku tak, jako
béhem opravdového zavodu. Béhem toho jim bézel ¢as. Nikdo
z nds to diive nedélal a mnozi vahali, ale bylo to neobycejné

vvvvv

v

nejjednotnéjsi, jehoz ¢lenové jsou schopni vytvoftit fungujici
celek, ktery se vzajemné doplnuje. Plynule, pruzn¢ a beze slov
identifikovali schopnosti svych ¢leni a vytvofili tu
nejvhodnéj$i dynamiku k tomu, aby zvitézili.
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Jesté zajimavéjsi bylo, ze po tomto doteku reality nasledovala
odpoledne lekce kinematografie vénovana prave filmu o zivoté
Enza Ferrariho — Ferrari.
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PRIPADOVA STUDIE
VITO LOMELE (FOUNDER JOBRAPIDO, FISCO ZEN)

Rozhovor vedl Andrea Zoppolato

Dalo by se fici, Ze je jednim z mala ptikladi sériovych
podnikateltl v Italii. Jako sériovi podnikatelé jsou oznaCovani
ti, ktefi nezustali u prvni firmy, ale vybudovali jich od nuly
vice. Rik4, Ze ,.to, co miluje, je samotnd hra vytvafeni firmy od
nuly*.

Jako hru zalozil JobRapido, web, ktery pomdha lidem najit
praci. Dal ho dohromady sam, aby si nasel préci, kdyZ ji nem¢l
a kdyz se mu zdalo, ze mu stavajici weby nejsou schopny
poOMOCci.

Web tak vznikl pro vlastni potfebu a kolem n¢j vyrostla
spole¢nost. P¥ib&éh skoncil vystoupenim — prodejem na trhu,
coz umoznilo ,,ptatelim, ktefi do ni na zac¢atku investovali, stat
se nakonec jesté veétSimi prateli®.

Jedna se o jedno z vyznamnych vystoupeni v nedavné historii
digitalnich spolec¢nosti v Italii.

V soucasné dobé se vénuje novému pocinu: ,FiscoZen®.
Zdanlivy oxymoéron ,,dané a zen* odhaluje poslani spolec¢nosti:
odstraiiovat danové a byrokratické piekazky pro miliony
italskych zacinajicich podnikateli v oblasti DPH. Poskytnout
vyhodu tém, kteti si zalozili vlastni firmu.

Vito Lomele chtél prostfednictvim svych zkuSenosti sériového
zakladatele zprostfedkovat ucastnikiim kurzu, jaké jsou
klicové faktory pro zivot podnikatele.
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1. Vzdélavani: co je dilezité se naucit?

Vito Lomele vystudoval techniku. Pak se stal digitadlnim
podnikatelem. Co bylo diilezité se naucit v kontextu toho, ¢eho
dosahl?

,2Domnivdm se, ze v mém piipadé by staCilo méné
akademického vzdélani. Rozhodujici pak byly spise
zkuSenosti zterénu“. Vysvétluje, ze to, co mu umoznilo
proménit své znalosti v podnikani, je to, ze pfed zalozenim
vlastniho podniku nasbiral hodné zkuSenosti. ,,Jednim
zZ nejdulezitéjsich faktort byl Erasmus. Zacal jsem cestovat za
studiem do zahrani¢i, coz mé ptivedlo k osvojovani si riiznych
kultur, napfiklad némecké, Svédské a litevské. Prace
vV mezinarodnich podminkéch a Casté stfidani zamé&stnani mi
umoznilo se hodn¢ naucit. Doporucuji v§em, aby si pred
vybérem své cesty prosli riiznymi zkuSenostmi.*

2. Lidr (podnikatel) nebo manaZer: jaké jsou rozdily?

V kazdé firmé jsou dvé viid¢i osobnosti. Podnikatel a manazer.
Né&kdy, zejména na poc¢atku, mohou byt ob& pozice zastoupeny
jedinou osobou. Ale jak firma roste, zesiluje tendence tyto dvé
osoby od sebe oddé¢lit. Jaké jsou rozdily mezi témito dvéma
rolemi. A je to podminka nebo disledek osobnich vlastnosti?
»Zasadni rozdil vyplyva ze skuteCnosti, Ze podnikatel je
vlastnikem podniku. To je spojeno s jinymi postoji a chovanim
neZ u manazera. Jako vlastnik se miiZete odvaZnéji
rozhodovat a plné sladit osobni zajmy se zajmy spole¢nosti.
V nékterych ohledech miize byt podnikatel diky své roli vice
autenticky. Kdyz ve spolecnosti nemate podil, musite byt
schopni zprostfedkovavat komplexnéjsi z4jmy a je méné
pravdépodobné, Ze se s firmou plné ztotoZnite*.

To, ze se chovate tak ¢i onak, neni disledkem vykondvané
role. Naopak, je to pravé povaha, ktera vede lidi se stejnym
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talentem a ambicemi k tomu, aby si vybrali jednu roli misto
druhé. Ve skutecnosti se jednd o dvé rizné a vzijemné se
doplitujici dovednosti: ,,Rizeni né¢eho jiz existujiciho nebo
vytvareni néceho zcela nového. Dvé dovednosti, které zavisi
na dvou raznych schopnostech. V zavislosti na tom, jaké mate
schopnosti, se nevyhnutelné ocitnete na jedné nebo druhé
stran€. Ti, ktefi hledaji svobodu a touhu se projevit, se urcité
dostanou k samostatné vydeleéné ¢innosti. Ti, ktefi maji veétsi
uspokojeni z fizeni a harmonizace riznych z4jmu, se mohou
stat ispéSnymi manazery ve spolecnosti ostatnich.*

,»1 v Zivotnim stylu 1ze rozpoznat podstatné rozdily. Vidim, Ze
podnikatelé vedou méné tradicni, spiSe nekonvenéni zivotni
styl. Zatimco manazefi voli Zivotni styl, ktery oslavuje status
quo a tradice. Nechci to ale hodnotit ¢i srovnavat. Je Stésti, ze
existuji ob& kategorie! Ob¢ piispivaji v riznych fazich
k uspéchu firem®.

3. Jednim z faktori uspéchu je tymova prace: jaka jsou jeji
tajemstvi z pohledu podnikatele?

,Domnivam se, Ze klicovym prvkem uspéSné¢ho tymu je
ideologicka homogenita jeho ¢lenii. Znamena to, Ze vSichni
lidé v tymu sdileji stejné moralni hodnoty.

Ve svych firmach hledam lidi, ktefi maji jasno ve svém
zivotnim projektu (at’ uz velkém nebo malém) a ktefi ho
mohou realizovat diky spolupraci s nami. Pokud sladite
ambice lidi sroli, kterou ve firmé¢ hraji, budou tito lidé
pfirozené Uspesni. Ze stejného diivodu nevéfim v motivaci lidi
tim, Ze je budu hyckat odménami a vyhodami. Radéji si
vybiram lidi, ktefi maji vnitini meotivaci, protoze mohou
délat praci, ktera je bavi. V tom je kouzlo tymu.

Kdyz date dohromady takovy tym, je ve vzduchu citit
harmonie, protoze vSichni sleduji spolecné cile. Vytvarite
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prostiedi, které pfitahuje dal§i podobné¢ smyslejici lidi.
Organizace se stdva kmenem s velmi silnou kulturou. Miizete
ho milovat nebo nenavidét, ale neni vném Zadna
dvojznac¢nost. Homogenni tym je schopen rychle rozhodovat a
jednat. T kdyz se rozhodnuti ukaze jako Spatné, je snazsi
reagovat na neuspéch, protoze vSichni tomuto rozhodnuti
verili. Spolecné padate a spolecné vstavate.

Rad travim c¢as praveé v takovém prostiedi a v kazdém novém
podniku se ho snazim vytvofit.*

4. Podnikatelsky plan: nejdilezitéjsi faktory?

Na pocatku kazdého podnikani je podnikatelsky napad a
podnikatelsky plan. Jak podnikéni zacit a jak ho rozvijet, aby
planu?

,,Kazdy podnikatelsky zdmér v sobé ma faktory, které jsou pro
néj kli¢ové. Pokud tyto faktory funguji, bude napad Gspésny.
Pokud nefunguji, ndpad selZe 1 v rukou toho nejzkusengjsiho
podnikatele. Bylo by to jako jit proti pfirodnim zakonim.
V tomto ptipad¢ proti zdkontim trhu.

Problémem je, Ze rozhodujici faktory uspéchu podniku nejsou
na zacatku jasné. Casto se stava, ze podnikatel se do svého
napadu zamiluje. Je piesvédcen, Ze svét jeho produkt nutné
potiebuje. VynaloZi pak obrovskou energii na to, aby zjistil, ze
jeho produkt jde na trh ve Spatny ¢as a Ze trh takovou potiebu
nema.

Proto je hlavnim faktorem pfi pfipravé podnikatelského planu
polozit si otazku, co se muZe pokazit. Podnikatelsky plan je
V podstaté seznam vasich pochyb. Dobry podnikatelsky plan
musi vysvétlit, vjakém pofadi hodlate tyto pochybnosti
vyfesit, a to v co nejkrat§im case a co nejhospodarnéjSim
zpusobem. Po vyfeSeni hlavnich pochyb je vas podnikatelsky
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zamér provéieny. V tu chvili muzete zacit pfemyslet ve
velkém.”

5. Klic¢ové body pro dosaZeni uspéchu spole¢nosti

»Jsou dva: trh a tym. Spolecnost nemuze byt uspésnd, pokud
pro vas produkt neexistuje trh. Proto, jak jsem jiz fekl, je
dalezité co nejdiive si ovéfit, Zze trh pro produkt skutecné
existuje. A utratit za to pokud mozno co nejméné penéz.

Poté, co se zjisti, Ze podnikatelsky ndpad méa svij trh, rozhodne
o uspéchu a neuspéchu tym. Jak jsem jiz tekl, znakem
skv€lého tymu je sdileni stejnych hodnot. Lidé, kteti se
s projektem ztotoziuji a pfirozen¢ dobie spolupracuji. To je
podminka nutna, nikoli v§ak postacujici. Protoze samoziejmé
jsou zapotiebi i odborné dovednosti.

Odborné dovednosti, které jsou nezbytné pro uspéch podniku,
se v prubéhu jeho existence méni. Neni jisté, zda 1idé, ktefi
mimotadné piispéji v pocatecni fazi, jsou ti sami, kteti budou
schopni pfispét stejnou mérou 1 pozdéji.

Pokud je tym maly, hraji vétsi roli spiSe odborné dovednosti.
Jak se spole¢nost rozrista, jsou kromé odbornych dovednosti
zapotiebi 1 manaZerské schopnosti. Ne vzdy se ti, ktefi byli
klicovymi hra¢i v pocateni fazi, citi v pozd¢jSich féazich
dobfe.

Ukolem podnikatele je neustale zajistovat, aby tym nebyl
prekazkou ristu. To vyzaduje, aby se role pracovnikil vyvijely
S rtistem spolecnosti, ale také aby ptichazeli novi zaméstnanci
s dovednostmi, které ve spolecnosti chybi. Princip je vzdy
stejny: sladéni Zivotniho projektu kazdého ¢lovéka s jeho
nejlepsi roli, jakou muZe ve spole¢nosti zastavat.*

6. Od profesniho Gspéchu k existencidlnimu uspéchu: jaky
je mezi nimi vztah?
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,Podnikatel se s projektem hluboce ztotoznuje. Existencialni
a profesni rozmér se prolinaji. Na jedné stran¢ proto, ze
podnikatel Zije intelektualni vyzvou. Uspéch & netspéch
podnikatelského zaméru povazuje za projev svych schopnosti.
Na druhou stranu neskryvejme dtlezitost ekonomického
dopadu. Rozjezd uspésného podniku mize vyrazné zlepsit vasi
ekonomickou situaci. Pouhd Sance, Ze by k tomu mohlo dojit,
vas nuti k mimotadnému usili na hranici vasi fyzické odolnosti
a zdravi.

Tyto emoce jsou pii prvni obchodni zkusSenosti extrémnéjsi
prave proto, ze vSe, co se déje, se vam déje poprvé. Nicméne
stejny stav mysli jsem zazival 1 pti dalSich projektech. Teprve
nyni dokdzu tyto emoce rozpoznat a prozivat je klidnéji.
Euforie z Gspéchu a strach z netispéchu jsou dva stale pritomné
hlasy v mém vnitinim dialogu. Davaji mi energii, pocit
existence, citim se diky nim nazivu. Obecné se domnivam, Ze
dat si néjaky cil, néjakym zpilisobem pfispét svétu, je pro
kazdého Clovéka nezbytné, aby zil naplnény Zivot.*

7. Piibéh, ktery mé nejvice zaujal mezi lidmi, s nimiz jsem
se setkal

»,Zaujal m¢ pribéh Sestnactileté divky z Bulharska [pozn. red.
Adriana Ullah, viz str. 225], ktera rada vytvaii Sperky a zkousi
je prodavat online. V jejim piib¢hu se odrazi emoce a vnitini
konflikty kazdého podnikatele: velkd vaSen vytvofit néco
z ni¢eho, pocit perfekcionismu, pro ktery clovék nikdy neni
zcela pfipraven, touha dokazat svétu svou hodnotu v tom, jaky
je, strach z odmitnuti a netispéchu, existencialni pochybnosti.
A konecné odhodlani: ,,Tak jako tak to zkusim. S témito
slovy jsme se louc¢ili.*
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Vito Lomele a Adriana béhem workshopu projektu ,,Now | know how!
v Marudu — kvéten 2022)
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PRIiPADOVA STUDIE:
Now | KNow HOw!

Adriana Ullah, 16 let

Kdyz Adriana kurz dokoncila, mohla si v zari 2022 otevrit
viastni firmu na vyrobu a prodej sperkii a predstavit svou
kolekci na vyznamném veletrhu ve svém okoli. Zde je jeji
pribéh.

Kdyz jsem se ptihlasila do projektu ,,Now I know how!", byla
jsem docela ztracend. Snila jsem o vlastnim obchodé.
Ptremyslela jsem o vSech zptsobech, jak bych mohla udé¢lat to,
co jsem chtéla, ale myslenky nikam nevedly. Moc jsem
premyslela.

Pak mi moje ucitelka, pani Venkova, fekla o tomto projektu.
Projekt, ktery by mé& naucil, jak zalit a jak najit nejlepsi
zpusob.

Na zacatku prvniho modulu jsem méla velky strach. Bylo to
poprvé, co jsem jela tak daleko od domova. Bylo tam tolik lidi,
coz nepomohlo ani mé socidlni uzkosti.

Rychle jsem si zvykla mluvit pouze anglicky. Zdokonalila
jsem se v anglic¢ting. Ale byl jen jeden z mnoha aspektil.
Borgo Lizori v Campello sul Clitunno je tizasné misto. Mohli
jsme si prohlédnout srdce Made in Italy. Pan Tonino [pozn.
redakce: kovar z Borgo Lizori] ndm ukazal své neuvéfitelné
uméni, Cristina vedla naSe lekce s jedine¢nou energii, vasni a
emocemi. Inspirovala nas kazdym svym slovem.

A kazda dalsi lekce byla zajimavéjsi nez ta pfedchozi.
Nezapomenutelnym okamzikem pro mé bylo, kdyz jsme jeli
do Assisi. Presnéji feceno do firmy TUUM. Majitel nas nejen
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privital, ale také nam vypravél o hodnotéch, které stoji za jeho
podnikédnim. V tu chvili jsem si fekla: Jednou chci takhle
mluvit o své firmé. Nejblaznivejsi na celém dni bylo, ze jsem
ze vSech tficeti ucastnikll z riznych zemi vyhrala v pfipravené
okamzik nikdy nezapomenu.

Tento vzruSujici tyden bohuzel skoncil a my jsme se museli
vratit domu. I se svalovou horeckou z horské tary s Hanou. |
to byl nezapomenutelny okamzik.

Poté se rozeb¢hly moduly online. Abych byla upfimna, moc si
toho nepamatuji, ale byl tam jeden chlapik [pozn. redakce
Guido Martinetti], ktery zacal s malou zmrzlindrnou a pak si
zalozil vlastni vinafstvi, svlj maly r4j odfiznuty od zbytku
svéta. Maly rd4j Mura Mura, ktery jsme méli moznost vidét pti
nasi druhé cest¢ do Italie. To byl také aspekt, ktery mé na
druhém modulu v Italii nejvice inspiroval — odhodlani a
bojovnost toho muze. Vétim, Ze jeho osobni ptibeh, o ktery se
s nami pod¢lil, se dotkl srdei nas vSech a zanechal hlubokou
stopu v naSich myslich a dusich.

Béhem tohoto modulu se toho udéalo hodné. Hned od zacatku
jsem citila vielost lidi, které jsme nevidéli vice neZ pil roku.
Jakmile jsme vystoupili z autobusu, uvidéla jsem Ivanin
okouzlujici tsmév a objala Alessandra, kterému jako by nikdy
nedochdzel elan a jehoz pozitivni mySleni mé povzbuzovalo,
kdyz jsem byla ve stresu. V soutézi v krajeni ovoce se projevil
sportovni duch nés vSech, a to i téch, ktefi se umistili na tfetim
misté (ze tif).

Myslim, ze mij tym vyhral, protoZe jsme drZeli pohromadé¢,
coz mnam pomohlo pifi plnéni skupinovych ukoll
Vv nasledujicich dnech.

Posledni den byl jesté zajimavéjsi nez den, kdy jsme navstivili
Ferrari. Na§ posledni hostujici lektor [pozn. redakce: Vito
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Lomele] se zaméfil na rozvoj podnikdni. Konecné jsem se
odvazila promluvit. Hodn¢ jsem mluvila o vécech, na které
jsem pied zacatkem projektu nemohla ani pomyslet. Muz stal
a dival se na m¢. Oba jsme v&déli jednu véc. Byla jsem
piipravena zacit podnikat. B€hem lekce se stalo jesté néco.
Moje nejdrazsi ucitelka, pani Nikolaeva [feditelka Black Sea
Center], mi do seSitu napsala vétu. Vétu, na kterou nikdy
nezapomenu. Vedla jsem s ni uzasny rozhovor, diky némuz
jsem siuvédomila, Ze bych ve svém mésté mohla opravdu néco
dokazat. Byla mi inspiraci pro véci, které jsem letos dokazala
udélat.

Byla tam i dal$i pfednaska, kterd mé zaujala a kterou jsem
nevynechala. Byla o tom, jak ovladat své finance. A nés fe¢nik
mél skutecné pravdu. Pokazdé, kdyz se rozhodnu utratit
penize, vidim jeho tvaf a utratim méné! To mi velmi pomohlo,
kdyz jsem se vratila do prace tady v Bulharsku. Ted’, kdyz to
piSu, si na vSechno vzpomindm a omlouvam se za vSechno, na
co jsem mozna zapomnéla.

Pied navitévou nasich hostl z Ceské republiky a Italie u nas
ve mésté Dobri¢ jsem vytvortila zcela novou kolekcei Sperki.
Zajistila jsem nafoceni svych Sperki, vytvofila internetové
stranky a vizitku. Svou znacku jsem dala dohromady za tyden.
Kdyz jsme piijeli do Bal¢iku a ja ucitila viini Cerného mofe,
védéla jsem, Zze jsem doma. Pak jsem uvidéla Alessandra a
Hanu a néco se ve mné probudilo! Bylo to tak krasné. BohuZzel
jsem s uciteli stravila jen jeden den a nevidéla jsem své piatele
Z projektu, ale myslim, ze bychom vSichni byvali radi vidéli
Lucu [pozn. redakce: italsky student] a citili z néj vyzatujici
pozitivni energii nebo si popovidali s Antoniem [pozn.
redakce: Cesky student] o zajimavych tématech, jako jsou nase
narodni déjiny, pak bychom se citili opravdu spokojeni. Na
druhou stranu nas vystava Janinych krasnych fotografii a
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Georgova filmu vratila zpét do Itdlie, takze jsme mohli
zhodnotit vSe, co se udalo.

Dalsi den nas cekalo nové dobrodruzstvi. Chystala jsem se
prezentovat svou firmu na veletrhu ve mésté Dobri¢. Po tak
narotném dni jsme samoziejm¢ usnuli, ale diky nasim
ucitelim jsme dorazili v¢as. Byla jsem velmi nervozni, a i
kdyz jsem méla po boku Ivetu, citila jsem se trochu osam¢la.
Vsechno jsem zaridila, ale potad bylo néco Spatné. Zacala jsem
se désit a pak se ve dvetich objevil Alessandro a za nim Pamela
a ostatni ucitelé. Najednou vSechno napéti zmizelo. Alespon
dokud jsem pifed sebou neuvidéla kameru a mikrofon, ale
myslim, ze jsem to zvladla.

Tento den se proménil ve spoustu prodejli, které mému
podnikéani opravdu pomohly. Nyni mam prvni objednavky od
zékaznikd.

A 1 kdyz jsem teprve na zacatku, jdu kupfedu se vzty¢enou
hlavou a nic m¢ nemize zastavit.
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MADE IN ITALY: MILAN, IKONA VYJIMECNOSTI A
ITALSKEHO STYLU

Andrea Zoppolato

Je to nejmezinarodnéjsi mésto v Italii. V zemi je povazovano
za ,,vykladni skiin Made in Italy, protoze dokaze predstavit
to nejlepsi z italskych vyrobki a kultury v o€ich mezinarodni
vetejnosti. Diky své schopnosti zafit dokonalosti se Milan stal
svétovou referenci v riznych oborech: je domovem
nejslavnéjsi opery na svété (La Scala), patii k mezinarodnim
hlavnim méstim maddy a designu a hosti nejslavnéjsi svétovou
akci (Fuorisalone), patfi k méstim s nejvétsSim poctem
kuchatskych hvézd a je také hlavnim méstem fotbalu, které se
jako jediné v Evrop€ miize pochlubit dvéma tymy, jez vyhraly
Ligu mistrii. Je také ,,moralnim hlavnim méstem* Italie,
pfedvojem nové kultury (je uzndvanym hlavnim méstem
hudby) a ekonomickou lokomotivou: sidli zde burza cennych
papirG a ma zde sidlo vice nez ctvrtina italskych podnikd.
V neposledni fadé si Milan za své sidlo vybiraji hlavni
nadndrodni spole¢nosti plsobici v Italii. VSechny uspéchy
maji stejny koten: schopnost Mildna po staleti pritahovat ty
nejlepsi v kazdém oboru a umét je skvéle vyuzivat.

1. Milan: sila minulosti ve sluzbach soucasnosti

Pohled do historie Mildna odhaluje rys, ktery ho Ccini
jedinecnym mezi velkymi evropskymi mésty. Ve své podstaté
zachycuje vSechny hlavni evropské kontinentalni kultury.
Mésto bylo zalozeno Kelty, ktefi mu vtiskli prvni typicky
severoevropsky raz, a poté pieslo pod Rimany, kdy téméf sto
let slouzilo jako hlavni mésto cisafstvi. Pozd&ji ho obsadili
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Langobardi zjizniho Svédska (Skandie), bylo jednim
Z nejvice prosperujicich center germéanské Svaté tiSe fimské a
po obdobi, kdy bylo jednim =z nejbohatSich nezavislych
méstskych statll na kontinentu, ho ovladli Spané&lé, Rakusané
a Francouzi. Karel V. Habsbursky a FrantiSek I. Lotrinsky, dva
nejmocnéj$i muzi své doby, dlouho bojovali o ziskani Milana
do svych rukou.

Napoleon si mésto zamiloval a zvolil si ho za hlavni mésto
Italského kralovstvi, zatimco pro Habsburky bylo po Vidni,
cisafském hlavnim mésté, druhé nejvyznamngéjsi. Neexistuje
jiné mésto, které by tak intenzivné asimilovalo vSechny
hlavni evropské kultury. Hlavni charakteristikou Milana je
vSak to, Zze Zadna kultura nevymazala tu pfedchozi. Pravé
naopak. Kazda kultura, kterd do mésta pfisla, ho obohatila a
posilila jeho identitu.

To je historie, ale také souCasnost Mildna. Jeji hlavni
charakteristikou je pravé schopnost vstiebavat a posilovat
Kulturni rozmanitost.

Ne nadarmo se obyvatelim Milana tika ,,meneghino®, coz je
nazev typického milanského karnevalu. Meneghino byl
»hedelni sluha®, ktery slouzil svému panovi i o svatcich, aby
si privydélal. Schopnost slouzit dokonalosti je skvélym
postojem Milana, které s otevienou naruci vita kazdého, kdo
chce vtomto mésté realizovat své nejlepsi nebo genialni
napady, a nachazi v téch, ktefi zde ziji, potfebné schopnosti
k pfeméné napadu ve skuteCnost. Seznam osobnosti, které
pfisly odjinud, aby se nejlépe realizovaly v Milang, je témét
nekone¢ny — od Leonarda da Vinciho po Giorgia Armaniho.
V Milané¢ totiz nezalezi na tom, odkud pochazite, ale na tom,
co délate.

Tato premisa je zasadni pro pochopeni vyznamu Mildna pro
Made in Italy: je to mésto, kterému se dafi pritahovat nejlepsi
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mozky, protoze usnadiiuje prechod od napadu k jeho
realizaci, k jeho projevu, a to prostfednictvim spoluprace a
pomoci ekosystému, ktery slouzi jejich realizaci. Diky své
vrozené orientaci na vécnost vSak Milan u realizace nekon¢i.
Mimoftadna sila Mildna se projevi jesté vice poté, co se néco
podafi: ma schopnost zhodnocovat dokonalost, ktera je v Italii
jedinecna a v Evropé¢ velmi vzacna.

To vysvétluje, jak mésto funguje jako ,,vykladni skiin” — od
kvalitni hudby vyvazené do celého svéta az po veletrhy a akce,
které, jako v pfipadé¢ tydni mody nebo tydni designu,
proménuji mésto ve skute€né jevisté, jez ptitahuje divaky
Z celého svéta.

Abychom tento mildnsky zplsob mysSleni zprostfedkovali
spravnym zptisobem, bylo by nedostate¢né, aby studenti kurzu
navstivili mésto konvencnim a pasivnim zpisobem. Ve méste,
kde je kazdy vyzyvan, aby se stal protagonistou a zaroven
podporoval myslenky ostatnich, jsme citili, Zze je naSi
povinnosti piimét je, aby objevili Milan prostiednictvim
projektu, ktery odrazi ducha Mildnu. Z této potieby se zrodil
,Milano Express®.

2. ,Milano Express“: protagonisté pii objevovani
milanskych pokladi

Nazev ,,Milano Express je odvozen od televizniho formatu,
ktery posila vice ¢i mén€ znamé osobnosti do vzdalenych
zemi, kde musi obstat ve zkouSkach preziti, aby dosdhly
konecného vitézstvi. Na rozdil od televizniho formétu v tomto
ptipadé Milan rozhodné€ neni mistem, kde by lidem $lo o Zivot
nebo kde by museli tvrd€ usilovat o zékladni zboZi ¢i sluzby.
Naopak, je to misto, které nabizi jedine¢né atrakce svétové
urovné, z nichz vétSina je soustfedéna na relativné malé plosSe,
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jako je tomu v piipadé historického centra, které Ize
prozkoumat pesky.

Z televizniho formatu bylo rozhodnuto ptfevzit kromé nazvu
mySlenku vyzvy rozdélenou do etap a realizovanou na
cizim uzemi. V neposledni fadé proto, ze Gicastniky kurzu jsou
mladi lidé, kteti nepochazi z Italie, ktefi vétSinou piijeli do
Milana poprvé. V ostatnich ohledech bylo rozhodnuto
navrhnout novy format, jehoz cilem bylo co nejvice zapojit
mladé lidi do vyzvy objevovat nékteré z mildnskych pokladi
a provéfit jejich inteligenci a kreativitu pfi plnéni jednotlivych
zkousek.

Vyzva se skladala z postupnych etap s vazbami na jednotlivé
milanské pamétihodnosti. Aby si zaslouzili postup do dalsi
faze, museli studenti rozdeleni do tymua splnit zkousku
spojenou s mistem, kde se nachazeli. Podivejme se kratce na
etapy, které museli ptekonat, a na to, co tyto etapy symbolizuji
pro Milén a pro Made in Italy jako celek.

3. Zkousky ,,Milano Express* a jejich souvislost s Made in
Italy

Vychozim bodem Milanského expresu byl hrad Castello
Sforzesco. Milan je jednim z mala velkych mést v Evropé,
které ma v centru velky hrad. Hrad je velkym symbolem
historie Mildna, zejména jeho zlatého veku, kdy byl méstskym
statem a diky svému bohatstvi a osvicenym pantim dokézal
ptilakat nékteré z nejlepSich mozku své doby. Velky Leonardo
da Vinci pracoval desitky let na zdmku u dvora Ludovica Il
Moro (Cesky: Ludvik Moutenin), ktery se mu odvdécil tim, ze
mu poskytl maximalni svobodu, ktera v t¢ dob&é nebyla tak
samoziejma, a veSkeré bohatstvi, které potteboval k Zivotu.
V onéch letech vytvofil Leonardo nekterd ze svych nejvétSich
mistrovskych dé€l, po nichz v Milané zistalo nékolik stop,
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naptiklad Navigli (vodni kanaly), nejvétsi projekt svého druhu
na kontinentu, nebo fresku Posledni vecete, jedno
Z nejslavnéjSich uméleckych d€l na svéte.

V misté, které je symbolem velké italské kultury, zacala vyzva,
ktera piivedla studenty do dalsi etapy: galerie uméni Brera.
Pinakotéka predstavuje vyvoj umélecké tvorby od dob hradu
az po nedavnou historii. Zkouska, kterou museli studenti
splnit, spoc¢ivala v tom, aby pod dohledem Jamese Bradburna,
anglo-kanadského feditele celého uméleckého komplexu
Brera, uhodli autora a nazev vyobrazeni slavnych uméleckych
dél uchovéavanych v Pinakotéce, od Hayeze po Caravaggia.
Poté, co studenti prosli prvnimi zkouskami, jez je uvedly do
velké historie uméni, kterd vzdy prostupovala myslenku Made
in Italy, je dalsi tkol zavedl tam, kde se krasa uméni snoubi
s krasou obchodu. V srdci Milana se totiz nachazi slavné
Quadrilatero della Moda: ve ¢tyfech ikonickych ulicich se
nachazeji obchody vSech vyznamnych mezinarodnich
moédnich znaéek. Ukolem bylo pofidit si selfie pied vylohami
podle seznamu nejzndméjSich znacek v odvétvi, které
pfedstavuje jednu z vlajkovych lodi Made in Italy ve svété.
Od reklamni vlajky ,,Made in Italy* k hlavni mildnské pamatce
je to jen kousek. Nejen obrazn€. Jen nékolik set metrti od
¢tytthelniku ulic se nachézi milansky dém, kde byla dalsi
zastavka mildnského expresu.

Dom je nejen symbolem Miléna, ale také drzitelem mnoha
sveétovych rekordii: je nejveétsi gotickou katedralou na svété a
stavbou s nejvetsim poctem soch. A nejen to. Na vrcholu
Domu se nachazi také Zlatd Madona, které byla vénovana
nejslavnéjsi milanska tradicni pisen.: Oh, mia Bela Madunina.
Pisen v milanském dialektu, kterou neni snadné zpivat ani pro
Itala, ktery dialekt neznd, natoz pro cizince! A pravé v tom
zkouska spocivala: zazpivat ,milanskou hymnu“ =za
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doprovodu akordeonu, na ktery hrala italska skupina z kurzu
Erasmus ,,Now | know how!*“ Neni to totiz jen milanska
hymna, ale také odkaz na dalsi italskou vyjimec¢nost, ktera se
v Milan¢ zrodila: operu. Dalsi zkouskou po zazpivani
milanské hymny byla navstéva La Scaly, nejslavnéjsi operni
scény na svété, kterou od Dému oddéluje pouze prostor
nakupni zény Galleria Emanuele 11, ,,milanského salonu”.

Od konce 19. stoleti a po vétSinu stoleti nasledujiciho se v La
Scale konaly premiéry oper, které mély celosvétovy tspéch a
byly dilem nejvétsich italskych autort a skladatelti. Jednalo se
o tak vyjimecné inscenace, ze se italStina stala oficidlnim
jazykem svétové opery. I dnes se ve vSech opernich domech
na svété uvadéji opery zpivané vétSinou v italSting€. To vSe se
zrodilo v La Scale a studenti maji uhodnout, kterym velkym
skladatelim minulosti divadlo vyhradilo €estné misto v La
Scale.

To uZz se GCastnici pfiblizili k poslednimu kroku, ktery nemohl
probéhnout jinde nez ,,v domé¢ starosty*, tedy v Palazzo del
Comune (Palac radnice) v Miléang, ktery se nachazi piimo
naproti La Scale, od které¢ ho symbolicky oddéluje socha
Leonarda da Vinciho. Radnice jako zavérecna etapa ukazuje,
jak dalezitad je v Italii politika. Politika, ktera dokazala to
nejlepsi, kdyz ve sluzbé obcaniim spolupracovala se
soukromymi osobami na uskute¢néni velkych dél.

V Milané politika Casto slouzila jako Zivna plida pro praci
soukromych osob. A nejen to, malokdo vi, ze nckteré
z nejdilezitéjSich politickych projekti v Italii a jedny
Protoze kromé& zakladniho aspektu vécnosti je pro Milan a
Made in Italy dilezity tvir¢i moment koncepce. Plati to
Vv politice, obchodu a samoziejmé i v uméni, nebot’ Milan je
kolébkou dvou nejvlivnéjSich uméleckych smért 20. stoleti
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v Evropé¢: futurismu na pocatku stoleti a arte povera (chudé
uméni) v povalecném obdobi.

Tvirci a funkeni spojeni s cilem dosdhnout dokonalosti mezi
vefejnym a soukromym, mezi mysSlenkou a realizaci, mezi
predstavivosti a konkrétnosti, mezi obyvateli Milana a cizinci,
mezi mistni identitou a cizimi kulturami, mezi minulosti a
budoucnosti — to vSe je ve zkratce kouzelnou formuli
uspéchu Milana a znacky Made in Italy ve svéte.
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OBTIZNE TYPY

Pamela Bernabei

Kdyz vedete tym nebo jste soucdasti skupiny v préci, ve skole,
pfi sportu apod., jsou dobré vztahy se spolupracovniky a
kolegy opravdu dulezit¢ k tomu, aby byl pracovni den
klidngjsi a abyste dosahovali cilti s co nejmensimi problémy.
Ve své praci jak generalni feditelky, tak konzultantky nebo
Skolitelky vénuji velky prostor tomu, ¢emu se fika kultura
konfliktu.

Cilem je rozpoznat v€asné ptiznaky mozného konfliktu, aby
spolupracovnici a kolegové védéli, jak je feSit, a seznamit
novacky sjednoduchymi pojmy a strategiemi, jak jim
predchazet.
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Ke konfliktim dochazi samoziejmé vzdy a v souladu se svymi
zkusenostmi jsem se vzdy snazila, abych dosahla zlepSeni.
Existuji vSak konflikty, které mohou vzniknout uz jen kvuli
tomu, ze se Clovek libi a nelibi, takze se pohybujeme v roving,
ktera neni pfiliS§ racionalni, ale spiSe emocionalni. A abyste je
zvladli, musite byt pfipraveni na protipoly, protoze
emocionalni faktor je velmi obtizné raciondlné zvladnout,
vlastné to je prakticky nemozné. Jedinou moznosti je pripravit
se na urCité vzorce chovéni, coZ vdm pomulze co nejlépe
zvladnout prvni emocionalni naraz.

Existuji predpoklady nebo mozné signaly takového vyvoje,
ktery se pozd¢ji muze ukazat pro jednotlivé ¢leny jako
problematicky.

Z téchto signalti jsem pro tuto kratkou prezentaci vybrala
jeden: jednani s potencialnimi podnécovateli, KkteFi
pouzivaji taktiku, jejimz cilem je vyvolat konflikt. Existuji
konfliktni obchodnici. V tomto kratkém piispévku se budu
zabyvat zejména typem cviceni a Skoleni, které pravidelné
provadim jako konzultantka ve firmach, s cilem vytvorit
prostiedi, vnémz budou tyto taktiky urcené Kk vyvolani
konfliktu okamzité odhaleny nebo konfrontovany a jejich
puvodci si uvédomi, Ze nemaji Sanci na uspéch. Tento typ
cvi¢eni byl pak velmi uspésné predstaven béhem nékterych
vzdélavacich kurzl programu Erasmus.

Bohuzel, at’ se snazime sebevic, témét v kazdém pracovnim
prosttedi se najdou lidé, ktefi jsou neprofesiondlni, negativni a
agresivni k lidem kolem sebe.

VSichni jsme asi zazili spolupraci s obtiznymi lidmi: $éfy,
kolegy, sekretatkami, zakazniky, spoluzaky — obtizni lidé se
mohou objevit v jakékoli roli. Casto nam zt&zuji Zivot, ale
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zéasadni je nejprve pochopit, zda jde o trvaly stav, nebo zda ma
doty¢ny jen Spatny den.

Co se vsak stane, kdyZ jsme nuceni se s nimi setkavat denn¢?
Co udélame, kdyz je obtiznym ¢lovékem nekdo, na kom nase
prace zavisi? Nebo je to Skola, ¢i tfeba spoluhrac? Muzeme se
pokusit rozpoznat obtizné typy a naucit se s nimi zachazet ve
sviij prospeéch.

Na obrazku na zacatku kapitoly jsou nékteré obtizné typy,
poznavate nékteré znich mezi svymi prateli a kolegy?
Nepratelsky agresor, pomlouvaé, flink, odstfelovac,
vSeznalek, pesimista, superman, st€zovatel...

V ramci puldenniho $koleni posledniho modulu kurzu Now |
know how! studenti na toto téma pracovali ve skupinach. Byli
rozdéleni do skupin po ¢tyfech nebo péti studentech. Kazda
skupina dostala karticky s velmi struénym popisem strategii
obtiznych typt a karti¢ky, na které méla napsat protistrategii,
jak se s nimi vyporadat. Mé&li za ukol sepsat nastin funkéniho
chovani, které je tfeba nasadit, kdyZ se objevi signaly moznych
taktik uplatiovanych nékterymi obtiznymi typy s tmyslem
vyvolat konflikt. Poté kazda skupina pifednesla kratkou
prezentaci svych navrzenych protistrategii a prob&hlo srovnani
S ostatnimi skupinami. Doslo tak k Zivé a plodné vymeéné
napadli, kterd v mnoha piipadech vedla i k origindlnim
feSenim.

Nastin uvedeny jak v popisu strategii obtiznych typi, tak
V popisu moznych protistrategii je vlastné vychozim bodem,
Jedna se o zpusob pratelské vymény poznatkli a vzadjemného
obohacovani.
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Nékteré typologie:
Agresor
Jednim z nejcastéjsich ryst

agresivnich lidi je potéSeni z toho, Ze
druhy c¢lovék nad sebou  ztraci
kontrolu, takze se citi opravnén oplatit
agresorovi stejnou minci. Timto
chovanim se dafi agresorovi dostat
druhou osobu do nevyhody. Co
Vv takovém piipad¢ délat?

Cholerik

Cholerik se vyznacuje zachvaty vzteku,

Odstielovaé
Odstielovac je
rafinovanéjsi. Za fasddou pratelstvi na
vas podnika bezdiivodné utoky a d¢la
narazky, nevtipné Skadleni a necitlivé
poznamky. Jeho verbalni Utoky
doprovazi neverbalni signdly hravosti a
ptatelstvi, takze jakoukoli odvetu vici
nému miiZou ostatni vnimat jako agresi,
jako byste utocili, a ne se branili. Co je
nutné ud¢lat?

které jen stézi ovlada; tyto vybuchy hnévu
mohou vznikat béhem rozhovoru a diskusi,
které zdanlivé zacaly v pratelském tonu.
Jak se s touto situaci vyporadat?

A

Q.

=
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Brucoun

Brucoun... neustale si stézuje, ale
nikdy nic nezméni. Ze vSech
obtiznych typt,, jak to obvykle
slychavam od zkusenéjSich, ktefi jiz
tym fidi, a také z mych zkuSenosti, je
Vsichni méame néjaky divod si
stézovat, takze tento typ mize spustit
sitovy efekt, kdy se mnoho Cclenii
tymu proti nékomu (obvykle proti
$éfovi) spoji, coz znan¢ nabourdva pracovni prostredi.
Kolikrat se vam stalo, Ze jste vesli do mistnosti a citili jste zed’
mezi vami a lidmi uvnitf nebo mezi posluchaci, kteti ¢ekaji, az
zacnete mluvit? To je pravé ten sitovy efekt, o kterém mluvim.
Co v téchto situacich delat?

T¥i hlediska

1. Diky zptsobu interakce pii této skupinové praci studenti
predevsim vidéli, jak jsou v samotné skupin€ redlné rozlozeny
sily, a tak se vzdjemné ovliviiovali, aby na jedné strané
prosadili svij vlastni nazor, a na druhé strané dospéli
k jednomysIné protistrategii, kterou ptedlozili ostatnim
skupindm (pfipady nesouhlasu ve skupiné¢ samoziejmé
existovaly, dilezita byla interakce pfi spolupraci na nalezeni
feSeni ptijatelného pro vSechny ¢leny skupiny).

2. Pti préci ve skupiné bylo vzdy dobie vidét, které typy byly
pro nékteré Cleny skupiny obtiznéjsi nezZ jiné typy, které jim
byly lhostejné.

3. V konfrontaci mezi skupinami si pak studenti vyzkouSeli
své schopnosti prezentace, dialektiky a vymény nazora.
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Which one am I?

Ptfedevsim vSak na konci dne — coZ byva vétSinou velmi veselé
— odhalim, ze Ucelem této prace neni kategorizovat naSe
kolegy, spolupracovniky, ptatele a piibuzné¢ jednoho po
druhém, ale analyzovat sebe sama a pokusit se zjistit, zda do
nékteré nebo vice téchto kategorii patfime, abychom na tom
pak mohli pracovat.

Po otazce: ,,A ke kterému z téchto obtiznych typt pattite vy?*
obvykle nastane vzdy n€kolikasekundové ticho, pauza, kdy si
uvédomime, ze jsme po celou dobu prace tymu... vlastné
mluvili sami o sobg.
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Skupinovd prace studentii projektu ,,Now | know how!“ v sidle Foil,
Marudo (Itdlie)

R
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JAK NAPSAT ZIVOTOPIS
Hana Jungova

Hledani prace je zalezitost, kterou si diive ¢i pozdéji projde
vétSina znas. Jde hlavné o ziskani pozvani na pracovni
pohovor. Obvykle se za timto ucelem vypracovava zivotopis:
zivotopis spolu s motivacnim dopisem piedstavuje nds prvni
kontakt s potencialnim zaméstnavatelem. Podava o nas obraz
— kdo jsme jako ¢lovek, jako kolega, co umime a jaky je nas
styl prace. Dobie ptipraveny Zzivotopis vyzdvihne to, ¢im
muzeme firmé, kde chceme zacit pracovat, pfispét: jeho cilem
je nas ,,propagovat™ a zafadit mezi ostatni uchazece. Chceme
ukazat své predpoklady, kvalifikaci, zkuSenosti, dovednosti a
uspéchy, ale predevsim to, jak zapadaji do konkrétni potieby
spole¢nosti nebo organizace. Neexistuje Zadny univerzalni
recept na UspeéSny zivotopis, ale urCité jeho aspekty jsou
spole¢né pro vSechny situace, at’ uz reagujete na inzerovanou
pracovni nabidku, nebo chcete sviij Zivotopis sdilet na
platformé, kde obecné hledate praci.

Prvni predstavu si muzete udélat z mnoha online zdroji.
Jednim  z nejpouzZivangjSich v Evropé je  Europass,
https://europa.eu/europass/en/create-europass-cv,  uzite¢ny
nastroj pro uchazece o zamé&stnani, ale také pro ty, ktefi hledaji
moznost praxe nebo dobrovolnické prace. ZacateCnikiim
predevsim ukaze, jak sestavit Zivotopis, a to krok za krokem,
ukaze jim, jaké informace uvést a jak je strukturovat, a nabidne
fadu moznosti, jak si vybrat styl, ktery jim vyhovuje. Europass
navic umozni lidem ulozit a uchovavat sviij zivotopis ve 29
jazycich, ¢imz snadno oslovi mezindrodni publikum, a sdilet
ho s potencialnimi zaméstnavateli na platformach, jako je
EURES, evropska sit pro spolupraci v oblasti sluzeb
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zaméstnanosti,  https://ec.europa.eu/eures/public/index_en,
ktera sdruzuje vice nez 4 000 registrovanych zaméstnavatelli
nabizejicich ptiblizné 3 000 000 riznych pracovnich pozic. Jde
o cennou moznost, jak maximalizovat své Sance na uspéch
prostiednictvim rozsifeni do veiejného prostoru.

Pti volbe¢ stylu Zivotopisu je potieba se rozhodnout o n€kolika
aspektech. Nejprve je dobré vénovat Cas peclivému piecteni
inzeratu spolecnosti, abyste co nejlépe zjistili, co presné
spole¢nost hleda. Pro ,loajalniho a vykonného asistenta
S dobrymi IT dovednostmi* bude vhodny sttizlivéjsi format
Zivotopisu, zatimco ,kreativni a inovativni grafik* bude chtit
své kvality prezentovat odvaznéj$im zplisobem, mozna spise
prostiednictvim formatu Sitého na miru nez standardizované¢ho
vzoru (pokud to je mozné).

Néborovy manazer, kterému piSeme, bude nejspiSe zavalen
zivotopisy mnoha kandidati: nasim cilem proto bude
poskytnout strukturovany dokument o maximalné¢ 1-2
strandch, ktery se d4 snadno zpracovat, ale zaroven spliiuje cil
vzbudit zdjem o setkéni s vami a ziskani dalSich informaci o
vas. Zejména pro mladé uchazece, kteti jest¢ nemaji obsahly
seznam kvalifikaci nebo pracovnich zkuSenosti, je schopnost
vybrat nejdilezitéjsi body a srozumitelné je piedat tou cennou
dovednosti, kterou je tfeba zdlraznit jiz béhem pfijimaciho
fizeni. K Zzivotopisu mohou byt pfipojeny také pftilohy,
napiiklad reference od piedchozich zaméstnavatelii, které by
(jsou-li pozadovany) nikdy nemély chybét, nebo seznam
publikaci, ktery mize byt uzite¢ny napiiklad v ptipadé, ze se
uchédzite o praci v akademické sféfe, v oblasti vztahil
S vefejnosti nebo v médiich.

At uz je Zivotopis strukturovan jakkoli, nesmi v ném chybét
osobni udaje, aby bylo mozné se s nami snadno spojit. Jméno
a pfijment, telefonni ¢islo (nejlépe s predvolbou zem¢), stejné
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jako e-mailovou adresu je vhodné vyrazné€ uvést v samostatné
¢asti nebo zahlavi. Uvedeni postovni adresy mtize byt v dne$ni
dob¢ zbyte¢né nebo miize tuto Cast zivotopisu ucinit pon¢kud
formalni. U data narozeni, statni pfisluSnosti a fotografie,
pokud to format nebo inzerat vyslovné nevyzaduji, bude
uvedeni zaviset na zvyklostech a praxi zemé, kde se uchazec o
zaméstnani uchézi. Existuji velké rozdily naptiklad mezi
Evropou a USA, ale situace se muize vyrazné liSit i mezi
evropskymi spole¢nostmi nebo organizacemi: v Belgii,
Francii nebo Némecku je bézné uvést v pravém hornim rohu
zivotopisu fotografii pasového formatu, zatimco ve Spojeném
kralovstvi a USA se fotografiim vyhybaji kvuli legislativé o
rovnych pfilezitostech (fotografie by mohla odhalit vasi rasu a
vek). Je dulezité sledovat zvyklosti a obyCeje zemé, ve které
se uchazite o praci, a respektovat je.

V nékterych formatech zivotopisu nasleduje ¢ast ,,0sobni
profil“: kratky odstavec o ¢tyfech az péti fadcich, ve kterém
strucné vysvétlite, kdo jste a pro¢ se o dané misto uchazite.

V Evropé je tato cast obvykle pfedmétem motivacniho /
pravodniho dopisu zasilaného spolu s zivotopisem, pfi¢emz
Vv takovém piipadé€ je mozZné napsat o néco vice nez pét radkd.
Motivace a nejdulezitéjsi dovednosti a uspéchy relevantni pro
body, kter¢ je tfeba sd¢lit. Je dobré uvést konkrétni informace,
kterymi své tvrzeni podpofite, napiiklad: ,Jsem loajélni,
pratelsky a peclivy pracovnik IT zakaznického servisu s vasni
pro poskytovani bezchybnych sluzeb i pod tlakem. Ve své
soucasné funkci feSim v primeéru 65 problémil denné, vyfizuji
dotazy a stiznosti zakaznikti osobng, telefonicky a e-mailem.*
Hlavnim tukolem je najit spravny tén: klicem je opét
pfizplsobit se zvyklostem a postupim ndborafe a zaroven
zlstat upfimny v preddvaném sdéleni.
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V nékterych zemich naboraii nemaji radi vychloubani (Casto
na to narazite v Evropé, zejména ve stiedni a vychodni
Evrop¢); ton prezentace by se mél drzet pozitivnich, vécnych
prohlaseni o vas, ale vzdy v zadkladnim ténu zdrzenlivosti a
umirnénosti. Jinde vSak musite své uspéchy ukazat diiraznéji a
vyroky jako ,vynikajici komunikétor nebo ,,vynikajici
manazer porad“ budou zcela piijatelné, ne-1i zadouci. Abyste
postupovali spravné, je uzitecné procist si komunikaci
spole¢nosti na jejich webovych strankach, medialnich uctech
nebo v tiskovych piispévcich, sledovat, jakym zptisobem
spole¢nost rada komunikuje, a podle toho vyladit svilij osobni
styl.

Kazdy zivotopis musi obsahovat dvé ¢asti: pracovni
zkuSenosti a kvalifikace. Pokud jde o pracovni zkuSenosti,
méli byste uvést data (od—do), jméno zaméstnavatele a
zastavané funkce. Je fajn védét, ze jste pracoval u Prady, ale
na jaké pozici? Pravé tato informace bude mit zasadni vyznam.
Muzete také uvazovat o tom, ze ke kazdé polozce pridate
konkrétni uspéch, ktery se kni vztahuje, vyjadieny disly,
¢astkami, penéznimi hodnotami nebo procenty. Naptiklad:
,»,2020-2022, vedouci tymu ve spolecnosti Lufthansa, dohlizel
jsem na pét novych zaméstnanct a skolil je* nebo u navrhare:
»zodpovédny za tfi mezinarodné ocenéné kolekce”. Pfi
vyjadfovani svych tspéchil lze jisté zlstat stiizlivy a skromny,
ale Spetka sebevédomi se hodi: je podstatny rozdil mezi
,,obsluhou baru v noci a o rusnych vikendech* a ,,hlavnim
barmanem ve $picce vikendovych a vecernich hodin®.

Pokud se o misto uchazite jako Cerstvy absolvent bez
konkrétnich  pracovnich  zkuSenosti, —pomohou vam
s prokazanim vaSich schopnosti tdaje o letnich nebo
ptilezitostnych  brigddach. Nékdy mame tendenci je
podcenovat, ale 1 pfileZitostné zahradniceni pro sousedy miize
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byt v urcitych ptipadech relevantni, tfeba s trochou formula¢ni
snahy:

2018 — Zahradnické sluzby v okoli

Seceni, lemovani a prorezavani travnikii od casného jara do
poloviny podzimu.

Klientela se za Sest mésicii rozrostla ze 2 domii na 10.

Co se tyCe vzdélani, bude struktura viceméné stejna jako u
pracovnich zkuSenosti: obracené chronologické fazeni, data,
nazev Skoly a dosazené vysledky, pokud jsou opravdu
mimotadné. Napiiklad: 1996-2001, Katolicka univerzita
V Lovani, magistersky titul v 0boru chemie, zavérecna prace:
., Role nikotinu v oxidacnim stresu “, zaverecné hodnoceni 100
bodii ze 100, s vyznamendnim.

Tuto ¢ast mohou doplnit absolvované letni nebo odborné
kurzy, a to zejména v ptipad¢, Zze seznam kvalifikaci jesté neni
prilis dlouhy.

Oddil vénovany osobnim / profesnim dovednostem a
kompetencim se miiZze zdat na prvni pohled komplikovany: na
jedné strané online generatory Zivotopisii obvykle nabizeji
hotovy seznam meékkych dovednosti, z né¢hoZ lze vybrat ty,
které uchazeci vyhovuji a jsou relevantni pro danou pracovni
pozici. Na druhou stranu hrozi riziko, Ze Zivotopis bude pfili§
standardizovany, témeét az do té miry, ze bude plsobit spise
jako klisé nez jako uZite¢na informace.

Dobrym feSenim je uvedeni konkrétniho vysledku dosazen¢ho
diky uvedené dovednosti: ,Komunikaéni a fecnické
dovednosti®“ 1ze specifikovat uspéchem typu ,,Koordinoval
jsem diskusni panely na kaZzdoro¢ni firemni akci pro
zaméstnance, ,,Odolnost vuci stresu a flexibilita® lze
ilustrovat naptiklad ,Postaral jsem se o organizacCi
mezikontinentalnich letl na sluZebnich cestach 20¢lenn¢ho
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tymu a vyfesil urgentni problémy”. Co se tyce konkrétnich
dovednosti, zalezi na hledané praci, ale jazykové znalosti
budou dilezité¢ témer pro jakoukoli pozici. MEli byste uvést
jazyky, které ovladate (vCetné matetského jazyka), a uroven,
které jste dosahli podle piislusného hodnoticiho ramce, jako je
SERR nebo jiny ramec.

Jakmile je zivotopis pfipraven a pravopis zkontrolovan, je
dobré si pred odeslanim pockat, nejlépe do druhého dne,
abyste ziskali ur¢ity odstup a potfebny nadhled pro revizi.

V neposledni fad¢ jsou velmi diilezité zdanlivé detaily spojené
SuloZzenim a odesldnim souboru se zivotopisem. Soubor
zivotopisu, at’ uz je prilozen k e-mailu s motiva¢nim dopisem
nebo nahran na firemni portal, by nemél byt ulozen pod pfilis
obecnym nazvem, naptiklad ,,CVjobdef.doc”, pokud tedy
nechceme, aby si ho spéchajici personalista spletl
s zivotopisem jiného uchazece. Soubory se jménem kandidata
se snaze dohledavaji a spravuji a je mén¢ pravdépodobné, Ze
se ztrati. Do nazvu je vhodné uvést své jméno a piijmeni: ,,Jan-
Novak-CV.pdf”. Zejména pokud se uchazite o praci ve velké
spolec¢nosti nebo organizaci, neni od véci uvést 1 kod nebo
nazev pozice: ,,job no. 34567-Novak-CV”. Pii odesilani nebo
nahravani je dilezité pouzivat profesiondlni e-mailovy ucet: je
tieba se vyvarovat prezdivek, stejné jako dlouhych sekvenci
slozitych znakli nebo Cisel. Nechceme putisobit piilis divérné,
ani pfili§ anonymné, ale profesionalné.



Modul V & 251







Modul V & 253

TRIBODY PRO VSTUP
DO SVETA PRACE

Pamela Bernabei

Téchto nékolik stran je urCeno mladym lidem, ktefi by radi
naplnili ocekdvani firem, podnikatelli, statnich podnikli a
vetejnych instituci. Koneckoncl, kazdy, kdo pracuje ve
sluzbach, vi, jak rtiznorodé byvaji potieby v jednotlivych
odvétvich a jak nesmirné naro¢né je nalézt pro urcité pozice
vhodny personal.

Rad bych poukézal na urcité faktory, které mohou byt pro
uspésny vstup do pracovniho svéta dilezité.

Jde ptedevsim o to byt schopny pfinést ten typ sluzby, kterou
zamé&stnavatel —a mtze to byt i stat ¢i odbory — odméni penézi,
postavenim a kariérou.

V tomto piipadé nemam na mysli odbornou technickou
pfipravu v urcitych oborech, protoze tu je moZné nabyt na
jakémkoli ufadé, tovarné ¢i firm€. Mam na mysli osobnostni
techniku ve smyslu savoir faire, coz je specificka inteligence
zaméfena na sluzbu na pracovisti; tedy osobnostni technika, ve
které je dana osoba zdsadni a urcujici.

Béhem mé praxe jsem se setkal s mnoha velmi dobie
pfipravenymi talentovanymi mladymi lidmi, kterym ale Casto
chybél odhad v tom, zda vyhovuji potfebam pracovniho trhu,
ve kterém se penize a kariéra rizné presouvaji.

Je tfeba se vpraxi ucit, jakym zplGsobem vstoupit do
pracovniho svéta tak, abychom se stali vedoucimi pracovniky,
kterych si firma velmi vazi a ktefi smétuji od jedné pozice ke
druhé, 1épe placené. Mlady Clovek zjisti, ze ¢im véEtsi je jeho
kvalitativni pfinos zamé&stnavateli, tim véts$i bude jeho ocenéni



254 ¢ Now | know how!

ve vSech ohledech. Skrze svou praci se mu tak dostava
vyjimecnosti ve své vlastni duUstojnosti, ekonomické
autonomii a touzi-li po tom, i vedouci pozici.

1. Ekonomicka zakladna, co je potieba K jejimu
vybudovani?
Prvnim bodem, ktery musi mit ¢lovék neustale pod kontrolou,
nad rdmec mnoha véci, kterymi disponuje (t€lo, rodina,
pratelé, inteligence atd.), je ekonomické zabezpeceni.
Ekonomicky zaklad ptedstavuje svobodu, autonomii, pravo
byt takovy, jaky jsi. Pokud ¢lovék nemé vlastni penize,
nemuze délat vSechny ostatni véci, je stale odkazan na cizi
zdroje. Pokud chce sam vést své zalezitosti, musi mit pod
kontrolou svou ekonomickou zakladnu. Ekonomickou
zékladnou neni bankovni ucet (to uz je disledek), ale je to
pracovni pozice, misto, kde clovek vydélava, misto, které mu
poskytuje staly ptijem, diil, z néhoz denné Cerpa své bohatstvi.
Je to Cinnost, kterou umi. Ekonomicka zakladna stoji na
tom, Ze ¢lovék néco umi. Tuto zakladnu je tfeba kontrolovat a
udrzovat. Opustit ji Ize pouze v ptipadé, Ze bude vybudovana
dalsi.
Ekonomické zakladna odrdzi vzdélani — Clovek musi védét, jak
néco udelat, aby mohl nasmérovat ekonomicky smysl vlastni
existence, principu svobody lidské osoby. Zakladnim
referenénim bodem je ekonomie sebe sama.
Ekonomickou zdkladnou tedy neni bankovni ucet, protoze i
kdyz mam penize, pokud nevim, jak je investovat, diive nebo
pozdéji o n€ piijdu. Zasadni otazka zni: co umim?
Dnes je ve svété prace nezbytné umét si vytvorit vlastni
ekonomickou zékladnu:

1) Diplom. Titul, pokud se ¢loveék orientuje na urcité
obory (l€kaf, architekt, pravnik atd.).
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2) Znalost alesponi dvou cizich jazykt kromé matetského

jazyka.

3) Umét inteligentné vyuzivat digitalni znalosti.

4) Specializace v oblasti svého zajmu. Nemusi to byt
nutn¢é konecny ucel, ale takovy, ktery zajist'uje neustalé
zvySovani efektivity a prabézné doplnovani si
informaci.

5) Schopnost mluvit na vefejnosti, odrazi se ve zvySeni

sebevédomi.

Téchto pét podminek je zékladem vytvofeni vlastni
ekonomické zékladny. Z toho vyplyva potieba zopakovat si
veskeré naucené védomosti, aby clovék nevstupoval do
ekonomického svéta jako parazit, ktery potfebuje zaméstnani,
ale aby ho vnimal jako prostor pro trénink, pro realizaci svych
ambici, nejprve v rdmci urcité spolecnosti a pak v jinych, a to
bezezbytku, v usili o tvorbu dalsich hodnot.

2. Pravni svoboda

Mlady ¢loveék v dnesni slozité spolecnosti pracuje a pohybuje
se v prostfedi, kde na néj ¢ithd& mnoho nastrah a pravnich
peripetii. Mlady ¢lovék musi dbat na to, aby jeho jednani bylo
vzdy v souladu se zakonem, nesmi se pifi vykonu prace
dostavat do kolizi se zdkonem, protoZe jednani — at' uZz
jakymkoli zpisobem — V rozporu se zakonem ma za nasledek
ztratu prava na mnoho véci. Clovék mize jednat protipravné i
Z neznalosti. Muze se stat, ze n€kdo de€la kroky v dobré vife a
ty jsou vrozporu se zakonem, ktery ovSem, jak znamo,
neomlouva neznalost. NeZ se do néceho pustite, podivejte se,
jak to definuje zakon. Nékteré véci se ndm v dobré vife mohou
zdat samoziejmé, ale ve skuteCnosti jsou v rozporu se
zakonem. Napiiklad koupit dim od spolecnosti, kterd o mésic
pozdé€ji zkrachuje, znamena podilet se na neuspokojeni
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vetitell spolecnosti, coz méa za nasledek odpovédnost za
upadek a zahrnuti vasi spolecnosti do  konkurzniho
fizeni 1 se zakoupenym majetkem, ktery by v tomto okamziku
mohl soud dokonce vzit zpét pro uspokojeni pohledavek bank
a vetitela. Pritom vSe bylo u¢inéno v dobré vite.

Jak jsme zatim vidéli, ekonomie odrazi diistojnost vlastni
existence sam za sebe, zatimco zdakonnost urcuje pravo jednat
V kontextu spolecnosti. Clovék musi na &innosti, ve kterych
chce vyniknout, mit kvalifikaci pro dany druh prace, povoleni
a musi dostat pozadavktim lokalnich instituci.

Dnes asi nenajdeme oblast, kterd by nebyla seSnérovana
zaplavou pravnich kli¢ek, a mnohdy je lepsi nechat situaci byt,
nez se poustét do pravnich sport.

Existuje vsak jedna situace, kdy do pravniho sporu vstoupit:
kdyz zpochybiiuji vasi profesionalitu, vaSe know-how. Pak ma
spor smysl, protoze jde o podkopavani vasi dustojnosti
existovat sdm za sebe. Tim vS§im je mySleno zachovani
spolecenské a odborné divéryhodnosti.

Jen si ¢lovek nesmi namlouvat, Ze kdyZ bude mit pravdu, tak
pravni spor vyhraje. Jakmile se dostanete do pravnich
zélezitosti, zaCind hra: navrhovatel nebo obzalovany jsou
micem a dva tymy ho pouZivaji k ziskani vitézstvi. Mi€ uz neni
ten, kdo rozhoduje, nezalezi na tom, kdo ma pravdu, slouzi
pouze jednomu z tymu, aby ten ukdzal, Ze ma pravdu. Dobro a
zlo, pravda a lez s tim nemd nic spolecného, to je jen néco
navic. Je dobré mit to na paméti pfi vstupu do soudniho sporu,
abyste si vybrali tym, ktery vas bude zastupovat se strategii
odpovidajici pravidlim soudni logiky.

Dnes ma pravo véEtsi cenu nez penize a je tfeba si davat pozor,
protoZze sta¢i velmi malo ke zniceni clovéka nebo jeho
odsouzeni do vézeni. Je tfeba v&dét, Ze situace byva velmi
nevyvazena. Je nutné provetit pravni situaci, ale nejen kvali
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hledani pravdy, ale 1 kviili obtizim, které vas ¢ekaji: ,,Je v dané
situaci zakon na vasi strang, nebo je proti vam?* Je dulezité
pochopit, jak vas pravo podporuje; je to obrana proti nasili ze
strany kohokoli. Pravni, danové a pojistné aspekty je tieba
pecliveé zabezpecit, aby vas chranily proti pfipadné nenapadné
»Znamosti®, kterd vas muze udat z lasky, zarlivosti nebo
Z nelibosti  (obvykle vSe zac¢ind témito tiemi diavody,
ekonomicky se ptidava pozdeji umérn€ predchozim tftem).

3. Podpiirné osoby

Podptlirné osoby jsou ty, s nimiz ma ¢loveék pracovni vztah, ty,
které poskytuji nejvétsi zaruku ekonomické zakladny a pravni
svobody.

Musite si je péstovat, tieba i upozadit své ego, aby vnimali
svou dulezitost a co nejlépe vam poradili s tim, na ¢em vam
zalezi. Nemluvim o skupiné spolupracovniki. Mluvim o
profesionalech s vysokou odbornosti v oboru.

Kromeé sebe potiebujete dalsi inteligentni lidi, ktefi délaji jinou
praci, ale maji inteligenci schopnou tento problém vyfesit.
Musi byt neustale v obraze.

Téchto podplirnych osob je malo, obvykle jich byva pét nebo
Sest: pravnik, ucetni, architekt nebo geodet, novinaf,
psycholog, Iékar, tedy lidé, ktefi maji spoleCenskou
duveéryhodnost, uréitou vyspélost a ktefi mohou byt v kritické
chvili uzite¢ni.

V kritické chvili vSichni potiebujeme n¢koho jiného. Tito lidé
mohou pomoci vlastni individudlni strategii.
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SEBEPOZNANI
Pamela Bernabei

To byla posledni lekce kurzu, zavérecnd teCka za mnoha
zézitky, které jsme spolecné za téch devét mésict prozili.
Naslouchani vrstevnikiim, ucitelim, podnikatelim, jejich
osobnostem, jejich postojim tvaii v tvaf ispéchu nebo obtizim
nevyhnuteln¢ podnécovalo V nitru studentli osobni tivahy.
Zazn€élo mnoho podnétii, mnoho zkuSenosti zasahlo citliva
mista nékterych studentli touzicich po prohloubeni osobnich
charakteristik: Co je mou vasni? Zvladnu to? Je muj pfistup
k vrstevnikim spravny? Jaké jsou mé silné stranky? Reaguji
dobfte, kdyZ ¢elim obtizim? Jaké jsou mé hodnoty? Jak vidim
sam sebe a jak m¢ vidi ostatni? Jsem schopen pracovat ve
skupiné? Mam se pfizpisobit, nebo na to jit jinak? Umim se
postavit druhym? Vim, jak rozpoznat své hranice?

Odpovédi na tyto otazky samoziejme nejsou cilem tohoto
kurzu, protoze na to existuji specidlni kurzy s odborniky
vV daném oboru.

Rozhodné ale nechybéla mala pomoc mladym lidem, aby
zacali ,,pozndvat sami sebe tim, ze si budou klast kritické
otazky. Nasledujici navrhy maji slouzit pouze jako podnét
k pochopeni toho, co je to sebehodnoceni, se kterym pak kazdy
nalozi podle svého uvazeni, sam, s odbornikem, ucitelem nebo
rodinnym pfislusnikem, nebo viibec.

Nasledujici posloupnost otazek se ve Svycarsku pouziva pii
Skoleni generélnich feditelli a manaZert, kteti maji vést tymy
nebo skupiny lidi v riiznych prostiedich!. Opét, stejné jako

1'S. Menzi e R. M. Ziiger, Conoscenza di sé — competenza di base di
leadership, Basi teoriche e metodi (Sebepozndni — zdkladni schopnost
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v ptipadé¢ SMART goal, mé-li se pouzit nastroj typicky pro
kvalifikované odborné¢ vzdélavani ve skupiné mladych
studentil, je samoziejme¢ potieba prizpusobit ho kontextu... ale
pro¢ to nezkusit? Mladi lidé nas vzdy piekvapi svou
dychtivosti po poznani.

Kazdému jsme dali maly sesit.

Studenty jsme vyzvali, aby si do tohoto seSitu napsali
odpovédi k otdzkam, v nichz se kriticky dotknuli konkrétnich
bodl. Ke kazdému z téchto bodii jsme je pozadali, aby se
pokusili napsat dva nebo tii ptiklady a aby se pokusili vyli¢it
konkrétni situaci, ve které se ocitli v souvislosti s danym
tématem.

Na prvni strance jsme je pozadali, aby:

1. analyzovali své silné a slabé stranky

Znat sam sebe znamend také znat své silné a slabé stranky.
Vysledny seznam je ndstrojem Kk posouzeni vlastnich
kompetenci (osobnich, profesnich, socidlnich atd.), toho, co
Clovék umi a co ne, a kpodniceni ztoho vyplyvajicich
moznosti rozvoje. Kromé& tohoto sebehodnoceni je dobré
porovnat se s ostatnimi (pfateli, pfibuznymi, nadfizenymi,
spolupracovniky atd.). Z obou téchto zdroji lze vyvodit
nékolik uzitecnych poznatkli pro osobni rozvoj.

Pak jsme studenty pozadali, aby otocili list a novou stranku
nadepsali:

2. Obraz sebe sama a slepé skvrny

Jak se vidim? Kazdy z nds ma ptedstavu o tom, jaky by chtél
byt a jak by chtél plisobit na ostatni. To samoziejmé ovliviiuje
1 naSe vnimani sebe sama a ¢asto trvame na tom, abychom se

viidce, teoretické zdklady a metody), 2012 piirucka Bildungsmedien AG,
Curych
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vidéli takovi, jaci si myslime, Ze jsme. Svym chovanim
chceme zajistit, aby obraz, ktery o sobé mame, ptisobil stejné
1 na ostatni. A jak m¢ vidi ostatni? Velmi Casto se nase
predstava o sobé samych a ptfedstava ostatnich o nas vibec
neshoduji. Existuji chovani, ktera si sotva uvédomujeme, ale
kterd ostatni vnimaji velmi zfeteln¢: ,,zndmé pro ostatni a
neznama pro mé&”. Tomu se fika ,,slepé skvrny“. Casto se o
nich dozvidame za nasimi zady; kdyz se o nich dozvime, jsme
velmi piekvapeni (a dokonce zranéni) a fikdme si: ,,ale ja
takovy nejsem®, ,,opravdu se tak chovam?”’.

Studenti pak méli za kol napsat, jak se vidi a jak o sobé
smysleji, a pak popsat situaci, kdy je ptekvapila n¢jaka tivaha,
nazor, usudek o sobé&, protoze se tak nevidéli (tj. slepé skvrna).

Tentokrat jsme jim dali na psani n€kolik minut navic. Pak jsme
je pozadali, aby otocili list a novou stranku nadepsali:

3. limity vydrze

Jednoduse feceno, co nas stresuje? Spoustéce stresu mohou byt
fyzické (hluk, horko, chlad, ostré svétlo, hlad, zizen, nespavost
atd.), psychické (Gzkost z vykonu, obavy, monotonni prace,
netrpélivost, zklamdni, nepfatelstvi atd.) nebo socidlni
(odmitnuti druhymi, osamélost, hadky, soutézivost atd.).
Ucelem polozeni této otazky je predeviim pochopit a posoudit
dopady tohoto stresu na konkrétni okamzik a nasledné fesit
jeho pficiny, pfekonat ho, potlacit nebo zvladnout zptlisoby,
pro které¢ se dotyény nakonec rozhodne, jak sam uzna za
vhodné. Cilem bylo pouze zjistit hranice, za kterymi vznika
stresova situace, a opét bylo tfeba popsat jednu nebo dvé
situace.

Nasledn¢ jsme studenty vyzvali, aby opét na nové strance:
4. popsali néktera typicka a opakujici se chovani
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Zejména v tomto piipadé spocivalo cviceni nikoli ve vyctu
jako spise v popisu tohoto chovani pomoci situaci a ptikladd,
které se vyskytly. Zamérem bylo spojit tato opakovana
chovani s motiva¢nim systémem, ktery je vyvolava a nasledné
zpusobuje jejich stereotypizaci: potieba pozornosti, bezpeci,
uzndni, pomsty, naplnéni atd. Timto zplisobem se snazime
zjistit, jaky osobni diivod vede ¢loveka k urcitému chovani.

Pak jsme vyzvali studenty, aby oto¢ili list a pozadali je, aby na
nové strance:

5. popsali reakce tvari v tvar frustracim

Jak se vyrovnavame se zklamanim? Jak reagujeme? Uzavieme
se do sebe, nastveme se, postavime se celem, budeme o situaci
uvazovat a jednat? Pozaddme o pomoc? Zpisob, jakym
reagujeme, nam na jedné strané¢ pomahé pochopit nds sklon
poucit se z chyb a klidné ptijmout porazku, na druhé strané
nam pomaha pochopit, jak se chovame, kdyZ ¢elime novym
vyzvam: ¢im mén¢ jsme nachylni propadat frustraci, tim vice
jsme schopni pokracovat v riskovani a riistu.

Poté, co jsme dokoncili psani k tomuto bodu, jsme studenty
pozadali, aby na nové strance popsali své:

6. hodnoty a postoje

| v tomto piipadé¢ jsme studenty vyzvali, aby uvedli dva nebo
tii priklady. Divodem tohoto bodu neni ani tak seznam
hodnot, ale pfivést studenty k pochopeni, Ze kazdy z nas
posuzuje véci jako ,,dobré a spravné“ na zdkladé systému
hodnot, ktery nakonec stanovi pravidla pro rozhodovani a
chovani jednotlivcl. A jaké jsou na zdklad¢ téchto hodnot
vysledné postoje? Nonkonformni idealista, konformista
milujici f&d? Aktivni nebo rezignovany realista atd.? Tento

vvvvv
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vytvotfeni souvislosti mezi hodnotami a néaslednymi postoji.
Ukazalo se, Ze tato souvislost neni viibec ziejma.

Nakonec jsme naposled pozadali o otoceni listu s tim, aby na
nové strance nastinili své:

7. metody rozhodovani

Je zfejmé, Ze tento bod souvisi také s predtim zminénym
hodnotovym systémem. Rozhoduji se sim za sebe, nebo se
zcela spoléham na rady n¢koho jiného? Vyslechnu kazdého a
pak se rozhodnu sdm, nebo necham rozhodnout ostatni?
Zpisob, jakym se rozhodujeme, navic nejen vyjadiuje nasi
vuli, ale také nase priority.

V prub¢hu cviceni ucitel nikdy nekomentoval ani nezasahl
jinak, nez ze uvedl body cviceni se stru¢nym vysvétlenim. Po
dokonceni jsme studenty jen pozadali, aby seSit zavreli, a
nebyl jim poskytnut zadny komentaf ani vysvétleni. Byl to pro
né osobni okamzik, kdy se naucili klast si otazky o sobé
samych.

Jen jsme fekli, at’ si to zkusi znovu piecist za 10 dni nebo za
pul roku nebo za rok... N&jaké piekvapeni? Co se po néjaké
dobé zménilo? Néco nového? Lepsiho nebo hors§iho? Stale
stejné? Kam aZ jsme se posunuli?

Doufame, Ze si studenti tento zdpisnik alesponn na chvili
ponechaji, znovu ho oteviou a porovnaji s tim, ¢eho ve svém
zivot¢ dosahli, aktualizuji ho, znovu si ho pfectou a nad
nékterymi pasazemi se pousmé&ji. Maly zapisnik, ktery by se
mohl stat jakousi krabickou s natfadim, jez je bude alespoi
zpocatku provazet na cesté ristu.
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Vybér nékolika piispévki studenti, shrnujici zkuSenosti
vSech

Luca, 18 let (IT)

Kurz Erasmus+ pro mé byl piedevsim piileZitosti zjistit vice o
mém zajmu o socialni vztahy, schopnosti umét se ptirozen¢
zaClenit, byt soucasti novych a heterogennich skupin, pfesné
tak, jak se také stalo béhem prezen¢niho modulu. Nyni si
ptedstavuji, Ze svou budouci studijni cestu budu sméfovat
Kk public relations a/nebo fizeni lidskych zdroja.

| vtomto ohledu jsem nahlizel na rGzné vzdé€lavaci Casti
projektu Erasmus+, ve kterych jsem vénoval zvlastni
pozornost profilim osobni, socialni a obchodni psychologie,
zdtraznéné naptiklad filmem ,,Déabel nosi Pradu® a z filmu o
zivoté Enza Ferrari, z rozhovort s podnikateli pii navstévach
firem a zlekci o pohovorech do prace a feci té€la s nimi
souvisejici.

Po lekci o vedoucim u¢ni jsem se rozhodl vyzkouSet sam sebe
soubéZné se studiem v otcove firmé.

Aktivné jsem se uCastnil kuchafského workshopu (coz
odpovidd jedné z mych vaSni) a zednické dilny. Jsem
presvédcen o tom, ze u Sperkii nebo kuchyné uspéch Made in
Italy dokazuje, Ze vsechny véci vyzaduji techniku a vaser.
Kinologie je nastroj, ktery mé velmi pozitivn¢ piekvapil, a
ktery povazuji za velmi uzitecny zejména pro mladé lidi.
Ugast vtomto projektu Erasmus+ je cestou k poznani sebe
sama a svéta, ve kterém Zijeme, a to poznavanim psychologie
usp&Snych podnikateld, které jsme potkali, véetné jejich
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zpusobu komunikace s ndmi, sledovanim raznych reakci lidi
odli$nych narodnosti, kteii eli stejnym vécem, porozuménim
svych limitim a nedostatkt, které je tfeba odstranit, naucit se
konkrétnosti realistickych a méfitelnych cili, naucit se
pracovat v tymu...To vSe jsou Casti jedinecné zkuSenosti,
Byl jsem hluboce ohromen mnoha ukazkami — prostiednictvim
dvou prezencnich modult — naptiklad hlubokého propojeni
mezi obchodem, uménim, kulturou, mistem, a to v piipadé
Sperkti z TUUM vV Assisi, vynikajiciho vina sklepti Lunelli na
Carapace di Montefalco nebo v piemontskych kopcich Mura
Mura, automobilovou ¢tvrti kolem Ferrari, Milana a mody,
Miléna a designu. Déle také mezinarodni vyrobou lokalniho
produktu ziskaného z olivovych héjii nebo vinic konkrétni
oblasti. Pfeneseni typu elegance, modernosti a zaroven ddvné
historie, kterou ¢loveék v daném mésté pocituje do odévii nebo
nabytku. Jsou to ,,recepty podnikatelského tispéchu, na které
nikdy nezapomenu.

Podle mého nazoru jsem si z tohoto projektu Erasmus+ odnesl
nejdulezitéjsi zivotni lekci uz jen ztoho, jak byl projekt
organizovan. Byl to jedine¢ny projekt svého druhu, také pro
pozornost, ktera byla kazdému detailu ptikladana, od logistiky
po jidlo, rozvrhl a cest, studiu a spolecnych chvili, stfidani
pro individudlni uvahy a skupinové prace. Piesné toto
predstavuje nejvetsi vyzvu, které se pokusim celit, a posléze
pouzit ve své osobni kariéfe, v kazdodennim Zzivoté, pfi
skloubeni mych zajmi, udélosti a osob riznych ptavodi, které
je tfeba zorganizovat — to vSe se vynasnazim aplikovat v mych
budoucich studii a praci.
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Tento projekt Erasmus+ jsem odprezentoval a vefejnost
obeznamil spolu se svymi uciteli, spoluzéky a celozivotnimi
prateli.

Antonio, 16 let (CZ)

Celkove mne tato zkusSenost velice obohatila a daleko pred¢ila
ma ocekavani. Behem par dni jsme objevili Spicky italské
krasy, na které jen stézi zapomenu. Vcetné piekrasného udoli
Spoleto a nadherné baziliky San Francesco d'Assisi. Ale
predevsim dynamické, ptizptisobivé, neustdle se vyvijejici
Spicky, s ostfim, ktery se mnozi marné snaZzili napodobit a
s uchem vzdy pozornym k potfebam zakaznikii: zastupci Made
in Italy. Motorem kazdého z nich je vasen, kvalita, inovativni
napady, vliti duse do produktu, zanechani casti sebe sama
vV kazdém svém vytvoru. Podnikatelé, které jsme navstivili,
tyto principy pln¢ ztélesnuji. Co se ty¢e Made In Italy, je
dilezité si ujasnit, ze ackoliv je pro Italy zdrojem hrdosti,
nekdy vyvolava frustraci. Zazraény piibéh Enza Ferrariho je
vskutku zézraény. Na druhou stranu se Casto nelze prosadit
Vv podnikatelské oblasti. Itdlie zaujima spiSe nizké pozice
Vv zebticcich ,,snadnosti podnikani®. Dlvod, pro¢ neslySime o
»Made in Denmark® (GspéSna zemé v zebtikach), spociva
V tom, Ze Italie m4 historické a kulturni bohatstvi, které ji stavi
téméf pred kazdého. To vSak neznamena, Ze je tfeba ignorovat
problémy, které nasi zemi suzuji.

Dal$im aspektem, na kterém jsme béhem projektu pracovali,
bylo sebeanalyza a sebezlepSovani. Podle mé to byla zasadni
kapitola. Casto se mylné domnivame, Ze se dokonale zname a
Ze si nepotfebujeme organizovat priority a piedstavy, protoze
nakonec vime, co chceme. Nékdy vSak mize byt velmi
uzite¢né se na chvili zastavit a zamyslet se nad tim, kterou
cestou se vydat. Mit inteligentni cile je nezbytné, abychom se
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dostali daleko, bez ohledu na oblast. Opérny bod dobrého cile
a velkého mnozstvi pilifa lidského $tésti spociva v dosazeni
spravné rovnovahy mezi dvéma nebo vice extrémy. Tomu a
dalsimu jsme se vénovali v teoretickych hodinéch, které byly
podle mého nazoru stejné diilezité jako ty praktické. Protoze
prosadit se na trhu prace je nesmirné obtizné, kdyz nejdiiv
nevite, alesponl obecné, jak funguji lidé.

Na zavér bych rad ocenil, jaké §tésti jsem mél, ze jsem se o
tuto zkusSenost podé¢lil stolika milymi, kreativnimi,
zajimavymi a ptatelskymi lidmi, kterym timto upfimné dékuji.
Stejné tak dekuji vSem, ktefi s velkym nasazenim a praci
umoznili tento krasny projekt.

Francesco M., 19 let (IT)

Pokladam kinelogie za velmi poucnou, s konkrétnim odkazem
na to, co bylo provedeno béhem prezen¢niho modulu v Lizori:
plného uceni, v nichZ jsem vysledoval silné vazby s tématy,
ktera jsem fesSil pozdé&ji v prosincovém online modulu, jako je
napiiklad ucednik na vedouciho, pracovni pohovor, fec¢ téla.
Neni ndhodou, Ze vzhledem k tomuto poslednimu aspektu mi
setkdni s klenotnikem, kterého jsem potkal v Assisi, pfislo
mimotadné uzitecné, coz je podle mého nédzoru mimo jiné
diikaz toho, Ze i Saty délaji clovéka.

Obecné jsem z vypovédi podnikatelt, které jsem diky tomuto
projektu Erasmus+ potkal (zivotopisy, rekonstrukce historie
ruznych firem), pochopil, Ze musim v sobé sledovat to, co
definuji jako spéch, ktery povazuji za kontraproduktivni.
V uciiovském vycviku, osobnim 1 profesnim, kterym se
hodlam fidit. Svédectvi mladych podnikateli béhem online
modulti, kteti se museli zmé&fit (dalSi konkrétni zkuSenost
prozitd v ramci online modulll) s praktickym individudlnim
planovanim cilit S.M.A.R.T (Specific, Measurable, Accepted,
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Realistic, Timely), spolu s indikacemi poskytnutymi od
experta na finan¢ni ekonomii (posledni modul v pfitomnosti)
tykajici se planovani a fizeni vlastni ekonomiky, zpisobily
rozhodujici zménu v mém zpisobu jednani s vécmi z hlediska
pragmatismu a realismu. Soubézné se studiem a zkouskami na
vysoké Skole vyrazné navysuji svou koncertni ¢innost, a tedy i
své zdroje pifijmu, a to diky redlnému mnozeni novych
partnert a novych lokaci, respektive nové siti vztahti, ktera se
buduje diky kontaktim a znalostem, které jsem si mohl
vybudovat na své univerzité: otevienost viici ostatnim, které
mé zkusenost Erasmu naucila.

Jednim z ,,vudc¢ich vlaken* vSech uspésnych podnikatelskych
zkuSenosti zndmych diky Projektu je smysl pro ucnovstvi
vSech jeho protagonistii: vyuceni, pokora, schopnost adaptace,
vybér spravnych uciteld a mentori, neustalé¢ technické
zlepSovani, vasen, ambice, soudrznost zivotniho stylu,
pocinaje zdola nahoru bez pteskakovani jakychkoli kroki... Je
to jedno z tajemstvi Made in Italy jiz od femeslnych dilen 13.
stoleti, coz také wvysvétluje bohatstvi mezindrodnich a
nad¢asovych znacek, jako je Ferrari. A je zasadni v osobni a
profesni formaci mladych lidi.

Eliska, 16 let (C2)

Od zati 2021 do dneska jsme se my Cesti studenti, stejné jako
studenti z dalSich dvou zemi, zapojili do projektu Erasmus+. A
kdyZ o tom pfemyslim, snaZzim se si na vSechny ty zazitky
vzpomenout. Prvni, co mé napadne, je, jak to vSechno velmi
rychle ,,uteklo®. Je to devét mésici, které mi daly jiny pohled
na svét, oteviely nové cesty. Stale mé zardzi, kolik se toho
muzete naucit, o kolika novych vécech jsem nikdy
nepiemyslela. Tato zkuSenost je nova. Zcela odlisna od naSeho
kazdodenniho Zivota a naSeho zptisobu mysleni, naSich rodici,
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naSich pratel. A proto bych projekt doporucila, je to Sance se
navzajem poznat. Pomiize vdm objevit, co od Zivota chcete a
jak se citite ve svém svété. A prostiedi tomuto objevu hodné
pomohlo :) Pfiroda, kultura, italskd kuchyné... Co ve
skute¢nosti znamena Italie a "Made in Italy". Miluji poznavani
novych zemi, lidi a jest€ vic jsem se do Italie zamilovala. A
kdyZz mluvim o lidech, mam na mysli hlavn¢ ptibéhy a sny.
Spoustu z nich jsem potkala jak pti pobytech, tak pfi online
aktivitach. Dozvite se, ze vSe ma svou cenu, ze za kazdou
uspésnou firmou je vzdy dlouha cesta. Podnikatelé se s vami
podéli o své chyby a neuvéftitelné vam rozsiti obzory.

Andrea, 21 let (IT)

Pokud bude pfisté prilezitost, tak se piihlasim do kurzu
fotografie. A to, protoze se to shoduje s mymi novymi z4jmy
(spole¢né s inzenyrstvim a S hudbou), déale jak kvili jeho
uzite¢nosti, tak 1 kvili tomu, jak mi byl kurz popsan nékterymi
jeho ucastniky, a to, Ze jeho cilem je 1 poznat Iépe sdm sebe.
Zv1asté uzitecné a zajimavé shledavam témata, ke kterym se
pfistupovalo U pfrilezitosti prvniho online modulu, zv1asté
kazdodenni €innosti, fe¢ téla, pracovni pohovor, ktery jsem si
také spojil s tématy vyzdvihnutymi u kinologie filmu ,,Débel
nosi Pradu®, ktery jsme probirali v modulu v Lizori.

Ze setkani s riznymi podnikateli, které jsme navstivili, jsem
pochopil, jak je dulezité pestovat riiznorodé zajmy (od umeéni
po historii) pro seberozvoj, a to v§estrannou zvédavosti, kterou
V sobé¢ urc€ité¢ n¢kde mam.

Opravdu doufidm, Ze mi tento program Erasmus pomuze
zlepSit mé vztahové schopnosti a trochu nabourat mou
rozervanost, co me¢ od ostatnich oddaluje.

Vyjimecnou jsem shledal vypovéd Sperkare, se kterym jsme
se sesli v Assisi. A to az do bodu, ze jsem si poslechnul obé
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jeho pfedstaveni firmy, jedno za druhym. Majitel klenotnictvi
se zdrzel s nasi skupinou Erasmus (rozdélenou na dvé skupiny,
a to kvili logistickym divodim): jeho vyklad byl pou¢ny, a to
z tolika aspektd. Od vzhledu po kreativitu ke schopnosti
pracovat na novych néapadech, na kterych stavi své nové
projekty v podnikani. Také i od zpisobu jednani se svymi
spolupracovniky az ktomu, jak tuto schopnost vyuzil
k zapojeni se s nami, mladymi hosty z projektu Erasmus.
Diky tomuto projektu jsem si vSimnul vyrazného zlepSeni
mych schopnosti ohledn¢ vztahii, otevienosti, bezpecnosti ve
vztazich s druhymi a mé spoleCenské otevienosti. Toto vse
povazuji jako jednu z nejlepsich zkusenosti, co mi projekt pro
mé osobni ja mohl poskytnout.

Zacal jsem s dodélavanim titulu prvni urovné v inZenyrstvi na
ptelomu léta 2022 a znavstévy ve ,Ferrari“ (coz byl
prinejmensim vzruSujici zazitek) jsem pochopil, ze chci
pokracovat ve studiu vybérem specializace v automobilové
oblasti (zvlasté v zavodnim segmentu), a vyhledove z toho pak
udélat mou profesionalni ¢innost.

Jedna z mnoha informaci z navstévy ve Ferrari, a to zvlasté
vyznamnd, byla ta, kterd se tykala Made in Italy, ktera
dopomdhd davat témto produktim prestiz téchto ,,na miru®
délanych excelentnich automobilii. Je to ambici k délani
jedine¢nych véci, prodavani jednoho prvenstvi, zhodnoceni
osobnosti a zadanosti klienta. Tim, Ze se davate do sluzby
druhému, svou znacku délate o to vétsi a nenapodobitelnou.
Z toho chapu psychologické pohledy podnikateld, jak umét
poslouchat druhého, poslouzit mu jeho potiebou jedinecnosti,
nakrmit tak jeho chut' po estetice, drzet se perfektnosti a
zlepSeni pokracuje — kazdé Ferrari je jedine€nym kusem a toto
je jednim znejvétSich ponauceni, uméni vytvafet a byt
z tohoto kurzu Erasmus+.
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Eva, 17 let (CZ)

Erasmus+ byl Gizasnou piilezitosti k procvicovani jak italStiny,
tak anglictiny. A to mimo $kolu a naSe obvyklé prostredi.
Pouzivanim obou fec¢i komunikaci s Zivymi lidmi, a nejen
S texty z ucebnic.

Mezi lekcemi, které bych ocenila nejvice, by si své misto
rozhodné zaslouzila ¢ast filmova. Ja sama bych nikdy nepfisla
s takovymi mySlenkami a ivahami, jako pani vedouci lekce
nebo ostatni. A vyména téchto nazorl z riznych uhla pohledi
pro m¢ byla velmi zajimava a uzite¢na, 1 kdyz nekdy velmi
vzdalena. Takovéto zpiisoby vedeni kurzi mé vzdy néjak
obohatily.

Nepochybn¢ jsem si vice uzila tu prezenéni ¢ast kurzu oproti
té online, virtualni. Dost mozna i kvili zjevnym divodim, Ze
sedét u pocitace muze byt zdlouhavé a unavné.

K podtrzeni hodnych byla urcité¢ navstéva starého mésta
Assisi, ktera byla nadherna. A to 1 diky navstévé podniku
TUUM a pozdéjsi klidné prohlidce mésta.

Mezi podnikateli, se kterymi jsme méli tu Cest se potkat, me
nejvice zaujal majitel firmy Marfuga. I diky tomu, Ze mimo
jeho profesiondlnimu fizeni firmy do podniku zvladéa davat i
jeho osobni ja a tradici rodiny, o které také hovoftil. Jeho
pohledem se nezdéila prace byt jedinym zajmem, ale jen
jednim mezi mnohymi, co se zvladaji kombinovat. A z jeho
rozhovoru ¢iSela, oproti ostatnim, nejveétsi upfimnost.

J4& osobné mam zijem o svét mediciny, ale mimoto ve mné
vzdy byl 1 kousek mé dusSe, co se chtél stat podnikatelkou
Vv cukrafské oblasti. I diky tomuto, co jsme zde v projektu
zvladli, jsem pochopila, Ze tento svét nebude pro mne.
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Andrei, 19 let (IT)

Kurz Erasmus+ pro mé byl dulezity, zejména pro zlepSeni
mych interpersondlnich dovednosti: mé¢l jsem prilezitost
k socializaci, kterou jsem si uzival, s radosti jsem navstivil
nova prosttedi, poznal vrstevniky raznych narodnosti, navazal
nova pratelstvi, poméfil se v pouzivani anglictiny, vymeénil si
zkuSenosti a ziskal z toho v§eho mnoho podnétu.

Diky kurzu jsem mél také moznost rozvijet své vlohy pro
praktické a manudlni Cinnosti, které jsem uplatnil zejména
v zednickych a kuchaiskych dilnach, jichz jsem se velmi
aktivné ucastnil. Zaroven jsem si uvédomil potfebu znalosti,
techniky, praxe a zkusenosti.

Typ navstév (podniky, uméleckd mista) a témata, ktera se ve
vyuce probirala, stejn¢ jako mezinarodni kontext projektu, ve
mné¢ vzbudily novy zdjem o dfive opomijené studijni
predméty, jako jsou cizi jazyky, ale také literatura (pro
souvisejici historické a umélecké profily).

Co se tyCe kinelogie, je velmi uZitecnym nastrojem pro
pochopeni dilezitych aspektl osobnosti ¢lovéka, zejména
v otazkach souvisejicich s afektem mladych lidi, nejen
v souvislosti s podnikanim.

Ulast na kurzu Erasmus byla rozhodujici zkuSenosti
pfedev§im pro pokrok, kterého jsem dosahl z vnitiniho
hlediska: vétsi sebedivéra, viditelné zlepSeni mezilidskych
dovednosti, vétsi aktivita a spoluprace pii praci ve skupiné a
V neposledni fadé také otevienost novym poznatkiim.
ZkousSeni projektl v rdmci S.M.A.R.T. béhem online modul
a lekce finan¢ni ekonomie pro mé byly klicové, ziskal jsem tak
konkrétnéjsi pristup k mym Zivotnim projektim.

Dilezitost stazi a u¢novské praxe; Zivotni styl (napt. péstovani
riznych z4jmu), kvalita mist vybranych pro prezen¢ni moduly
(mista, kde je hojnost uméni a femesel), osobni ucast na
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workshopech potfadanych béhem téchto modult, ziva
zkusenost s podniky, které znaji vSechny kroky vyrobniho
cyklu — to v8e jsou faktory, které mé piimé€ly k tomu, abych se
v budoucnu vénoval femeslnym ¢innostem: cil, ktery mi ucast
na kurzu Erasmus pomohla zformovat jako miij novy cil.

Hana, 16 let (CZ)

Projektu Erasmus jsem se zucastnila, abych ziskala nové
zkusenosti, naucila se nové véci, poznala nové lidi, naucila se
s nimi komunikovat a samoziejmeé si procvicila cizi jazyky. A
vSechno se podafilo.

Erasmus je projekt, ktery urcitym zptisobem zméni vas
zpisob, jakym pfemyslite o smyslu Zivota. Chcete se citit
dobie, nebo jen prezivat? Myslim, ze odpovéd’ je jasnd. A
Erasmus mi z velké ¢asti ukazal, jak na to.

Je dulezité najit v zivoté urcitou motivaci a touhu, protoze pak
jde clovéku vSechno mnohem Iépe. A i ty nejmensi kricky
k cili se pocitaji. Osobné jsem zacala pracovat na tom, abych
se co nejvice priblizila k ziskani své vysnéné prace. Ted’ vim,
ze 1 kdyZ jsem mlad4, mam spoustu moZnosti a chci mit dobry
pocit z toho, ze délam néco pro moji budoucnost. Ani nevite,
jak potésujici je veédét, ze jsem zase o kousek bliz, pracuji a
neprokrastinuji. A samozfejm¢ nesmime zapominat na nase
zdravi, protoze to je klicem k tspéchu. Co mtize byt lepsiho po
naro¢ném pracovnim dni nez prochazka v ptirode?

V ptirodé mizeme kromé relaxace najit také spoustu inspirace,
kterd nam poté mize pomoci v naSem rozvoji. Pfiroda ndm
nabizi mnoho dard, a pokud jsme Setrni, miZeme je s radosti
vyuzivat. Jak pro naSe byznysové aktivity tykajici se napiiklad
zem&délstvi, tak pro péci o nase duSevni zdravi. V kazdém
piipadé bychom méli byt vdééni slunci, které ndm kazdy den
vléva novou energii do zil a dava nam tak silu.
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Na svété je jen par véci, které vam nikdo nevezme. Jednou
z nich jsou vase znalosti. Erasmus to zduraznoval od zacatku
a ja jsem za to byla rada. M¢li bychom se snazit ziskavat
informace ze vSech moznych zdrojii, skute¢né se zajimat a jit
do hloubky. Mohou pro nads byt vpodnikani tim
nejuziteénéjSim, protoze diky nim najdeme svou cestu a
budeme na trhu originalni.

Tym Erasmu vénoval pozornost i praktické strance véci, a to
musim rozhodné ocenit. Setkali jsme se s velmi uspéSnymi
lidmi, kteti ndm umoznili nahlédnout do jejich svéta a poradit
se s nimi. Predstavte si, jakeé to je stait doma u zakladatele jedné
z nejexkluzivnéjsich zmrzlindren nebo vedle Ferrari a
poslouchat piibéh jeho zrodu! Ptednasky byly prokladany
navstévami riznych meést a dal$im zdbavnym programem.
Zkratka jsme se rozhodné nenudili!

Erasmus je velmi promysleny projekt, ktery nam dal prostor
pro osobni riist, nové podnéty, ale také rozvijel myslenky,
které jsme jiz méli. VSe se odehravalo na nadhernych mistech
v Italii, kde je neuvéfitelné dobré jidlo a mili lidé. Jednoduse
feCeno: z tohoto vzdélavaciho projektu se vam nebude chtit
odjet!

Francesco F., 18 let (IT)

VSsechna Skoleni, kterych jsem se zlcastnil, jsem proZival
s nadSenim. Velké pfilezitost otevfit svou mysl a naucit se
navazovat zndmosti s riznymi lidmi a jinymi mentalitami,
podnét ke zlepSeni kultury a poznani sebe sama. Skola vasné
pro svou profesi a dilezitost neustalého zdokonalovani
techniky. Vyzva starat se o sviij Zivotni styl.

Zjistil jsem, Ze zdanlivé vzdalené okamziky jsou skutecné uzce
propojeny (kovarské a zednické dilny, které jsem mohl
navstivit nebo naptiklad hodina historie uméni — Giotto).
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Nekterymi  zkuSenostmi  jsem byl obzvlasté ohromen,
napiiklad setkani s klenotnikem v Assisi, které mé
mimochodem pozitivn¢ zasdhlo. Historie podniku od
pocatecni myslenky az po firmu se 400 showroomy v Itélii a
50 ve zbytku svéta, kterd zaméstndva mnoho femeslnikli a
mladych lidi, ktefi jsou schopni vyuzit i moment stagnace a
krize (lockdown roku 2020) jako pftilezitost navrhnout novy
business a maji schopnost spolupracovat se svymi
spolupracovniky. ,,Od cloveka, jako je on pochopite, Ze nejsme
tak slabi. “

Neuplyne den, kdy bych si béhem kazdodenni ¢innosti, studia,
prvnich krokii ve svété prace nebo ve vztazich s ostatnimi,
nevazil zkuSenosti a dovednosti, které jsem ziskal diky tomuto
kurzu.

Pti zahajeni kurzu byli Ucastnici vyzvéni, aby vnimali a
posuzovali rizné zkuSenosti, které zaziji (pfima znalost
podnikatelii, navstéva firem a mést uméni).

Charakteristické rysy Made in Italy jsou chapané jako
univerzalni model know-how.

Pfiznavam, Ze pojem "prodej hodnoty" se mi zdal nejvice
obtizny pochopit a identifikovat: naopak, na konci modull se
uzasného projektu. Tento pojem je napiiklad zakladem
takového projektu, jako je projekt spolecnosti Mura Mura,
kter4 nejen vyrabi a prodava vino nebo jidlo, ale ptedevsim §ifi
lasku ke kofeniim a uzemi, esteticky vkus, krasu a kulturu,
stejn¢ jako exkluzivni vina z vinafstvi Tenuta-Lunelli
v Montefalcu jsou vysledkem neoddélitelného spojeni
suménim a  femeslem, S vyjimecnym luxusem
architektonického dila Carapace, vV némz jsou ,,umisténé®
vinné sklepy, ktery je dalsim klenotem Made in Italy, jako jsou
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automobily Lamborghini pfedstavené mezinarodnimu publiku
V téchto prostorach.

Vlastnit Ferrari znamend zdaraznit prostiednictvim této
dokonalosti technologie a elegance, svou vlastni nadfazenost.
Zduaraznit svou jedineCnost, zkratka citit se jako mistr svéta,
stejné jako vlastnit klenot-TUUM znamena sdilet spiritualitu,
poselstvi bratrstvi a miru.

Volba navratu k poc¢atkiim duse ¢lovéka nebo volba oleje-
Marfuga znamena zvyraznit vynikajici styl spotfeby, velky
diraz na kvalitu, vytiibenost a také na nas kazdodenni Zivot.
spojuje rizné produkty, je hodnotou ,,jiného*. Spotiebitele,
zékaznika nebo kupujiciho, ktery je veden k tomu, aby se citil
diilezitéjsi nez produkt samotny: uceni a postoj, ktery mi kurz
ptedal, pro mé bude ptedstavovat privodce, majak, ve vSech
mych profesnich ¢innostech.

Zhana, 22 let (BG)

Ptihlasila jsem se do programu Erasmus+ ,,Now | know how!*,
protoze jsem chtéla poznat mladé a motivované lidi
pochazejici z rliznych zemi, ktefi by se mohli navzijem
inspirovat a uzivat si atmosféry jednéch z nejvic kreativnich
zemi Evropy — Italie. Nicméné program piekonal ma
ocekavani. Naucila jsem se mnoho, a to nejen o svéte
podnikani, ale i o Zivoté — DEKUJI!

Ackoli online moduly byly dobfe organizovany, vic se mi
libily ty prezencni. Jejich energie, pfindSena nejen od
ucastnikli programu, ale 1 z mist, které jsme navstivili a od
povzbuzujicich osobnosti, se kterymi jsme méli moZnost se
seznamit. Lizori byla pohadka a Mildn, mésto tisice mozZnosti.
Toto vSak nejsou jedind mista, ktera jsme navstivili. Kazdé
misto, kde jsme byli, obohatilo mij zaZitek.
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Byla jsem piizniveé pfekvapena rozmanitosti aktivit, se kterymi
organizatofi ucinili velmi komplexni téma zajimavym a
piistupnym. Bezpochybné¢ moje nejoblibenéjsi lekce byly
ptibchy téch, ktefi jiz dosdhli Gspéchu v zivoté. Vasein, se
kterou pracuji, se mé¢ dotkla natolik, az mé to n¢kdy dojalo.
Naugcila jsem se pristupovat k obtizim ne jako k problémiim,
ale jako k vyzvam, které mé mohou posilit. Dalsi lekce:
,komfortni zoéna*“ je nepfitel Cislo jedna pro osobni rozvoj.
Znacka ,,Vyrobeno v Italii“ mi utkvi v hlavé jako symbol
krasy, kvality a lasky. Dokonce mé povzbudila hledat inspiraci
k mym ¢innostem, ne v zahranici, ale v Bulharsku, v mé rodné
zemi. Proto uvedu Olej z Bulharské RuZe (jediny pfirodni
bulharsky vyrobek) jako centrum mych ¢innosti.

Podle mého nézoru jednim z nejucinnéjsich zptisobt, jak se
naucit a ziskat nové znalosti, je sdilenim rGznych whll
pohledu. Kdyz jsou nazory lidi propojeny s kofeny jejich
kultury, je to jesté vic zajimavé. V tomto ohledu mé prace ve
skuping srovnala s dalSim dilem skladacky jménem tymova
prace, ktera tvofi zaklady kazdého dobrého dila.

Také mi bylo pfipomenuto, jak dualezité jsou kazdodenni
navyky pro uspéch obecné. V neposledni fad€ mi program dal
novd a vzacnd kamaradstvi, kterd veétim, ze jeSté dlouho
potrvaji.

Na zavér chci dodat, Ze tento rok jsem dychtivé cekala na
kazdy novy den kurzu, sradosti vzpomindm na spole¢né
stravené dny a s potéSenim prozit¢ ty nové. Dé&kuji za
neocenitelny zazitek a moznosti, které jste mi nabidli. Jsem
vdécna, ze jsem mohla byt soucadsti tohoto programu
Erasmus+.
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Andreea, 18 let (IT)

Obvykle jsem velmi kriticka Kk vrstevnikim, které také
navstévuji ve Skole v misté svého ptivodu a které povazuji za
povrchni a zajimajici se pouze 0 vzhled, a byla jsem pozitivné
piekvapena a velmi ohromena kvalitou chlapci a divek,
italskych i cizincl, zndmé diky projektu Erasmus+. Podaftilo
se mi socializovat pfekonani urcité tendence k introverzi,
pfedevSim sdilenim praktickych Cinnosti a chvil pohody.
Heterogenita skupiny Erasmus+ a touha zintenzivnit znalosti a
vymeénu jsou pro me podnétem ke zlepSeni znalosti anglického
jazyka.

Témata feSena prostfednictvim kinelogie ve mné vzbudila zivy
zajem a Gvahy, které vznikly ve t¥{dé po promitani filmu Dabel
nosi Pradu, jsem povazovala za velmi uzitecné: kdyz mate
takovy cil, jaky mé hlavni hrdina, musite védét, jak docasné se
pfizplsobit a nepromarnit pfilezitosti. Pfiznivy tsudek o
zazitku, ktery pro mé dosud patfil k nejsilngSim a
nejvyznamnéjSim, totiz fotografické laboratofi, je podobny:
pro jeji necekané a velmi =zajimavé introspektivni a
sebeanalytické implikace.

Ze setkani s klenotnikem, kterého jsem potkala v Assisi —
setkani, které m¢, zdaraznuji, donutilo hodn¢ premyslet — me
zvl4sté zasahla druha intuice, tedy novy podnikatelsky projekt
zrozeny béhem ,,Jlockdownu*: znameni, Ze 1 v téch nejhorsich
chvilich krize tam muze byt prilom.

Rozhodné jsem ocenila svédectvi o psychologii sluzeb, které
ve tfid¢ poskytla divka jen o par let starSi nez ja: véci, které
vysvétlil nékdo prakticky ve vasem véku, jsou jesté jasnéjsi.
NejuzasnéjSim zdzitkem zcelé druhé casti kurzu -
nejpodnétnéjsi zkusenosti z hlediska osobniho rtstu, mentalni
otevienosti, nového vztahu k druhym i ke svétu prace — bylo
seznameni S pravodkyni Ferrari, ktera komentovala prohlidku
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firemniho muzea. Hovofila o historii spolecnosti, jejich
zakladatelich a tvlrcich, jejich GspéSich, prvenstvich, celém
svété Ferrari, s takovou vasni, takovou odbornosti, takovou
emocionalni angazovanosti, s takovou schopnosti sdélit nam,
ktefi jsme naslouchali jejimu stejnému nadSeni, jeji stejny
obdiv, jeji stejnd hrdost, ktera presvédcila o tom, ze tato divka,
ktera nam d¢lala privodkyni, byla ¢lenkou rodiny Ferrari,
zkratka ptibuznou.... Kdyz jsem si uvédomila, ze tomu tak
neni, oteviel se mi svét: takto spolupracujete s firmou, pro
kterou pracujete, s projektem, jehoz jste soucasti.

Tato zkuSenost mé piimé¢la objevit mnoho aspektli oné
»psychologie sluzeb®, kterd byla béhem kurzu opakované
diskutovéna. A z praktického i osobniho hlediska jsem své
studijni a ucnovské vykony jednoznacné zlepsila: po stazi,
kterd ukoncila Skolni rok, jsem napiiklad ziskala nejvyssi
znamku a byla nejlepsi praktikantkou skupiny, pravé diky
pfidané hodnoté predstavované mou schopnosti prevzit
kontrolu (nad ramec zadanych ukold) za celkové potieby
kontextu, schopnost zvladat situace a ¢elit problémim, jako by
pracovni kontext, ve kterém jsem se obc¢as nachazela, byl
,»muj“, schopnost pfedvidat a vyhovét potiebdm a pranim
druhého.

Ester, 17 let (C2)

Erasmus+ mi pfinesl pfedev§$im nové zkuSenosti a poznani
novych kultur pfedevs§im tu Bulharskou. Zjistila jsem, Ze nase
kultury jsou si vmnoha aspektech velmi podobné a
samoziejmé se tam naSly zajimavé odliSnosti. Velmi jsem
ocenila chvile spolecenského Zivota, jako bylo spole¢né jidlo,
kde jsme si mohli v cizich jazycich povidat a to ve velmi
uvolnéné atmosfére.
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Skvéla bylai rozmanitost kurzu, to jak lekce a intervence byly
rizného typu a ze je vedli odlisné typy lidi. Jedna véc je, kdyz
nekdo mluvi o zazitcich teoreticky, druha o mnoho efektivngjsi
véc je, kdyz jsme mohli zapojovat i dalSi smysly.

Obecné jsem si vice uzila zazitkovou Cast kurzu nez tu
virtualni. Z online kurzd se mi libily ankety, protoze nas
piimély zucastnit se.

Mezi aktivity, které jsem si uzila nejvice, fadim urcité
prochazku ptirodou, a to nejen z pochopitelnych divodl kréasy
mista, ale i vztahu, ktery jsme se prochazkou snazili k pfirodé
navdzat. Libilo se mi, Ze pfi prochazce byla podtrzena
dilezitost tohoto spojeni, hodn¢ jsem to citila a ztstalo to ve
mné jako zivy zazitek.

Assisi je krasné, hodné mé inspirovalo. K pochopeni mi hodné
pomohl vyklad priivodce v bazilice.

Celkové se zda, ze jsem se naucila, ze kdyz tvrdé€ pracujeme,
nestavd se nic nemoznym, ze oddanost miiZze byt cestou
k tspéchu. V tomto bodé pro mé byla nejcennéjsi prohlidka
spole¢nosti Marfuga s privodcem CEO.

Na navstéveé spolecnosti Marfuga se mi libilo vSe. MozZna
proto, Ze miluji olivovy olej, ale také se mi libilo byt v zavodé,
kde se tento olej vyrabi, pak se k tomu krom¢ zraku, ¢ichu a
chuti pfidal i zazitek... byl to zazitek vS§emi smysly a diky tomu
to bude nezapomenutelné.

Citim, Ze jsem mohla b&hem lekci vice intervenovat, ze
zaCatku jsem si nebyla uplné jista co smim a co ne, ale obava
byla zbytecna, vSichni byli velice tolerantni.

Oproti tomu, kdy jsem vypliiovala prihlaSku do projektu ,,Now
I know how!*, se moje ptedstava o studiu zmeénila. Dlouho
jsem uvazovala, ze se budu vénovat pravu, ale ted’ bych chtéla
studovat produkci na FAMU. TakZe ekonomické prednasky se
mi do budoucna budou ur¢ité moc hodit.
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Georgi, 22 let (BG)

Ptihlésil jsem se na tento Erasmus Projekt doufajic, Ze se zlepsi
mé podnikatelské schopnosti, ale nemohl jsem tusit, ze mi da
tolik dobrych zkusenosti. Oba dva zazitkové zajezdy, jak ten
v krasné vesnicce Lizori, tak ten v Milané, byly opravdu
nezapomenutelné. M¢l jsem moznost zazit pravou Italii skrze
jeji kuchyni, mista kulturniho vyznamu a skrze jeji hudbu.
Seznameni se s GispéSnymi lidmi S agenturami postavenymi na
odhodlanych principech, principech detailné probranych
behem hodin, mi dalo v mé hlavé ptilezitost posilit vyznam
veéty ,, Tvofit s laskou a vasni!*’. Objevil jsem, Ze kombinace
povédomi o kulturnim pozadi, ziskdvani znalosti a
podnikatelské flexibility, spole¢né¢ s vasni vytvorit néco
opravdu inovativniho a jedine¢ného tvoii dokonaly recept na
uspéch.

Nicméné honba za pouhym uspéchem, ziskem, by byla
zbytecnd a mohla by 1 vést k samotnému neuspéchu. Mize se
to zdat ironické. Hledejte cestu za uspéchem, ale zaroven
pokud je pouhy uspéch a =zisk vasim hlavnim cilem,
neusp¢jete.

Vé&fim, Ze rceni, na které poukazuji je pravdivé. Tajnou
piisadou opravdu dokonalého receptu je laska.

Valeria, 18 let (IT)

Z dosavadnich zkuSenosti, které jsem diky tomuto projektu,
fotograficky workshop. Oteviel mi novy svét.

Uzas nad diikazem vlastni a vnitini reality pro mé dosud
nezndme, pocit pochopeni nad rdmec mentalni predstavy,
kterou jsem o sobé méla pied touto zkuSenosti, moznost
objevit se diky tomuto nastroji zblizka, uvédomit si moznosti
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vyuziti tohoto nastroje na cesté¢ za lepSim poznanim a
zlepSenim: svét, ktery mi workshop oteviel, je védomim velmi
dualezitého vnitiniho svéta, ktery je tfeba prozkoumat.

Nabyla jsem na sebevédomi (po této zkuSenosti, uz béhem
modulu, zfetelné vzrostl maj sklon k socializaci a schopnost
zaclenit se do skupiny) a doufam, ze se budu moci znovu
zucastnit takového workshopu. Spojeni mezi témito aspekty a
aspekty jinymi vzdélavacimi okamziky je zfejmé. Jako jsou
naptiklad online lekce o feci t€la a o pracovnich pohovorech.
Obecné povazuji kurz Erasmus+ za kompletni zazitek ze vSech
uhld pohledu: kultura, uméni, zivotni styl, zapojeni, vyména
nazortt s jinymi mentalitami, lekce, které lze cCerpat ze
svédectvi velkych podnikateltl a ze zdzraku malych mistnich
spole¢nosti, které se staly mezinarodnimi (znameni toho, ze
muzete vytvorit velky podnik z mista, kde jste).

Velmi jsem ocenila navstévy spole¢nosti (genialita zakladatele
spole¢nosti TUUM, uméni a elegance vinnych sklepli Cantine
Lunelli del Carapace, vasen a znalosti naCerpané ve vyrobnach
oleje Marfuga). V téchto piilezitostech jsem méla jasnou
souvislost s ,,psychologii sluzeb”, o které se ve tiid¢
diskutovalo: detaily jako dar TUUM-$perku divce ze skupiny
Erasmus+ vylosované v Assisi nebo ve spolecnosti Marfuga
ochutnavka nabizena jejim CEO (gesta, kterd bych nikdy
necekala a kterd by mé v jejich kizi mozna nikdy nenapadla
udélat, ale toto rozhodné¢ uskutecnilo rozdil). Z velkého
piikladu Made in Italy jsem nacerpala jesté silngjsi touhu (ve
srovnani s dobou, kdy jsem byla v raném dospivani), po sobé
zanechat stopu diky mym ¢innostem, v tomto Zivoté, v této
civilizaci. Uast na tomto kurzu Erasmus+ je zazitek, ktery
zmeéni vas zivot: ve vztahu k sobé samému, k ostatnim a ke
svym projektim.



286 ¢ Now | know how!

Pokud jde o prvni aspekt, existuje vnitini pokrok, ktery ve mné
v priabéhu mésicti pokracoval v rozvijeni podéle déjové linie
filmu Dabel nosi Pradu. P¥i vybdru pfatel, blizkych a
romantickych vztaht, stejn¢ jako ve vztahu s rodinou, je
kritériem, zda cely tento svét, tento doprovod, skutecné
pomaha byt vice sam sebou nebo ne. Piesvédcila jsem se, ze
pokud napiiklad pfitel nebo milenec ocekava, ze jim budete
podobni a v hloubi duse neptijmou vas rast, pokud uptednostni
vasi prumérnost pred vasim uspéchem, pak to nejsou pozitivni
vztahy.

Existuji rady, moralizovani, citové vydirani, které vas
znecenujou pred oc¢ima ostatnich i vasich. Pii vybéru toho,
koho mit vedle sebe a komu véfit, je tieba vzdy pouzivat tento
,kompas®“. Pofdd na to myslim a muj zptisob sdileni mého
zivotniho projektu s ostatnimi se zménil.

V tomto ohledu pro mé bylo také velmi uzitecné shlédnuti
filmu o biografii a epickém piibe¢hu Enza Ferrariho: varovani,
abyste vzdy uplatiiovali kritického ducha, pokud jde o
interpretace postavy, kterd navrhuje konvenéni kulturu. Pfima
zkusenost z navstévy Ferrari sta¢i k tomu, abychom si
uvédomili, Ze ndm casto jsou vtlatovany verze, které maji
tendenci delegitimizovat, znecenovat, davat do Spatného
svétla, znehodnocovat. Dilezité vSak je vracet se ke zdrojim,
nenechat se ovlivnit, informovat se a uvazovat sami.

Obecné povazuji nastroj kinematografie za uzite¢ny nastroj,
k se zapojeni, k sebeanalyze, k dostani se k jadru problému:
velmi vhodny nastroj, jiz pfijme piedev§im mladé lidi
pfemyslet a rist.

Co se tyce osobniho rlstu podporovaného Kurzem
v souvislosti ke vztahu s druhymi, poznani odliSnych
Skolskych systémil nez u nds, jinych mentalit, jinych zptisobt
ptistupu ke svétu prace, bylo podnétem k mentalni otevienosti:
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jen pomyslete na velkou konkrétnost ukdzanou nékterymi
neitalskymi mladymi lidmi ve vyvoji jejich podnikatelskych
plant; pozitivni podnét pro ty, ktefi stejné jako ja vzdy riskuji
upadnuti do mysleni v pfili§ abstraktnich terminech.

Velmi jsem ocenila zésah odbornice, ktera vysvétlila kritéria,
kterymi se fidit pro lepsi organizovani osobni finance: diky
témto upominkam jsem =zacala ziskavat pragmatiCtéjsi a
zodpoveédnéjsi zplisob organizace zivota v piitomnosti a
perspektive.

Po absolvovani kurzu a maturitnich zkouskéch jsem se
definitivné rozhodla pokraovat ve studiu na vysoké Skole
zapsanim se na fakultu poc¢itac¢ového inzenyrstvi, kterd otevira
dobré vyhlidky na zaméstnani, ve Florencii, mésté, kde na vas
dychne krasa, elegance, uméni: nejvhodnéjsi kontext k tomu,
abych 1 nadale péstovala vSechny své ostatni zajmy.

Spojeni mezi izemim, kulturou a podnikanim je koneckonci
jednim ze zékladnich kamenti Made in Italy, které se mi
nejvice zdaji patrné diky mnoha zkuSenostem prozitym diky
tomuto projektu. Skola jako Istituto Marangoni se mohla zrodit
pouze na misté, jako je Milan. Staci se podivat na Duomo: to
uz je samo o sob¢ rozeznatelny ,.brand“ (znacka). Pfesné tak
jak nas v Istituto Marangoni naucili, ze by brand mél byt.
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