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Uvod

Pred vami je priroc¢nik, namenjen ne samo uciteljem podjetnistva, ampak vsem
tistim uciteljem, ki Zelijo v uénem procesu vzpodbujati podjetno razmisljanje in
razvijati podjetnisko kulturo.

Priro¢nik so pripravili uéitelji srednjih poklicnih in strokovnih $ol, ob strokovni
pomoci Mirjane Kovac iz Centra RS za poklicno izobrazevanje ter Judi Cotton,
sodelavke Univerze Durham iz Velike Britanije.

Gradivo obsega 5 modulov in vsebuje Stevilne prakti¢ne primere ter vaje, ki jih lah-
ko ucitelji uporabijo v uénem procesu. Z uporabo aktivnih metod ucenja, kot so
igre vlog, diskusije, delo v skupinah, intervjuji s s podjetniki ipd., dijake motivira
v smislu, da postane ucenje bolj privla¢no, zanimivo in koristno.

Ucitelji, ki so pripravljali gradivo, so vse vaje preizkusili ter vnesli vanj tudi svoje
znanje in bogate prakti¢ne izkusnje. Priro¢nik je zamisljen tako, da zbrane prime-
re in vaje lahko spreminjate, zato zato mu je priloZena tudi zgoscenka, na kateri
so zbrane prosojnice in ucni listi. Besedilo na uc¢nih listih lahko spreminjate in
dopolnjujete, u¢ni proces pa lahko popestrite tudi tako, da dijaki posamezne vaje
re$ujejo s pomodjo rac¢unalnika.

Pripravljavci priro¢nika upamo, da boste v njem nasli kopico idej in priporo¢il, ki
jih boste lahko koristno uporabili pri svojem delu.

Mirjana Kovac



Naipogosteisa
vprasanja uciteljev

Mala podjetja so hrbtenica gospodarstva, glavni vir zaposlovanja in okolje za roje-
vanje novih idej. Napori Evropske unije, da bo evropsko gospodarstvo postalo naj-
bolj konkuren¢no in dinamiéno gospodarstvo na svetu, ki bo temeljilo na znanju
in trajni gospodarski rasti, bodo uresnicljivi le, e bomo podjetnistvu dali poseben
poudarek, ustvarili ustrezno podporno okolje za njegov razvoj in vzpodbujali pod-
jetniski duh ter vescine na vseh ravneh izobrazevanja in usposabljanja.

Temu temeljnemu cilju sledimo tudi na Centru RS za poklicno izobrazevanje, kjer
se ze vrsto let ukvarjamo s spodbujanjem podjetnosti z uvajanjem podjetnistva v
srednje poklicno in strokovno izobrazevanje. V razli¢nih projektih uvajanja podje-
tnistva, kjer so sodelovali in se usposabljali ucitelji srednjih poklicnih in strokov-
nih 3ol, je nastalo nekaj u¢nih gradiv.

Uc¢no gradivo, ki je pred vami, se razlikuje od podobnih gradiv, namenjenih uéenju
in poucevanju podjetnistva. V nadaljevanju navajamo najbolj pogosta vprasanja,
ki si jih zastavljajo ucitelji.

V cem se gradivo, ki je pred vami, razlikuje od
drugega ucnega gradiva za podjetnistvo?

Razlicna literatura na temo podjetniStva, ki je danes na voljo na trgu, se ukvar-
Ja predvsem s poslovnim znanjem v nekaterih primerih se osredinja na podro-
¢je menedZmenta, omenjeno ucno gradivo pa je usmerjeno v bistvo podjetnistva,
osredinja se na razvijanje spretnosti, lastnosti in vedenj, ki jih pripisujemo ne
samo podjetnikom, ampak tudi podjetnim posameznikom. Tako podjetniStva ne
obravnava samo s poslovnega vidika, ampak ga obravnava v najsirSem pomenu be-
sede, v smislu razvijanja lastnosti in spretnosti, ki omogoc¢ajo posamezniku boljse
moznosti zaposlitve, ve¢jo prilagodljivost na trgu dela, skratka boljse »znajdenje v
zivljenju«. Tako se gradivo osredinja na nacin delovanja podjetnika, ki je predvsem
usmerjeno v:

. nacine dojemanja stvari,

. nacine izvajanja nalog,

J nacine komuniciranja,

. nacine custvenega dojemanja,
. nacine ucenja in

. nacine organiziranja.

Na kaj mislimo, kadar govorimo o podjetnem nacinu
zivljenja?

Za delo in zivljenje podjetnika je znacilno predvsem:

*  vedja svoboda,
. vedji nadzor nad dogajanjem,

*  vedja odgovornost,

. vecja avtonomija pri odloc¢itvah,
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e Sirsi obseg nalog, in sicer: naloge, ki zajemajo Siroko podrocje usta-
navljanja in vodenja podjetja,

*  placilo za opravljeno delo je povezano z osebnim uspehom,
*  vedje tveganje za osebno premozenje,

. vecje osebno tveganje,

. vecja mera negotovosti,

. vecja ranljivost,

*  vodenje sirse, med seboj povezane skupine ljudi,

. prepoznavanje pomena vedeti »kdo,

»  daljsi in prilagodljive;jsi delavnik,

*  tesnejSe prepletanje druzbenega, druzinskega in poslovnega Zivljenja,
*  tesnejSe prepletanje druzbenega in poslovnega polozaja ter
. ucenje na podlagi »ucéenja z delom« (»learning-by-doing«) in prevze-

manje odgovornosti za lastno ucenje.

Omenjene znacilnosti pa ne pripisujemo le podjetnikom, temvec¢ vsem podjetnim
posameznikom, ki se vedejo podjetno v razli¢nih zivljenjskih situacijah: kot vodje,
proizvajalci, porabniki ali kot starsi.

Kako uciti in poucevati podjetnistvo?
Dijaki skozi uéni proces, z uporabo razlicnih vaj razvijajo kljuéne podjetnostne

lastnosti, spretnosti in vedenje, pri tem uporabljamo razlicne metode ucenja in
poucevanja, kot so:

e igrevlog,

e obiski mladih podjetnikov, ki jih vkljuc¢ujemo v proces ucenja in s ka-
terimi se dijaki pogovarjajo ter jim postavljajo vprasanja,

e diskusije,

*  predstavitve ter

*  videoiztocnice.

Kaj vsebuje prirocnik ?
Priro¢nik je sestavljen iz petih modulov; vsak obravnava razli¢ne vidike podjetnistva.

Modul 1 Razvoj podjetne osebnosti

Modul ni osredinjen le na razvoj podjetnostnih lastnosti, temvec poudarja pred-
vsem razvoj osebnosti, saj dijaki s prakticnim delom razvijajo SVOJe spretnosti, la-
stnosti in poslovno Vedenje Modul vkljucuje: ustvarjalno resevanje problemoyv,
tehnike prepricevanja in pogajanja, spretnosti komuniciranja, hitro odlocanje,
ciljno usmerjeno in premisljeno tveganje.



Modul 2 Iskanje priloznosti in idej

PrecejSen del tega modula se ukvarja s povezavo med izdelkom ali storitvijo. Dija-
ke spodbujamo, da i8¢ejo ideje glede na potrebe porabnikov, ki se kazejo na trgu,
in da si zastavijo vprasanje: »Kaksna je pravzaprav dobra ideja za podjetje?«.

Modul 3  Vodenje malega podjetja

Pri tem modulu se dijaki razvrstijo v majhne skupine, da bi resili vnaprej zastavljen
problem malega podjetja, ki ima deset ali manj zaposlenih; skozi ta postopek se
naucijo razlicnih spretnosti, ki jih bodo potrebovali za vodenje projektov, in sicer:
komun1c1ranja z lastniki direkrorji, analize podatkov, nacrtovanja in upravljanja
s casom, razvr$canja nalog po pomembnosti, upostevanje rokov, pisanje porocil in
predstavitev le-teh pred $irso javnostjo.

Modul 4  Ustvarjanje podjema

Ta modul temelji na razvoju Stirih sestavin za uspeh, ki predstavljajo kljucne
dejavnike uspesnega poslovanja podjetja. Ti dejavniki so: ideja, motivacija,
sposobnost in viri. Dijake spodbujamo k samoocenjevanju in ocenjevanju pro-
jektov znotraj okvira Ze omenjenih sestavin uspeha in jim s tem pomagamo,
da prepoznajo svoje prednosti in slabosti. Pomagamo jim, da nadgradijo svo-
]e sposobnosti in odpravijo svoje slabosti; vodimo jih do tocke, kjer bi lahko,
Ce bi si zeleli, odprli podjetje.

Modul 5 Vzpostavljanje vezi

Omenjeni modul se ukvarja z vzpostavljanjem in upravljanjem poslovnih odno-
sov, ki predstavljajo srz poslovne uspesnosti. Poudarek je na prepoznavanju in
razumevanju obsega interesne skupine, ki ima vpliv na mala podjetja, ustvarjanju
pravega vtisa v razlicnih okolis¢inah ter uc¢enju na podlagi vzpostavljanja odnosov
z razli¢nimi ljudmi.

Kako uporabiti priro¢nik?
Mogocih je vec razliénih modelov in pristopov:

* Kot podpora pri izvajanju posameznih uc¢nih vsebin (predmetov)
izobrazevalnega programa, kjer obstojecim vsebinam ustrezajo vsebi-
ne iz modulov, ki se ukvarjajo z iskanjem priloZnosti in idej ter oce-
njevanjem (modul st. 2), Vodenjem malega podjetja (modul st. 3) in
ustvarjanjem podjema (modul st. 4);

. Lahko tudi v podporo prakticnemu pouku;

* Kot podpora razlicnim tecajem poklicnega usposabljanja ali osebnega
razvoja - modula $t. 1 in S »Razvoj podjetne osebnosti« in »Vzposta-
vljanje vezi« sta osredinjena na razlicne poglede osebnega razvoja in ju
lahko vklju¢imo v zgoraj omenjene tecaje;

. Kot izbirni predmet »Razumevanje podjetniskega nacina Zzivljenja« -



vseh pet modulov lahko vklju¢imo v dve Solski leti, na primer dve Solski
uri tedensko;

* Kot zunajsolsko dejavnost - bodisi po pouku ali kot niz dejavnosti v
prostem casu, ki jim posvetimo ¢im vec ¢asa;

. \Y pro]ektnem tednu kot niz tedenskih VaJ vsak modul traja en teden,
1zvajamo jih dve $olski leti. Sole morajo biti ustvarjalne in 1zkor1st1t1
cas, ki je dijakom namenjen za pridobivanje delovnih izkusenj ter iz-
kuéenj s podrocja projektnega dela.

Katere spretnosti potrebujejo ucitelji?

Naloga ucitelja je, da ustvari ucno okolje, v katerem je dijak aktivni udelezenec v
ucnem procesu. Ucitelj nima vloge posredovalca znanja, ampak je le svetovalec,
mentor ali usmerjevalec ucnega procesa. To pomeni, da dijaki samostojno vodijo
projekte in prevzemajo odgovornost za svoje ucenje, ucitelji pa jih pri tem usmer-
]ajo in jim nudijo podporo. Uporabimo lahko razlicne metode ucenja, ki vklju-
cujejo: izmenjave mnenj in razprave, igranje vlog, poslovne simulacije, skupinsko
delo, obiske podjetij, intervjuje s podjetniki, videoposnetke ali predstavitve.

Prav tako je pomembno, da je uditelj ustvarjalen, ciljno usmerjen in pripravljen
poizkusiti nekaj novega - torej: biti mora podjeten!

Kaksne dosezke lahko pricakujemo?

*  Dijaki pridobijo izkusnje ob uporabi razli¢nih vaj, s katerimi razvi-
jajo podjetnostne lastnosti, spretnosti in vedenja, kot so spretnosti
komuniciranja, ustvarjalno resevanje tezav, premisljeno tveganje, is-
kanje priloznosti, prepricevanje in pogajanje, spretnosti prodaje;

. Poznavanje kulture in delovanja malega podjetja ter poznavanje dejan-
skih tezav, s katerimi se srecujejo mala podjetja, in reSevanje le-teh;

. Dijaki se naucijo prepoznati dobro poslovno idejo in kako jo
predstaviti na trgu;

*  Dijak je lastnik dobre poslovne ideje;

*  Dijaki pridobijo znanje iz izkuSenj mladih podjetnikov, predvsem o
tem, kako so prisli do poslovne ideje, kaj jih je motiviralo, kdo jim je
pri tem pomagal ter kako so razvili in ohranili dobre poslovne odno-
se z interesno skupino;

. Dijaki izkusijo na lastni kozi, kaj vse je potrebno, da postane$ podjetnik.

Cilj poklicnega in strokovnega izobrazevanja ter usposabljanja je, da vzgojimo posa-
meznike, ki se bodo sposobni prilagajati zahtevam hitro spreminjajocega se okolja.
Pridobivanje podjetniskih znanj, razvijanje podjetnostnih lastnosti ter podjetniskega
duha jim pri tem prav gotovo lahko pomaga, saj vzpodbuja raznolike in ucinkovite
nacine ucenja, pomaga jim oceniti in raziskovati svoje sposobnosti ter moznosti pa
tudi to, da razumejo delo, pravice in odgovornosti v demokrati¢ni druzbi.

Mirjana Kovaé Judi Cotton
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Kaj je podietna oseba?

Znano je, da podjetni ljudje uporabljajo posebno mesanico spretnosti, nacinov
obnasanja in osebnih lastnosti za uresnicevanje zamisli. To so podjetneZi, ki znaJo
uporabljati svoje spretnosti, lastnosti in obnasanje za iskanje novih idej in na¢inov
delovanja, da bi spremenili stvari. PodjetniStvo ne zadeva le poslovnega sveta; po-
membno je tudi v druzbenih okolis¢inah, kjer je n;egov osnovni namen koristiti
druzbi (npr. svetovalni delavec razvija prOJekt ozavescanja o drogah, ob¢inska sku-
pnost vodi klub za matere in majhne otroke). Pomembno je, da dijaki spoznajo
tudi druzbeno (socialno) podjetnistvo, saj je v njih verjetno zakoreninjena ideja,
da so vsi podjetnezi poslovni ljudje, ki jih zanima le dobi¢ek. Druzbeni podjetnez
(socialni) tudi ustvarja dobicek, vendar v prvi vrsti sluzi potrebam skupnosti.

Mogoce je ustvariti taksne priloznosti za ucenje, ki omogocajo dijakom, da vadijo
ali razvijajo svoje podjetniske spretnosti, tako spremenijo svoje obnasanje in iz-
boljsajo osebne lastnosti.

Naslednji diagram prikazuje nekatere spretnosti, na¢ine obnasanja in lastnosti,
ki jih obi¢ajno povezujemo s podjetno osebo (prosojnice so tudi na prilozeni zgo-
$c¢enki). Na steno lahko obesimo tudi plakat, s pomod¢jo katerega dijaki sproti
preverjajo, kako razvijajo svoje podjetniske sposobnosti.

Seveda te spretnosti, obnasanje in lastnosti niso izklju¢na last poslovnih ljudi;
vecina nas ima nekatere izmed v razlicnih merah in razlicnih kombinacijah. Do
dolocene mere smo vsi podjetni! Toda pravi izziv je graditi na tistem, kar ze ima-
mo, in to Se razsiriti. Temu je namenjeno to gradivo.

PRIUCENE SPRETNOSTI

Pogajanje
Prepricevanje
Prodajanje
Hitro odzivanje

Vodenje projektov
Razporejanje ¢asa

......................

VADENO OBNASANJE

Iskanje priloznosti
Izkori$¢anje priloznosti
Navezovanje in ohranjanje
dobrih odnosov
Prevzemanje pobude
Premisljeno tveganje
Vztrajanje
Ucenje na napakah

MODUL 1



Osebne
podietniske izkusnje

Da bi se dijaki seznanili s temi idejami, lahko za zacetek razmisljajo o svojih spre-
tnostih, obnasanju in lastnostih s sodelovanjem pri vaji »Osebne podjetniske iz-
kusnje«. Izvedemo jo na dva nacina:

1 Z uporabo uc¢nega lista 1 (najdete ga tudi na prilozeni zgos¢enki), na
katerem je 12 trditev o osebnih podjetniékih izkuénjah Dijaki naj
se prosto gibljejo po prostoru in sprosceno spraSujejo drug drugega
o preteklih podjetniskih izkusnjah ter si o tem zapisujejo opombe v
ustrezen stolpec na uénih listih.

Preden za¢nemo vajo, je koristno, da porabimo kaksnih deset minut, da za vsako
izkusnjo posebej navedemo primer in tako pokazemo dijakom, kaksne informa-
cije pricakujemo od njih. Vsak dijak naj poskusa od drugih izvedeti primere za
vsako izkusnjo, navedeno na u¢nem listu.

Ucne liste razdelimo med dijake - tako je vaja kratka in Zivahna, vsak ima prilo-
znost, da prepozna situacije, v katerih se je izkazal za podjetnega. Kon¢amo jo
lahko v 15 minutah.
2 Enajst trditev o osebnih podjetniskih izkusnjah je tudi na priloZeni
zgoscenki (list si lahko natisnete in razrezete na posamezne trditve).
Vsak dijak izbere listi¢ s kupcka in zapiSe svojo izku$njo v ustrezno
polje na u¢nem listu 1. To se lahko ponavlja s tremi ali $tirimi listki
priblizno 15 minut.

Ob koncu dejavnosti lahko dijaki predstavijo znotraj skupine zbrane podatke tudi
vsem drugim. Posamezni dijaki bodo morda Zeleli Se podrobneje predstaviti svoje
podjetniske izkusnje.
3  To vajo lahko uporabimo tudi za »prebijanje ledu« v primeru, ko se
dijaki med seboj ne poznajo.

To priloznost lahko izrabimo za to, da nekatere stvari poudarimo, npr.:

*  Vse izkus$nje dijakov so primeri podjetniskih spretnosti, obnasanja in
osebnih lastnosti.

*  Vsiimamo izku$nje s podjetniskim obnasanjem.

*  Podjetnisko obnasanje ni nujno povezano s poslovnostjo. Podjetni lju-

dje, na primer, lahko svoje spretnosti, ravnanje in lastnosti uporabljajo
v korist lokalne skupnosti, npr. pri ustanavljanju skupine za matere in
majhne otroke, nogometne ekipe ali mladinskega kluba. Te ljudi ime-
nujemo druzbeni (socialni) podjetnezi.

*  Seveda se vecina podjetnih ljudi odlo¢i uporabiti svoje spretnosti za
ustanovitev in vodenje majhnega podjetja. Te ljudi imenujemo podje-
tniki.

*  Podjetnistvo ni ni¢ skrivnostnega.

1|>
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IZKUSNJA IME KRATEK OPIS

Prevzel/-a si vodil- | npr. Matej | Predstavljal svoj razred na dijaskem svetu.
no vlogo v kakrsni

koli skupini.

Organiziral/-a si do- | npr. Ema | Priredila druzinsko zabavo za mamin roj-
godek za prijatelje ali stni dan.

druzino.

Dosegel/-a si nekaj,
na kar si bil/-a zelo
ponosen/ponosna.

S trdim delom ti je
uspelo dosec¢i nekaj
na podrodju, ki ti ne
lezi.

Prodal/-a si izdelek
ali idejo.

Naredil/-a si veliko
napako.

Nacrtoval/-a in izpe-
ljal/-a si vecji dogo-

dek.

Imel/-a si (po svojem
mnenju)  imenitno
zamisel.

Pod pritiskom si mo-
ral/-a razporediti cas,

da bi nekaj opravil/-a.

Verjel/-a si vase, ko
drugi niso.

Prevzel/-a si vodilno
vlogo v necem.

MODUL 1



Dodietniski
nacin ziviienja

Ljudi, ki svoje podjetniske spretnosti, obnasanje in lastnosti uporabljajo za iskanje
novih idej in na¢inov delovanja ter tako spreminjajo stvari, imenujemo podjetnezi.
Kot rec¢eno, nekateri svojo podjetnost usmerijo v ustanovitev in vodenje manjsega
podjetja - te imenujemo podjetniki.
Podjetniki imajo znacilen Zivljenjski slog, zato je pomembno, da se dijaki zaveda-
jo, kako se razlikuje od zivljenjskega sloga tistih, ki delajo za delodajalca. Glavne
razlike so:

. vec osebne svobode,

. vedji nadzor nad potekom stvari,

*  vedja odgovornost,

. ve¢ priloznosti, da nekaj uresni¢imo,

. sirok obseg nalog,

. nagrajevanje je tesno povezano z osebnim prizadevanjem,
. osebno premozenje je postavljeno na kocko,

. zivljenje je bolj negotovo,

. odvisnost od Sirokega kroga ljudi,

. »vedeti kdo« je pomembnejse kot »vedeti kajx,

. daljsi delovni cas,

. prepletenost druzabnega, druzinskega in poslovnega zivljenja,
. osebni ugled je bolj odvisen od poslovnih uspehov,

. vec ucenja v praksi,

*  popolna odgovornost za svoje ucenje.

vaja: ~ Podjetniski nacin zZivljenja

Oglejmo si primer Anite Roddick, ustanoviteljice svetovno znane verige trgovin
Body Shop. Nekdanja osnovnosolska uciteljica je pustila svoj poklic, da bi odprla
majhno trgovino trgovino z do narave prijaznimi kozmeti¢nimi izdelki.

Dijake lahko vprasamo: »Kaj se je v njenem nacinu Zivljenja spremenilo, ko je pre-
nehala delati kot uditeljica in se odlocila za samozaposlitev?«

Spodbujamo jih, naj v mozganski nevihti ¢im SirSe razmiSljajo in predloge zapi-
Sejo na plakat. Ce j je potrebno, njihov seznam dopolnimo z nekaterimi od zgoraj
navedenih tock.

Posvetite nekaj casa razlagi razlik v Zivljenjskem slogu podjetnika od tistega, ki je
zaposlen pri delodajalcu. Osvetlite te razlike predvsem s poz1t1vne strani, saj dijaki
velikokrat vidijo le negativno stran npr. daljSega delovnega ¢asa.

1|>
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Prosojnica 1

Vec osebne svobode - Lahko svobodneje izbiras, kje bos de-

lal, koliko ur bos delal, s kom bos sodeloval, kako si bos orga-
niziral dan.

Vedji nadzor nad potekom stvari - Sam svoj gospodar.

Vecja odgovornost - Prevzeti mora$ odgovornost za napake,

drzati se moras rokov, odgovoren si za izdelke oz. opravljene
storitve in za ljudi, ki jih zaposlujes.

Ve¢ priloznosti, da nekaj uresni¢imo - Priloznost imas,

da svoje zamisli preizkusi$ v praksi in spremenis stvari, ki te
motijo.

Sirok obseg nalog - Od sprejemanja naro¢il, zaposlovanja
delavcev, proizvajanja izdelkov ali zagotavljanja storitev, sti-
kov s strankami, dostave ...

Nagrajevanje je tesno povezano s fvojim osebnim prizadeva-

njem - Tvoja placa in osebno zadovoljstvo sta odvisna od vloze-
nega truda.

Osebno premozenje je postavljeno na kocko - Ce ti posel

propade, lahko izgubi$ hiso, avto in drugo imetje, da bi porav-
nal svoje dolgove.
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Zivljenje je bolj negotovo - Podjetnik se sooca z vrsto stvar-
mi, na katere zlasti kratkoroc¢no tezko vpliva: to so cene go-
riva, ban¢ni kredit, pomanjkanje zalog, cene surovin, pozno
placevanje racunov, tudi neplacilo, novimi zakoni, obrestni-
mi merami, vi§jimi minimalnimi placami, novimi odredbami
iz varstva pri delu.

Odvisnost od $irokega kroga ljudi - Odvisen si od dobavite-
ljev, racunovodje, banc¢nega direktorja, strank, konkurence ...

»Vedeti kdo« je pomembneje kot »vedeti kaj« - Vedeti, kdo
ti lahko pomaga in olajsa zivljenje, je pomembneje, kot imeti
poslovno znanje.

Daljsi delovni ¢as - Lahko se zgodi, da bos na zacetku delal vec¢
kot 8 ur dnevno, da bo§ preprican, da so stvari dokoncane in
temeljito opravljene.

Prepletenost druzabnega, druzinskega in poslovnega Zivlje-
nja - Posel postane tvoje Zivljenje in se polasti tvojega druzin-
skega ter druzabnega zZivljenja.

Osebni ugled je bolj odvisen od poslovnih uspehov - Obcu-
tek lastne vrednosti in mnenje drugih o tebi sta odvisna od tega,
kako ti gredo posli.

Vec ucenja v praksi - Npr. ucenje na napakah, s posnemanjem,
s preizkuSanjem, od drugih.

Popolna odgovornost za svoje ucenje - Popolnoma sam od-
locas, kaj se bos ucil, in ucis se samo tisto, kar moras vedeti.




'\@ Al lahko

postanem podietnik?

Dijaki bi morali zdaj razumeti nekatere klju¢ne znacilnosti zZivljenjskega sloga
podjetnikov in so pripravljeni razmisljati o tem, ali bi bili zadovoljni s takim naci-
nom zivljenja. Naslednja dejavnost se osredinja na vprasanje »Ali lahko postanem
podjetnik?« in jo lahko izvedemo na papirju (z u¢nim listom) ali ra¢unalniku.

Ce boste uporabili racunalnik, prosite dijake, da klju¢ne znacilnosti podjetnika
razvrstijo v tri stolpce: vidiki, ki se jim zdijo prijetni; izzivi, ki se jim zdijo spreje-
mljivi, in tisti vidiki, ki se jim zdijo nesprejemljivi.

Na enak nacin izvedemo vajo z u¢nim listom 2.

Dijaki se morajo zavedati, da je namen te vaje, da spoznajo, ali bi bili lahko podje-
tniki. Za vajo imajo na voljo 10 minut.

Na tej tocki lahko dijakom predstavimo podjetnika ali podjetnico, ki odgovarja
na vprasanja, kako se je njegovo/njeno zivljenje spremenilo s samozaposlitvijo.
Dijaki naj skupaj pripravijo vprasanja za razgovor, ki naj temeljijo na 15 to¢kah na
ucnem listu z naslovom »Podjetniski nacin Zivljenja«. Pomagati jim moramo pri
izbiri primernih vprasanj. Na primer:

1 Imate zdaj, ko ste samozaposleni, ve¢ osebne svobode?
2 Imate ve¢ nadzora nad potekom stvari?

3 Imate obcutek, da morate vse narediti sami?

4 Kako je ziveti v vecji negotovosti?
S
6
7

Dokoncen seznam vprasanj mora biti na voljo podjetniku/podjetnici pred razgo-
vorom, da se lahko pripravi na obisk.

Intervju naj poteka kot razgovor dijakov s podjetnikom/podjetnico in ne le odgo-
varjanje na zastavljena vprasanja.
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Nagrajevanje odvisno od vloZenega truda

Prepletenost druzabnega,
druzinskega in poslovnega zivljenja

Vec ucenja v praksi

Vec osebne svobode

Bolj negotovo zivljenje

Vec¢ priloznosti, da nekaj uresni¢imo

Odpvisnost od Sirokega kroga ljudi

Osebno premozenje na kocki

Druzbeni ugled bolj povezan
s poslovnim stanjem

Popolna odgovornost za ucenje

Veéji nadzor nad potekom stvari

Veéja osebna odgovornost

Daljsi delovni cas

Potreba po opravljanju Sirokega
obsega nalog

Pomembno je »vedeti kdo«

23
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Naucimo se podietnosti

Prav vsi, ne glede na to, ali bi po svojem mnenju mogli postati podjetniki, lahko
razvijamo in vadimo dolocene podjetniske spretnosti, ki bodo vplivale na nase ob-
nasanje in nam pomagale, da postanemo podjetne;jsi v vsakdanjem Zivljenju.

(S pomocjo prosojnic z naslovom »Podjetniske spretnosti, obnasanje in lastnosti«
lahko dijake spomnimo, katere spretnosti so to).

vaja: ~ Vadimo ustvarjalno reSevanje tezav

Za zacetek se lahko osredinimo na »ustvarjalnost« in »razmisljanje zunaj ustalje-
nih okvirov«, tako da dijakom predstavimo privlacno dejavnost. Ena moznost je
t. i. preizkus z opeko, pri katerem si dijaki v manjsih skupinah izmisljajo ¢im vec
moznosti uporabe opeke. Pomembno je, da upostevamo vse ideje, tudi nemogoce
(ali nezakonite), ker se te pogosto razvijejo v najizvirnejse zamisli.

To vajo lahko izpeljemo kot tekmovanje, pri katerem skupine tekmujejo med se-
boj, kateri se bo utrnilo najve¢ zamisli.

Dijaki naj imajo za iskanje zamisli na voljo pet minut, preden jih predstavijo vse-
mu razredu. Skupini z najvec idejami lahko podelimo majhno nagrado.

Podobne dejavnosti lahko izvedemo v zvezi z naslednjimi predmeti:

*  sponko za papir,

. klob¢icem vrvice,

*  tenisko Zogico,

. plasti¢no nakupovalno vrecko.

Pri tem lahko poudarite, da tako druzbeni (socialni) podjetnezi kot podjetniki
»razmi$ljajo zunaj ustaljenih okvirov, da bi nasli ustvarjalne resitve, zato se pod-
jetniSko reSevanje tezav razlikuje od obicajnega reSevanja tezav, ki je vsakdanja
spretnost.

Ljudje, ki se tezav lotevajo ustvarjalno, ne iscejo le mogoéih resitev, ampak pre-
tehtajo tudi tiste, ki se na prv1 pogled zdijo nemogoce; tako pogosto pr1de]o na
dan z nenavadmrm izvirnimi re$itvami, ki se vseeno izkazejo kot izvedljive in zelo
ucinkovite, ter lahko nudijo poslovne priloznosti.
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Iskanje ustvarjalnih resitev

Inovativne resitve so pogosto dosezek odprtih in Zivahnih mozganskih neviht, pri
katerih spodbu]amo tudi na videz neob1ca]ne ali celo nore zamisli in nihée na za-
cetku ne presoja njihove primernosti ali veljavnosti - vse zamisli so sprejemljive.

Ko temeljito premislimo vse zacetne zamisli iz mozganske nevihte, se nekatere
izkazejo kot izvedljivi nacrti, ki jih nato lahko za¢nemo sporazumno uresnicevati.
Nekatere izmed teh zamisli so lahko iz skupine neobicajnih in nenavadnih.

Ce pretehtamo razli¢ne in raznolike zamisli, zelo pove¢amo moznost, da najdemo
ustvarjalno resitev.

D1]ak1 lahko najprej vadijo to spretnost v povezavi z druzbeno problematiko. Prvi
primer je opisan spodaj.

vaja: ~ Osamljenost in izolacija starostnikov

Starejsi ljudje, ki zivijo v hladnejsih podnebjih, lahko postanejo osamljeni, saj
v hladnem vremenu ne hodqo ven. Na obmoq1h s tophm podneb]em npr. na
jugu Spam]e starostniki ve¢ ¢asa prezivijo zunaj in imajo ve¢ priloznosti za stike
z drugimi.

Kako lahko to tezavo resimo ustvarjalno? Resitev bi bila lahko:

1 Pozimi preseliti vse starostnike iz hladnejsih dezel v gpanijo.

2 »Prinesti sonce« starostnikom in jim dati moznost druzenja.

To sta primera ustvarjalnih resitev, ki predlagata nekaj novega in neobicajnega in
ki bi se lahko razvila v resni poslovni priloznosti. Na primer: .......cccccceeveeeuecrvcuncnnes

*  Specializirana potovalna agencija, ki ponuja podaljSane pocitnice na
soncu.
*  Druzabni klub s solarijem.

1?
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Na podoben nacin lahko dijaki predlagajo ustvarjalne resitve v naslednjih pri-
merih:

1 Grafiti v mestnih srediscih.

2 Pomanjkanje mladinskih klubov in razli¢nih oblik dobre zabave za
mlade.

3 Pomanjkanje javnega prevoza v podezelskih obmogjih.

Ne pozabite, da je namen te dejavnosti, da se dijaki tudi zabavajo, ko si izmisljujejo
nove in neobicajne resitve.

Iskanje ustvarjalnih reSitev za tezave ljudi
Bistvo podjetnistva v praksi je resevanje tezav drugih ljudi. Misel, »ko sem na
zelezniski postaji in me zebe in sem lacen, nikoli ne morem najti tople pijace
ali prigrizka«, pripelje do do odpiranja prodajnih avtomatov, manjsih kavarn in
restavracij.
Ne pozabite, da podjetnezi iS¢ejo ustvarjalne reSitve tezav!

Zdaj lahko izpeljete vajo, pri kateri dijaki iScejo ustvarjalne resitve v zvezi z nasle-
dnjimi situacijami. Razred lahko razdelite v $tiri skupine, vsaka izbere eno situaci-
jo. Spodbujamo jih, da upostevajo zgoraj navedene smernice za iskanje ustvarjal-
nih resitev, preden drugim razlozijo svoje resitve.

vaja: ~ Ustvarjalne resitve

Pri tej vaji navedite nekaj primerov, s katerimi boste ponazorili, kaj gre lahko na-
robe v spodnjih primerih, in tako nakazite pot, kateri bodo sledili dijaki.

Dijaki lahko razmisljajo o primerih tezav, s katerimi so se srecali, na primer pri:

*  prezivljanju vecera v diskoteki,
. pomanjkanju mladinskih klubov in razli¢nih oblik dobre zabave za
mlade,

. izletu v BTC,

. potovanju na pocitnice v Spanijo s turisti¢no agencijo.

Dijaki naj nastejejo ¢im vecje Stevilo tezav, preden za¢nejo iskati ustvarjalne resi-
tve. Poskusite jih pripraviti, da koncajo v 15 minutah. Za zapisovanje svojih resitev
imajo na voljo u¢ni list v delovnem gradivu za dijake.
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Iskanje
ustvarjialnih resitev

TEZAVE PRI RESITVE

prezivljanju vecera
v diskoteki

iskanju zabave
v domacem kraju

izletu v BTC

potovanju na po-
c¢itnice v Spanijo s
turisticno agencijo
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Yadimo
hitro odzivanije

Kaj natanko vkljucuje ta spretnost?

Sposobnost hitrega odzivanja je odlocilnega pomena za podjetneze, ki pogo-
sto obcutijo potrebo po hitrem odzivanju v hitro spreminjajocih se razmerah.
Naslednje dejavnosti omogocajo dijakom, da resni¢no spoznajo, kaj vkljucuje
ta spretnost.

Za zacetek lahko uporabite prosojnico »Hitro odzivanje«, s pomocjo katere prika-
zete, da ta spretnost pomenti, da je potrebno hitro:

preceniti razmere,

odzvati se,

opazovati,

prepoznati vzdusje in biti obéutljiv za okolis¢ine,
prepoznati, kaj je pomembno in kaj ne,

ustrezno ukrepati.

Te odlike ljudje v glavnem uporabljajo, ko se nepri¢akovano znajdejo v precepu, ki
od njih zahteva hitro odloc¢anje in ukrepanje.

vaja:

Kaj boste storili?

Da bi dijaki povsem razumeli, katere spretnosti so potrebne, delajo v parih, vsak
par posebej dobi eno izmed naslednjih situacij. Par ima na voljo samo dve minuti,
da pripravi svoj odgovor na vprasanje »Kaj boste storili?« Nato lahko vprasamo Se
druge, kaj bi v enakem polozaju storili sami.
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Hitro odzivanje pomeni, da hitro:

OCENIMO RAZMERE
SE ODZOVEMO

OPAZUJEMO

PREPOZNAMO VZDUSJE
IN SMO OBCUTLJIVI ZA OKOLISCINE

PREPOZNAMO, KAJ JE POMEMBNO
IN KAJ NI

USTREZNO UKREPAMO
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Prva situacija

J S prijateljem sta na kolesarskih pocitnicah na Notranjskem in se izgu-
bita. Mraci se in od najblizje hiSe sta oddaljena precej kilometrov. Kaj
storis?

Druga situacija

. Prijateljem si se hvalil/-a, da gres v kino s dekletom/fantom, ki je
vsem vse¢, vendar te je pustil/-a na cedilu. Ves, da te prijatelji opazu-
jejo. Kaj storis?

Tretja situacija

o Starsi so ti dovolili, da gres v mesto, a pod pogojem, da se vrnes z za-
dnjim avtobusom. Avtobusa ni od nikoder. Kaj storis?

Cetrta situacija

J Dve uri pred poletom se Zeli$ prijaviti na letali$¢u in ugotovis, da si potni
list pozabil/-a doma. Kaj storis?

Peta situacija

o Na dan, ko ima$ pomemben izpit, preslisis budilko in zamudis Sol-
ski avtobus. Nimas dovolj ¢asa, da bi pred zacetkom izpita prispel/-a
v Solo. Kaj storis?

Sesta situacija

o Lezi$ na bolnisnicnem oddelku in vidis, kako si bolnik na sosednji
postelji izvlece infuzijo, vstane in zapusti oddelek, da bi odsel domov.
Kaj storis?

Sedma situacija

e  Na zabavi svojega prijatelja si zadolZen/-a za nakup pijace. Dostavlja-
vec pija¢, ki je pr1pel]a1 naroceno, je ravnokar odsel, vendar je pozabﬂ
pripeljati pomarancni sok. Zabava naj bi se zacela v manj kot eni uri.
Kaj stori§?

Osma situacija

. Si lastnik/lastnica majhnega, a uspesnega tekstilnega podjetja, ki si
je pridobilo naro¢ilo, da izdela drese za klub NK Hit Gorica. Ker je
to priloznost za promocijo, si povabil/-a televizijske kamere, lokalne
veljake in najboljSega igralca, ki je privolil, da v imenu kluba ob dveh
popoldne sprejme dres. Ko ob osmih zjutraj prides na delo, vidis, da je
bil dres izdelan v barvah kluba NK Primorje. Kaj storis?
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Pomen dobrih '\@

sporazumevalnih spretnosti

Jasno in ucinkovito sporazumevanje je bistvena sestavina podjetniskega vedenja
in dijaki jo lahko vadijo v nizu razli¢nih situacij, toda za uvod bi jim morda Zeleli
prebrati naslednjo anekdoto.

Dajanje jasnih podatkov

To je resnicen radijski pogovor, ki se je odvijal med letalonosilko ameriske mor-
narice (USS Abraham Lincoln) in kanadskimi organi ob obali Nove Fundlandije
oktobra 1995.

Kanadc¢ani: »Prosimo, spremenite smer 15 stopinj juzno, da preprecite tr-
cenje.«
Americani: »Priporo¢am, da vi spremenite svojo smer 15 stopinj severno,

da preprecite tréenje.«

Kanadcani: »Zavrnjeno. Vi morate spremeniti svojo smer 15 stopinj juzno,
da preprecite tréenje.«

Americ¢ani: »Govori kapitan ameriske bojne ladje. Ponavljam, spremenite
SVOJO smer.«

Kanadcani: »Ne. Ponavljam, vi spremenite svojo smer.«

Ameridani: »Tu letalonosilka ameriske mornarice, USS Lincoln, druga naj-

vecja ladja v atlantski floti. Spremljajo nas trije rusilci, tri kri-
zarke in Stevilna spremljevalna plovila. Zahtevam, da spreme-
nite svojo smer 15 stopinj severno ... ponavljam ... PETNAJST
stopinj severno ... sicer bomo izvedli protiukrepe, da ladji zago-
tovimo varnost.

Kanad¢ani: »Tu svetilnik. Poteza je vasa, Lincoln.«

Ta anekdota prikazuje, kako pomembno je, da damo Ze na zacetku popolne in
jasne podatke!
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Dajanje jasnih navodil
Pomembno je, da dobgo dijaki pnloznost da spoznajo pomen sporazumevalmh

spretnosti in da vadijo jasno sporocan]e podatkov ter idej. Ta spretnost je v jedru
ucinkovitega vzpostavljanja mreze, ki podpira zivljenje podjetnezev.

Da bi dijakom pokazali pomen jasnih navodil pri sporoc¢anju, naj sodelujejo v na-
slednji vaji, ki jim bo pomagala razumeti, kaj omogoca dobro sporazumevanje in
kaj ga ovira. Poudarimo, da bodo morali zelo pozorno poslusati, da se bodo lahko
ravnali po navodilih.

vaja: ~ Spretnosti sporazumevanja

Potrebovali bodo dva lista z geometrijskimi liki, ki jih najdemo na naslednji strani
(pa tudi na prilozeni zgoscenki). Prav tako bodo potrebovali prazne liste, na kate-
re bodo risali.

Dijak/dijakinja  stoji
s hrbtom obrnjen/-a
proti razredu z enim
izmed geometrijskih
likov na listu. Posre-
duje naj jasna navo-
dila drugim dijakom,
ki poskusajo narisati
enak lik na svoje liste.
Med dijakom/dijaki-
njo, ki posreduje na-
vodila, in preostalimi
ne sme biti nobene
druge komunikacije.
Ko vsi koncajo, naj s
pomocjo prvotne ris-
be preverijo natanc-
nost svojih izdelkov.

Ves razred naj zdaj oceni, kako ucinkovita so bila navodila, ki so jih dobili. Vpra-
Sate jih lahko naslednje:

»Ste besede lahko razlo¢no slisali?«

»So bila navodila podana prehitro ali prepocasi?«

»Ste popolnoma razumeli besede, ki jih je uporabil /-a?«
»So bila navodila dana v jasnem in logi¢nem zaporedju?«

»Kaj je bilo tisto, kar je oteZevalo risanje?«
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Zdaj je treba vajo ponoviti, le da je tokrat dijak/dijakinja, ki daje navodila, obr-
njen/-a k razredu in odgovarja na vsa vprasanja, ki mu/ji jih drugi postavljajo.

Drugi dijaki seveda ne vidijo lika, ki ga opisuje. Ko vsi koncajo, spet preverijo
natancnost svojih risb ob prvotni.

Postavite jim enaka vprasanja in primerjajte izkusnji. Dijaki bodo verjetno spo-
znali, da je bilo lazje slediti navodilom, ko so lahko videli ¢loveka, ki jim jih je da-
jal, in ko so lahko postavljali vprasanja. Da se prepricate, da so dijaki popolnoma
razumeli umetnost jasnega sporazumevanja, naj se razporedijo v skupine po tri in
na plakat nastejejo, kateri so elementi tehnik dobrega sporazumevanja. Plakate
nato razstavite na steni, da jih bodo pozneje dopolnili.

Te dejavnosti naj bi omogocile dijakom bolje razumeti, kako pomembno je, da pri
sporazumevanju z drugimi dajemo jasna navodila in pozorno poslusamo Toda
bistvo dobrega sporazumevanja vkljucuje veliko vec, Se posebej, e poteka v polo-
zaju iz o¢i v oci. To lahko pokazete z naslednjo vajo.
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vaja: Sporazumevanje iz o€i v oci

Dijaki v dvojicah sedijo obrnjeni drug proti drugemu in dve ali tri minute kle-
petajo o nacrtih za prihajajoci konec tedna. Potem obrnejo svoje stole, tako da
so s hrbtom obrnjeni drug proti drugemu, in nadaljujejo pogovor, ne da bi se

gledali.

Ce je skupina, s katero delate, zadrzana, bodite pripravljeni pokazati to vajo s ko-
legom ali prostovoljcem (bolj odprtim dijakom) iz skupine.

Verjetno boste opazili, da so se nekateri pari popolnoma prenehali pogovarjati,
nekateri dijaki bodo morda zaceli kricati drug na drugega, nekateri pa bodo
popolnoma zmedeni, ker ne bodo videli o¢i in obraza sogovornika. V skupni
razpravi nato spodbudirno dijake, da povedo, kako so se pocutili v posame-
znem polozaju. Lahko se ponovno zdruzijo v skupine po tri in ugotovijo doda-
tne elemente dobrega sporazumevanja ter jih dodajo seznamom na plakatih.
Razumeti morajo,

*  da ocesni stik olajSa sporazumevanje,

*  daljudje prepoznajo izraze na obrazu drugega in se ustrezno od-
zovejo,

*  daje telesna govorica ¢loveka pomembna,

* da lahko svoje obcutke in ¢ustva sporo¢amo drugim z izrazom na

obrazu.



Drepoznavanje custev

vaja:  Prepoznavanje custev

Naslednja vaja je zamisljena tako, da pomaga dijakom, da postanejo bolj pozor-
ni na to, kaj se dogaja v razli¢nih situacijah. Ogledali si bodo nekaj slik obrazov
z izrazito mimiko in skusali prepoznati ¢ustva, ki prevevajo ljudi na slikah. U¢i-
telj lahko poisce nekaj filmskih odlomkov in/ali slik obrazov (iz revij, ¢asopisov,
medmrezja ...), ki izrazajo lazje razpoznavna custva, in le-te prikaze dijakom.
Dijaki ugibajo, katera custva izrazajo ljudje na slikah.

Izhajajoc¢ iz tega, bodo imeli v dejavnosti, ki bo sledila, priloznost odigrati razli¢-
na c¢ustva, kar jim bo pomagalo razvijati zmoznost vzivljanja v ¢ustva drugega pri
sporazumevanju.

Primeri ¢ustev:

Zalost, veselje, obup, vznesenost, zaskrbljenost, ponos, brezbriznost, zadovoljstvo,
olajsanje, spostovanje, strast, sram, zmedenost, navdusenje, zadrega, strah, vzne-
mirjenje ...
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S pomocjo te vaje dijaki vadijo raznolika Custvena stanja, tako da jih od1grajo Na
prilozeni zgoscenki je seznam custev, ki ga lahko mentor natisne in razreze na
listice.

jeza sreca
frustracija zalost
zdol-
go- .
v neresnost utrujenost
ca-
se-
nost
zadrega veselje
u
zal
agresivnost depresija Joe ;
zadovoljstvo zalovanje
vaja: ~ Upodabljanje ¢ustev

Vsak dijak dobi listi¢, na katerem je zapisano ¢ustvo (drugi zapisa ne vidijo), in
brez besed, samo z ustreznimi izrazi na obrazu in gibi, prikaze ¢ustvo oz. odnos,
oznacen na njem. Drugi dijaki poskusajo ugotoviti, kaj upodablja.

Ce imate zelo zadrzano skupino dijakov, boste morali porabiti nekaj ¢asa za to, da
jim sami prikazete, za kaj gre pri pantomimi. Potem povprasajte po prostovoljcih,
ki bi izvedli to vajo in tako spodbudili druge, da se pridruzijo. Druga moznost je,
da prosite vse dijake, da se vam pridruzijo pri prikazovanju istega ¢ustva.

Po koncani vaji poudarite naslednje:

* kose sporazumevamo, moramo prilagajati svoj odziv glede na sogo-
vornikovo ¢ustveno stanje oz. vedenje;

*  dijaki se morajo zavedati, da so lahko pokazatelji custvenega stanja oz.
vedenja manj opazni kot pri pantomimi;

*  pomembno je, da se pri sporazumevanju postavite v kozo drugih (da se
vzivite v njihova ¢ustva), saj se lahko tako ustrezno odzovete;

*  na podoben nac¢in bodo drugi ”prebrali“ izraze na obrazu in govorico
telesa ter tako zacutili vase ¢ustveno stanje oz. odnos;

e pomembno je, da dajemo prijeten in pozitiven vtis.

MODUL 1



Sporazumevanijie
po telefonu

Ko govorimo po telefonu, sogovornik ne more videti nasega izraza na obrazu in
govorice telesa, zato je pomembno, da prijeten in pozitiven vtis naredimo s pomo-
¢jo barve glasu in z uporabo ustreznih besed.

Dijakom moramo zato omogociti, da vadijo sporazumevanje po telefonu z delom
v dvojicah.

V nadaljevanju so nastete razli¢ne situacije, ki jih lahko uporabimo.

vaja: ~ Sporazumevanje po telefonu

Dijaki naj v dvojicah odigrajo enega izmed naslednjih prizorov. Predtem naj teme-
ljito pripravijo dialog in tako v naprej predvidijo, katera vprasanja bodo morda po-
stavljena. Vsak izmed njih lahko opravi pripravljeni pogovor z enim izmed usluz-
bencev Sole po internem telefonu. Narocanje pice, na primer, lahko vkljucuje:

. izbiranje velikosti,

*  izbiranje vrste,

. izbiranje dodatkov,

. sprasevanje o ceni,

. sprasevanje o ¢asu dostave,
*  dajanje naslova.

Situacije (glej prosojnico na naslednji strani)

*  narocanje pice v bliznji piceriji,

. narocanje taksija,

. rezervacija vstopnic za koncert popglasbe,

*  kupovanje vstopnice za nogometno tekmo,

. sprasevanje po ceni voznje z gokartom in prostem terminu,
. rezervacija diskoteke za Solsko prednovoletno zabavo,

*  poizvedovanje o oglasu za delo ob sobotah,

*  kupovanje vstopnic za adrenalinski Sport ali

*  dogovarjanje za zmenek s dekletom/fantom.

fye

1|>
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viKad pripomore k dobremu
telefonskemu POCOVONuUs

Situacije
1  Narocanje pice v bliznji piceriji.
2 Narocanje taksija.
3 Rezervacija vstopnic za koncert popglasbe.
4 Kupovanje vstopnice za nogometno tekmo.
S Sprasevanje po ceni voznje z gokartom in prostem terminu.
6  Rezervacija diskoteke za Solsko bozi¢no zabavo.
7  Poizvedovanje o oglasu za delo ob sobotah.
8 Nakupovanje vstopnic za adrenalinski $port.

9. Dogovarjanje za zmenek.

10 Drugo.
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Prepricevanje/pogajanje

Ceprav to spretnost pogosto uporabljamo v vsakdanjem zivljenju, je Se posebej
pomembna za podjetnike v procesu od lansiranja ideje do zagotowtve finanénih
sredstev, utrditve baze odjemalcev in povezave s Siroko mrezo ljudi.

Umetnost prepricevanja je v sposobnosti, da:

odlo¢no in navduseno predstavimo svojo zamisel;
skrajno povecamo koristi in zmanjsamo pomanjkljivosti;

zagotovimo drugemu, da bo delezen dolocenih koristi od tega, kar
predlagamo;

se postavimo v kozo drugega, da bi lahko predvideli morebitne po-
misleke ali strahove, ki bi jih morda imel;

predvidimo tezave in jih premagamo na pozitiven nacin ter da

verjamemo v to, kar govorimo.

Prepricevanje torej pomeni, da skusamo nekoga pre-
govoriti, da bi sprejel nase mnenje.

Pogajanje pogosto zahteva, da:

d

napiSemo kratek predlog - tj. KAJ natanko predlagamo;

na kratkem sestanku predstavimo svoj predlog - tj. PREDSTAVI-
TEV in pojasnjevanje predloga;

predvidimo ovire zaradi druga¢nega mnenja drugega in vnaprej
razmislimo, kako bi jih lahko premagali;

vnaprej razmislimo o kompromisih, ki so mogo¢i.

Pogajanje torej vodi k sklenitvi dogovora.

Te tocke najdemo tudi na prosojnici z naslovom »Prepricevanje/pogajanje« na na-
slednji strani pa tudi na priloZeni zgoscenki.
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Drepricevanije in pogajanje G

Umetnost prepricevanja je v sposobnosti, da:

e odlo¢no in navdu$eno predstavimo svojo zamisel;

* skrajno povecamo koristi in zmanjSamo pomanj-
kljivosti;

e vkljué¢imo drugega v koristi tega, kar predlagamo;

e se postavimo v kozo drugega, da bi lahko predvideli
morebitne pomisleke ali strahove, ki bi jith morda
imel;

e predvidimo tezave in jih premagamo na pozitiven
nacin;

e verjamemo Vv to, kar govorimo.

Prepricevanje torej pomeni, da skusamo nekoga pre-
govoriti, da bi sprejel nase mnenje.

Pogajanje pogosto zahteva, da:
a napiSemo kratek predlog - tj. KAJ natanko predla-
gamo;

b na kratkem sestanku predstavimo svoj predlog -
tj. PREDSTAVITEYV in pojasnjevanje predloga;

c predvidimo ovire zaradi drugac¢nega mnenja dru-
gega in vnaprej razmislimo, kako b1 jih lahko pre-
magali;

d vnaprej razmislimo o kompromisih, ki so mogo¢i.

Pogajanje torej vodi k sklenitvi dogovora.
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vaja: ~ Vadimo prepricevanje in pogajanje
Zelo priporocljivo je, da sledeco vajo skupaj z dijaki skrbno nacrtujete (15 - 20 mi-
nut) in da upostevate sposobnosti, ki jih najdete na prosojnici na prej$nji strani.

Mogoce bo potrebno, da igro vlog prikazete s kolegom ali prostovoljcem (dija-
kom) iz skupine. To se lahko tudi posname s kamero in tako Se dodatno spodbudi
dijake k aktivnosti.

Zdaj lahko dijaki s pomocjo igre vlog vadijo spretnosti prepncevanja in pogajanja.
Uporabimo liste (natisnite list z naslovom »Igre vlog prepricevanja in pogajanjas,
ki je na priloZeni zgoscenki), ki jih razdelimo med dijake. Dijaki v skupinah po
stiri nacrtujejo in prikazejo svojo igro.

Vsak dijak v skupini izbere, kateri prizor naj sku-
pina odigra. Tako lahko vsak vadi prepricevanje
drugih, da bi sprejeli njegovo/njeno mnenje.

*  Prepricevanje prijateljev, naj sprejmejo tvojo idejo, kam na poci-
tnice.
*  Prepricevanje ucitelja, naj ti da boljSo oceno (da spremeni datum

napovedanega preverjanja znanja ...).

. Prepric¢evanje oceta/matere/brata/sestre, naj ti posodi 70 EUR za
nove Sportne copate.

*  Prepricevanje starSev, naj ti dovolijo tetovirati se.

V dvojicah lahko vadijo pogajanje o kompromi-
sih, ki pripeljejo do dogovora. Vsak par naj odi-
gra naslednje tri prizore:

*  Pogajanje z delodajalcem, pri katerem delas preko Studentskega ser-
visa, za visjo placo.

*  Pogajanje z ravnateljem Sole, da bi dvakrat na trimester (polletje)
priredili Solski ples.
*  Pogajanje z enim izmed starsev ali s skrbnikom, naj ti dovoli, da pri

tebi en teden biva prijatelj.

Igre vlog lahko snemamo in dijake spodbujamo, naj dajejo pozitivne pripombe,
pri cemer naj upostevajo govorico telesa, barvo glasu, izraze na obrazu in izbor

besed.
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vaja: 'V skupinah po Stiri nacrtujte in prikazite
naslednje igre vlog:

. Prepricevanje prijateljev, naj sprejmejo tvojo idejo, kam na pocitnice.

*  Prepricevanje ucitelja, naj ti da boljso oceno (da spremeni datum napo-

vedanega preverjanja znanja...).

*  Prepricevanje oceta/matere/brata/sestre, naj ti posodi 70 EUR za nove
Sportne copate.

. Prepricevanje starSev, naj ti dovolijo tetovirati se.
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Spretnosti prodajanja

Poleg tega, da so spretni v pogajanju in prepricevanju, so podjetniki vecinoma ve-
S¢i tudi »prodajanja«. Svoje poslovne zamisli morajo prodati banki, strankam mo-
rajo prodati storitve, ki jih ponujajo, ali izdelke in pri tem »prodaJaJO« tudi sebe.

Ko podjetniki prodajajo svoje izdelke ali storitve, mora]o predvsem dognati, ZA-
KAJ ljudje kupujejo, ne toliko, KAJ kupujejo. Dober nacin, kako ugotovm ZAKA]
ljudje kupujejo dolocene stvari je, da naredimo seznam »kor1st1« ki jih is¢ejo.

Da bi dijaki to razumeli, lahko izpeljemo mozgansko nevihto s celotnim razre-
dom in njihove zamisli zapisemo na plakat ali tablo.

»Zakaj ljudje kupujejo poéitnice v Spaniji?«
Katere KORISTI pricakujejo?

Nekaj mogocih odgovorov:

*  sonce,

e pescene plaze,

. pokrajino,

. pocenti pijaco,

*  nocno zivljenje,

s  vzdusje,

e ljubezenske dozivljaje,
. zabavo,

*  vodne Sporte ali

*  zagorelo polt.

Na enak nacin lahko z uéenci izvedemo naslednjo vajo.

»Zakaj ljudje kupujejo avtomobile?«
Katere KORISTI pricakujejo?
Nekaj moznih odgovorov:

*  uporabnost,

. hitrost,

*  udobjeali

e izgled/ugled.
Za dodatno vajo lahko dijake seznanimo z igro » KORISTI NAKUPA, ki jo najde-
te na prilozeni zgoscenki. (Natisnite list »KORISTI NAKUPA« in ga razrezite na
listice s predmeti za prodajo).
Dijaki delajo v manjsih skupinah, vsaka skupina izbere tri ali stiri listice, ki na-
kazujejo predmete za prodajo. To so: vijoli¢na barva za lase, tatuji, nosni nakit,
vodica po britju, deodorant, parfum, skatla ¢okoladnih bombonov, zgoscenke s
popevkami, peresnica, diSeca sveca, racunalniska igra, poster nogometasa.
V skupini dijaki poskusajo odgovoriti na vprasanji:

. Zakaj ljudje kupujejo predmete, navedene na listicu?

*  Katere koristi pricakujejo?

%
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Foristi nakuna

vijolicna barva za lase tatuji nosni nakit
vodica po britju deodorant parfum
skatla ¢cokoladnih bombonov  zgoscenka peresnica
poster nogometasa racunalniska igra diSeca sveca
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Dijaki morajo ugotoviti, katere koristi pricakujejo
kupci, ko se odlocijo za nakup, in jih zapisati na
plakat, tako da so vsem na ogled.

Pozneje se razred ponovno zdruzi in skupine po vrsti poroc¢ajo o dosezkih moz-
ganskih neviht. Vztrajati morate, da natancno opredelijo koristi, npr. status, sa-
mopodoba, strah pred izlo¢enostjo, »ta stvar pove, kaksen ¢lovek semx.

Drugi dijaki lahko dajejo pripombe. Predloge razstavimo po u¢ilnici.
Kdor ve, zakaj ljudje kupujejo stvari, ima prednost, saj ve, kaj naj jim prodaja.

Da bi dijaki lazje prepoznali znacilne spretnosti, ki jih zahteva prodajanje, jim
lahko omogocimo, da si ogledajo filmski odlomek, ki te spretnosti prikazuje na
zabaven nacin. Ena izmed moznosti je prizor iz serije »Samo bedaki in konji«, v
katerem Del Roy prodaja predmete iz kovcka na uli¢ni trznici.

Da ne bi dijaki gledali odlomka le za zabavo, jim ga zavrtimo dvakrat. Drugié
naj ucenci kriti¢no ugotavljajo, katere spretnosti prodajanja so prikazane. Pri tem
lahko uporabite naslednja vprasanja, da bodo razumeli, na kaj naj bodo pozorni.
Vprasanja dijakom predstavite na prosojnici (ki je na naslednji strani pa tudi na
prilozeni zgoscenki).

Bistvenega pomena je, da dijaki vedo, kaj naj i$¢ejo v odlomku.

SPRETNOSTI PRODAJANJA - PROSOJNICA

1 Ali prodajalec izve od stranke, kaj ta isce in zakaj?

2 Kaksni so znaki, da je prodajalec vnaprej skrbno nacrtoval, kako
bo poudaril dobre strani predmeta, ki ga prodaja?

3 Al se skusa izogniti pomanjkljivostim predmeta?

4 Ali prodajalec poudari koristi predmeta glede na to, kar stranka
isce?

S Ali mora prodajalec skleniti kompromis ali dobi natanko tisto,

kar zeli?

OPOMBA: Prosim, da razpravljate, kaj pomeni kompromis.

Ce dijake razdelimo v manjse skupine, se lahko vsaka skupina e posebej posveti
enemu izmed vprasanj in si zapiSe z njim povezane primere, kot so prikazani v
odlomku. Svoje pripombe zapisejo na pet uc¢nih listov z naslovom »Spretnosti
prodajanja« iz delovnega zvezka. Na koncu vsaka skupina predstavi svoje odgovo-
re vsemu razredu.

Nato naj bi bil razred pripravljen, da izrece mnenje, ali odlomek prikazuje dobre
spretnosti prodajanja ali ne.
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Spretnosti prodajianja Q

1  Ali prodajalec izve od stranke, kaj ta i§¢e in zakaj?

2 Kaksni so znaki, da je prodajalec vnaprej skrbno naérto-

val, kako bo poudaril dobre strani predmeta, ki ga pro-
daja?

3 Ali se skusa izogniti pomanjkljivostim predmeta?
4 Ali prodajalec poudari koristi predmeta glede na to, kar
stranka iSce?
5

Ali mora prodajalec skleniti kompromis ali dobi natan-
ko tisto, kar zeli?
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Ali prodajalec izve od stranke, kaj ta iS¢e in zakaj?
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Ucéni list Sa

0

2

Kaksni so znaki, da je prodajalec vnaprej skrbno nacrtoval,
kako bo poudaril dobre strani predmeta, ki ga prodaja?
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Ali se skusa izogniti pomanjkljivostim predmeta?
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4  Ali prodajalec poudari koristi predmeta glede na to, kar stran-
ka isce?
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Ali mora prodajalec skleniti kompromis ali dobi natanko tisto,
kar Zeli?
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Vadimo spretnosti prodajanja

V naslednji igri vlog bodo dijaki dobili priloznost vaditi nekatere spretnosti pro-
dajanja, ki so jih do zdaj opazovali. Da bi pomagali d1]akom ki v igrah vlog niso
samozavestni, lahko vsemu razredu »prodate« predmet in pri tem uporabite neka-
tere izmed prej omenjenih spretnosti.

Dijaki delajo posamezno, vsak si izbere predmet, ki ga bo prodajal. Za nacrtovan]e
strategije prodajanja naj porabijo kaksnih deset minut in pri tem upoStevajo pet
tock, o katerih so razmisljali med ogledom odlomka. Se posebej naj bodo pozorni
na koristi prodaje. Vsak dijak naj dobi priloznost, da proda svoj predmet nekomu
drugemu. Prostovoljci lahko prodajo svoj predmet celotnemu razredu.

Ce imate v razredu ve¢ samozavestnih dijakov, jih med vajo lahko posnamete in z
razredom razpravljate o tem, katere spretnosti so prikazali.

Predmeti za prodajo

Zgoscenka z racunalniskimi progra-
mi, knjiga Da Vincijeva $ifra, mobilni
telefon, video, DVD s filmom Angle-
ski pacient, majica, par telovadnih
copat, vstopnica za nogometno tek-
mo, komplet za nego nohtov



Premisljeno tveganje

Premisljeno tveganje je tisto tveganje, pri katerem do neke mere poznamo mogo-
Ce izide, Ceprav ne moremo nikoli povsem predv1det1 njihovega dejanskega udin-
ka. Razhkuje se od drugih tveganih dejanj, pri katerih ljudje tvegajo, ne da bi se
ozirali na posledice.

Podjetni ljudje, ki se ukvarjajo ali s poslovno ali socialno dejavnostjo, morajo
predvsem premiSljeno tvegati skoraj vsak dan, pri cemer so velikokrat uspesni,
ker predtem premislijo in pretehtajo mogoce posledice svoje odlocitve.

Primer:

Ema ima priloZnost, da po nizki ceni nakupi limone, ker jim rok upora-
be pretece v treh dneh. Lahko bi naredila poceni limonado po 0,15 EUR
na kozarec, toda prodati bi jo morala v treh dneh, sicer bi izgubila svoj
denar. Veliko ljudi ne bi Zelelo tako tvegati, toda Ema je podjetna Zenska;
ogledala si je vremensko napoved in videla, da bo vreme v naslednjih
treh dneh zelo verjetno son¢no in vroce, prav tako ve, da bo potekal do-
brodelni tek, zato je izkoristila priloznost in kupila poceni sestavine za
limonado. Ra¢una, da bo limonado prodajala po 0,70 EUR za kozarec in
tako lepo zasluzila.
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Ogled koncerta popskupine

Da bodo vsi dl]akl izkusili, kaj pomeni prem1sljeno tvegan]e v realnem Z1V1]enju
lahko z njimi izvedete nasledn]o de]avnost pri kateri najpre;j 1zpe1]emo mozgan-
sko nevihto s celotnim razredom, pozneje pa se dijaki razdelijo v manjse skupine.

Situacija - V razredu vlada razburjenje, saj imajo dijaki priloznost, da se udelezijo
koncerta svoje najljubse popskupine. Ali se ga bodo udelezili, je odvisno od tega,
ali bo kdo izmed dijakov prevzel odgovornost in v naslednjem mesecu uredil vse
potrebno. Ce bi bila eden ali dva dijaka pripravljena prevzeti to nalogo, s kaksnim
tveganjem bi se soocila?

(To dejavnost lahko izvedemo na razli¢nih primerih, npr.: konéni izlet ...)

Prva faza

Celoten razred v mozganski nevihti i§¢e morebitna tveganja pri prevzemanju te
odgovornosti, pri cemer jih lahko na zacetku spodbudite z nekaj vprasan;ji.

Na primer:

*  Bodo vsi so$olci pravocasno placali?

e Sibo kdo premislil in zahteval vracilo denarja?

*  Sebo dovolj sosolcev odlocilo, da placa stroske avtobusnega prevoza?

*  Bo za avtobus potreben polog in ga bova morala placati midva?

*  Kaj bova storila, e se razred ne bo sporazumel o ceni, ki so jo dijaki pri-
pravljeni placati za vstopnice?

*  Kajbova storila, ce ne bo mogoce dobiti vseh vstopnic po isti ceni? Kako se
bomo odlo¢ili, kdo dobi najboljse vstopnice?

*  Kajse bo zgodilo z denarjem za vstopnice, ¢e bo koncert odpovedan?

. Bomo morali placati avtobus tudi, ¢e bo koncert odpovedan?

*  Kajse bo zgodilo, ¢e kdo zamudi avtobus?

*  Kajbova storila, ¢e bo kdo takrat pripeljal Se prijatelja?
*  Kajsebo zgodilo, ¢e bo imel avtobus pri povratku zamudo in bodo nekateri
zamudili zadnji avtobus domov?

Zamisli dijakov zapisite na plakat ali tablo, tako da se bodo lahko nanje sklicevali
v naslednji fazi vaje.

Druga faza

Dijaki naj se zdaj razporedijo v manjse skupine, v katerih se morajo odlo¢iti o na-
slednjem:

*  Nakatere izmed omenjenih tveganj imajo kaj vpliva (katere lahko pretehtajo)?
*  Kajlahko naredijo za zmanjsanje tveganja?

*  Se torej splaca prevzeti tako odgovornost?

Tretja faza

Vsaka izmed skupin naj zdaj pojasni celotnemu razredu, kako je pretehtala tvegane
vidike, kaj bi storila, da bi bilo tveganje ¢im manjse, vsi naj pojasnijo svojo odlocitev.

MODUL 1



Prizadevanje za uspeh

Prizadevanje za uspeh je bistvo podjetniskega obnasanja. Gre za odlocenost, da do-
sezemo cilje, ki smo si jih zastavili.

Kot mentor morate dijakom pojasniti, da pri doloéenih posameznikih obstaja no-
tranja potreba po doseganju tistega, kar je zanje posebnega pomena. Prav tako mo-
rate pojasniti, da se tisto, kar je za nekoga uspeh, lahko zdi nekomu drugemu ¢isto
nepomembno. Vsak sam dolo¢a pomembnost svojih ciljev. Ko gre za pravi cilj, se
vsak lahko usmeri k doseganju svojega cilja. To morate ponazoriti s primeri, da si
bodo dijaki lazje predstavljali, za kaj gre.

Primert:

Uspehi so lahko na razli¢nih ravneh:

OD
*  zelje, priti v Solsko nogometno ali kosarkarsko ekipo;
DO
»  zelje, priti v regijsko nogometno ali kosarkarsko ekipo;
*  Zelje, zadeti zmagoviti gol za slovensko reprezentanco na svetovnem prvenstvu;

. zelje, biti prva zenska, ki je objadrala svet;

»  Zelje, biti prvi Slovenec na Luni.

Vendar Zelja po uspehu ne zadostuje! Prepoznati moramo priloZnosti, ko se nam
ponudijo, in biti pripravljeni, da jih izkoristimo. To bo verjetno zahtevalo veliko
trdega dela, kar najbolje pa bomo morali izkoristiti tisto, kar Ze imamo. Tako smo
lahko kovaci svoje srece!

Da bodo dijaki to povsem razumeli, jih spodbudimo, da izberejo nekaj slavnih
ljudi iz sveta Sporta, politike, filma, glasbe in poslovnega sveta ter skusajo oceniti,
koliko njihov uspeh izvira iz mesanice prirojenih danosti in dosezkov trdega dela.
Podatke lahko poiscejo na ustreznih spletnih straneh, v revijah in ¢asopisih ter
uporabijo svoje predhodno znanje.

Lahko izberejo dva ali tri izmed nasStetih:

David Beckham Brad Pitt Tina Maze

Jolanda Ceplak Anita Roddic Ivo Boscarol

Neisha Richard Branson Rebeka Dremelj
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Prizadevanjie za uspeh

Za pomoc lahko pokaZemo prosojnico z naslovom »Vsi smo lah-
ko v necem uspesni, ki je na naslednji strani pa tudi na priloZeni
zgoscenki.

. naravna nadarjenost . motivacija in zagon
e predanost *  imeti vizijo

e trdo delo *  zastavljen cilj

*  zunanji izgled *  uclenje iz napak

*  prijeten znacaj e odlo¢nost

. sreca

Za vse, ki so jih izbrali, lahko dijaki oblikujejo kratko biografsko
spletno stran, na kateri prikaZejo, kako njihov uspeh izvira iz nekaterih
od zgoraj nastetih prvin.

Zapomnijo naj si, da:

SMO VSI LAHKO V NECEM USPESNI!

MORAMO KAR NAJBOLJE IZKORISTITI
PRILOZNOSTI,
KI SE NAM PONUDIJO!

SMO KOVACI SVOJE SRECE!

MODUL 1
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KAR NAJBOLJE
MORAMO IZKORISTITI PRILOZNOSTI,
KI SE NAM PONUDIJO!

SAMI SMO KOVACI SVOJE SRECE!

e Naravna nadarjenost
e Predanost

e Trdodelo

e Zunanjiizgled

e Prijeten znacaj

* Sreca

* Motivacya in zagon
e Vizija

e Zastavljen cilj

e Ucenje na napakah

e (QOdloé¢nost



vaja: ~ Tekmovanje za Pop Stars

Zdaj, ko dijaki razumejo, kaj vse je potrebno, ¢e ho¢emo uspesno delati za dosego
cilja, lahko to znanje uporabijo v naslednji situaciji. Vsi so kandidati na regijskem
izboru za »Pop Stars« in njihova naloga je, da nastejejo svoje pomembne lastnosti
ter kaj vse bi naredili, da bi dosegli svoj cilj - zmago na tem tekmovanju.

Lahko jim pomagate z naslednjim seznamom, vendar je bolje, da jih spodbujate,
naj uporabijo svoje zamisli.
Regijski izbor za Pop Stars

Med potrebnimi lastnostmi so:

e lepglas,

. ustrezen videz,

e dinamicen znacaj,

e lepadrza,

. zaupanje v svoje sposobnosti,

. odlocenost, da uspes,

*  sposobnost sprejemanja konstruktivne kritike,

*  vztrajnost,

e  organizacijske sposobnosti,

*  sposobnost predvidevanja tezav, ki se lahko pojavijo.

Stvari, ki jih je treba narediti, so:

*  prepricati se, da bo dovolj ¢asa za vaje;

. narediti urnik rednih ur vadbe;

*  pridobiti pomoc¢ druzine in prijateljev;

*  dogovoriti se za poskusne ure licenja/oblikovanja priceske/pomerjanja
oblek;

. organizirati potovanja;

*  varcevati, da bos placal/-a zacetne avdicije;

*  organizirati si delo za za $olo, tako da se bo ujemalo s tvojim urnikom;

*  poiskati nasvete profesionalcev;

*  poizkusati spoznati »prave« ljudi in se dobro promovirati.

Ce je dovolj ¢asa (tudi za domaco nalogo ali nalogo &ez pocitnice), lahko dijaki
sami priredijo tekmovanje za »Pop Stars« in vadijo zgoraj nastete stvari.

Zdaj spodbudite dijake, da spet razmislijo o svojih podjetniskih izkusnjah in na seznam
dodajo katero koli od teh, ki so jih izkusili v tem modulu. Poleg tega si lahko ponovno
ogledajo tudi uéni list »Ali lahko postanem podjetnik?« in pretehtajo, ali bi katerega
izmed »nesprejemljivih vidikov« premaknili v enega izmed drugih dveh stolpcev.

To lahko pripelje do Zivahne vsesplosne razprave o tem, ali mislijo, da so se kakor
koli priblizali temu, da bi postali podjetnik.

Za ucinkovit konec modula naj bi se ucenci srecali z nekaj podjetniki iz svojega
okolja.



Prispevek podjetnikov
Zdaj je prlmeren trenutek, da povab1te dva ali tri podjetnike, da v razgovoru z di-
jaki pojasnijo svojo Zeljo po uspehu in kako so se lotili uresnicevanja svojega cilja.

Dijaki predtem potrebujejo vodeno pripravo na razgovor, vaditi pa morajo tudi
tehnike razgovora/intervjuja.

vaja: ~ Razgovori

Dijaki delajo v dvojicah, eden je izprasevalec, drugi izprasevanec. Lahko zdruzimo dva
para, pri cemer eden opazuje drugega, ki izvede razgovor. Vloge nato zamenjamo.

Predlagate lahko nekaj tem za razgovor, na primer:

e Nadrti in upi za prihodnost
. Konjicki in interesi
. Druzinski ljubljencek

*  Najljubsi nogometni klub
*  Najljubsa glasbena skupina/pevec/pevka.

Za nacrtovanje razgovora o izbrani temi imajo dijaki na voljo 15 minut. Vsaj 5
minut potrebujejo, da se pripravijo na odgovarjanje pri razgovoru.

Pomembno je, da z vsako dvojico sporazumno dolo¢imo slabosti oz. podroqa
kjer je potrebno Se vec vaje. Po vaji celoten razred sodeluje pri porocanju in
povzemanju; dijake spodbujamo, da izrazijo mnenje o svojih prednostih in sla-
bostih; nato skupaj nac¢rtujemo naloge posameznih dijakov med razgovorom
s podjetniki.

Ce bomo povabili tri podjetnike, lahko vsak govori z manj$o skupino dijakov. Tako
vsak dijak dobi priloznost, da sprasuje.

Nekaj vprasanj, ki jih lahko postavijo dijaki:

e Steimeli jasen cilj?

*  Kaksen je bil cilj?

*  Kako ste nac¢rrovali to, kar ste dosegli?

*  Ste se soocili s kak$nimi tezavami in kako ste jih uspeli premagati?
*  Katere vase lastnosti so vam pomagale doseci zastavljeni cilj?

. Vam je pomagalo, da ste poznali »prave« ljudi? Kako?
Intervju naj poteka kot razgovor in ne le postavljanje in odgovarjanje na vprasanja.

Seznam vprasanj Se zdale¢ ni popoln; dijaki se jih bodo verjetno domislili Se
veliko.
V tem modulu so dijaki dobili priloZnost razmisljati o naslednjem:
. svojih podjetniskih izkusnjah,
*  kaj zahteva podjetniski nacin zivljenja,

*  ali bi uzivali v podjetniskem zivljenju.
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Poleg tega so vadili niz podjetniskih spretnosti in na¢inov obnasanja, med drugim:

. ustvarjalno reSevanje tezav,

*  hitro odzivanje,

. spretnosti sporazumevanja,
. prepricevanje in pogajanje,

*  prodajanje,

. premisljeno tveganje in

*  prizadevanje za uspeh.

MODUL 1
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Razumevanje podietniskega nacina ziviienia

MODUL 2




MODUL 2

Porajanje posiovnih idej

kaj napravi dobro
poslovno idejo

zadovoljevanje nastajanje dobrih
posebnih potreb poslovnih idej
predstavitev
odzivanje poslovnih idej
na potrebe
POSEL ZADOVOLJUJE
POTREBE LJUDI

katere so posledice razli¢-

nih porabniskih poteb

Y modulu 2 bomo spoznali:

*  Posel zadovoljuje potrebe ljudi

*  Katere so posledice razlicnih porabniskih
potreb?

e  Odzivanje na potrebe

e Zadovoljevanje posebnih potreb

*  Kaj ustvari dobro poslovno idejo?

*  Nastajanje dobrih poslovnih idej

*  Predstavitev poslovnih idej podjetnikom
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\@ Posel zadovoliuie

potrebe Hudi

Vse poslovne ideje za izdelke ali storitve zadovoljijo potrebo ali kombinacijo veé

potreb.

vaja: Vaja s kavéem

Vaja s kavéem pomaga pri uvajanju dijakov v to zamisel. To je dejavnost mozgan-
ske nevihte za ves razred, pri kateri vzpodbudite dijake, da prispevajo ¢im vec idej
(tudi neumne ali nenavadne) - vse si lahko zapisete na tablo ali prosojnico.

Stranke mogoce potrebujejo kav¢, ki bi:

(Mogoce boste zZeleli uporabiti nekatere spodaj navedene ideje, da dopolnite
tiste, ki so jih zbrali dijaki.)

Zapolnil prostor. Ne privlacil Zivalskih dlak.

Dobro izrabil prostor. Razdelil sobo.

Priskrbel prostor za shranjevanje. Bil izdelan po tvojem lastnem nacrtu.
Bil varen pred ognjem. Se ujemal z doloc¢enim slogom.

Bil trpezen. Bil nenavaden.

Izgledal lepo. Bil poceni.

Izgledal moderno. Izgledal drago.

Imel dovolj prostora za sedenje. Bil praktic¢en za majhne otroke.

Se spremenil v posteljo. Imel zamenljivo blago.

Bil udoben. Sel skozi vrata.

Bi se ga dalo zlahka premakniti. Bi se ga dalo zlahka odistiti.

Bil topel in mehek. Bi se ga dalo oprati.

Se barvno ujemal. Ne obledel.

bil primeren za delo ?

Bi se dalo na njem jesti. ?

Bi se dalo piti na njem. ?

Bil primeren za polezavanje. ?

Seveda nam je jasno, da je ogromno razli¢nih potreb porabnikov in zato veliko
razli¢nih trgov.
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Katere so posledice razlic-
nih porabniskih potreb?

Nihce ne more izdelati kavca, ki bi ustrezal potrebam vseh ljudi. V vecini primerov
bo kav¢ ustrezal potrebam, ki so pomembne za dolo¢ene skupine porabnikov.

Na primer:
. par z majhnimi otroki, ki zivi v majhni hisi;
. dobro situiran samski ¢lovek, ki Zivi v prostornem stanovanju;
»  starejsi clovek, ki zivi v mali hiski.

Dijaki lahko delajo v treh skupinah, da potrebe dolocene porabniske skupine
povezejo z idejami, ki so jih dobili z mozgansko nevihto. Pripravljeni so u¢ni listi
za zapiske (U¢ni listi 1, 2 in 3).

Izdelovalci kavéev morajo torej poudariti, katere potrebe, ki ga delajo posebnega,
zadovoljuje njihov izdelek.

Na primer:
*  »kavcje trpezen - otroci lahko skacejo po njem«
. »kav¢ nudi moznost lezi$c¢a za obiskovalce«
*  »kav¢ je kompakten in ne bo zavzel veliko prostora«

Podobno vajo lahko izvedete tudi na drugih primerih, npr. z avtomobilom, mo-
bilnim telefonom, s $opki roz, pohistvom, slas¢icami ...

fye
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Katere so posiedice raziic- a
Mm w_,@/m@@mm@@ notrebh?

Uc¢ni list 1

Vaja s kavéem 1
Kavc¢, ki ustreza potrebam para, ki Zivi v majhni hisi z majhnimi otroki
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Vaja s kavéem 2

Kav¢, ki ustreza potrebam dobro situiranega samskega ¢loveka,
ki Zivi v prostornem stanovanju

BIS
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5 mniihh porabnisikiin potirebh?

Vajia s kavéem 3

Kav¢, ki ustreza potrebam starejSega ¢loveka, ki zivi v majhni pri-
tli¢ni hisi
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Fatere so posiedice raziic- \Z
nih porabniSkih potreb?

Da bi dijaki res razumeli, da so storitve in izdelki odgovor na to, kar ljudje po-
trebujejo, naj delajo v parih in izberejo eno ali ve¢ spodnjih situacij ter:

®  zapiSejo svoje potrebe, tj. nekaj, kar manjka, nekaj, kar bi resilo problem;

®  dolocijo, katera storitev ali izdelek bi ustrezal/-a tem potrebam.

Dijaki lahko uporabijo uéni list 4, da zapisejo svoje ideje.

~ ~
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Odzivanje na potrebe

Za nadaljevanje teme o poslu, ki se odziva na potrebe, naj dijaki vadijo opisovanje
poslovne ideje glede na potrebe, ki jih zadovoljuje (ne pa z besedami, ki opisujejo
izdelek ali storitev).

primer:  Dostavljanje in oskrbovanje lon¢nic v pisarnah

Prvic: ta poslovna ideja zadovoljuje naslednje potrebe:

. narediti pisarno privla¢no . ustvariti prostor za sprejem

e ustvariti posebno ozracje e priskrbeti zbirko lonénic

e skriti grde stene *  redno menjati lon¢nice

e zapolniti vedji prazen prostor e prepustit zalivanje nekomu drugemu

Drugic: ta posel torej lahko vkljucuje fotografiranje loncnic za izdelavo brosure;
nagovor potencialnih strank, da si izberejo svoje lon¢nice; nakup privlacnih loné-
kov za rastline; redno oskrbo lonénic; organizacijo posebmh razstav za pomemb-

ne dogodke.

vaja: ~ Odzivanje na potrebe

Dijaki bodo mogoce potrebovali veliko ¢asa za to vajo.

Dijaki pri naslednjih poslovnih idejah delajo v parih in na podoben nacin doloca-
jo potrebe, ki so jih uvideli, in dolo¢ijo, kaj bi tak posel torej vkljuceval. Za to vajo
lahko uporabite naslednje primere, ki so tudi na zgoscenki.

Nekaj poslovnih idej

. Servis za nacrtovanje rojstnodnevnih zabav po zeljah stranke
. Servis za osebno fitnesvadbo

. Kuharski servis, npr. za dostavljanje jedi

. Servis za urejanje vrta

. »Za domov« lokal

. Agencija za nacrtovanje porok

. Servis za montazo pohistva, npr. sobe za najstnika

. Servis za pomo¢ starostnikom

. Pogrebne storitve za hisne ljubljencke po Zeljah stranke

. Svetovanje pri nakupu oblacil, npr. v trgovini ali servis doma
. Storitve za osebno stilno preobrazbo, npr. lasje, licenje

. Racunalnisko svetovanje

. Pranje avtomobila na domu

. Servis za hitro odpravljanje tezav z elektricno napeljavo

13
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\@ Zadovolievanje

specificnih potreb

Poglobljen pogled na to, kako izdelki ali storitve izrazajo potrebe porabnikov, nam
pokaze, da zelijo zadovoljiti $irok razpon potreb, nekateri pa se osredinijo tudi na
posebne ali osebne potrebe, tako da:

*  ponudijo nekaj posebnega,

*  izdelek ali storitev poenostavijo.

Na primer:

Obicajen frizerski salon zadovoljuje potrebe, kot so ugodne cene, frizerji, ki so
dobri strokovnjaki, preprosto narocanje, prijazno osebje.

Lahko pa poskrbi tudi za dodatne potrebe, kot so preprosto parkiranje, lokacija
blizu trgovin in drugih lokalov, kava, dobre revije, udobni sedezi in fleksibilno
narocanje.

Poenostavitev storitev, z okles¢enim pristopom - brez rezervacij, suho strizenje,
nizke cene - bi zadovoljila potrebe specifi¢ne skupine porabnikov.

Primer poslovne dejavnosti, ki zagotavlja »nekaj vec«

Drug primer posla iz resni¢nega zivljenja, ki ponuja nekaj ve¢, je ribja restavracija.
Ko so novi lastniki prevzeli klasi¢no ribjo restavracijo, so se odlo¢ili, da dodajo
nekaj, kar bi zadovoljilo razli¢ne potrebe strank:

. lepo urejena restavracija z licnim jedilnim priborom in prti,

*  izbor casopisov in revij,

. avtomat za kavo in avtomat za vodo,

. vecja izbira rib na meniju,

*  ponudili so degustacijo rib in pripravo po zelji,

*  priobroku je na voljo pestra izbira osvezilnih pijac,

*  uvedli so storitev dostave jedi na dom,

*  moznost, da si gostje sami ujamejo ribe iz ribnika ob restavraciji.
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Primer posla, ki ponuja poenostavljeno storitev

Letalske druzbe, kot so Easyjet in Ryanair ipd., ponujajo oklescene storitve:

J ni vozovnic,

*  obroke na letalu je treba placati,

. ni zavarovanja prtljage ob zamudi le-te,
. ni pomocdi, ¢e zamudite naslednji polet.

To zagotavlja nizko ceno, vsekakor pa je potnikom zagotovljen polet na izbrano
destinacijo.

vaja: ~ Zadovoljevanje posebnih potreb

Dijaki naj delajo v parih (lahko s pomocjo racunalnika) in razmislijo o potrebah,
ki jim ustreza obi¢ajen disko, nato pa naj razmislijo o moznostih, kako bi disko
ponudil nekaj ve¢ ali pa poenostavil svojo storitev.

Dijaki bodo mogoce sami prisli do nekaterih ali vseh naslednjih ide;:

*  Potrebe ljudi, ki gredo v obic¢ajen disko, so: glasba in pijaca, spoznavanje
novih ljudi, druzenje s prijatelji, ob¢utek, da so del trenutne »scene«.

*  Drugi bodo mogoce raje obiskali disko, ki ponuja nekaj ve¢, kot so to na
primer specializirana glasba, tematski dogodki, zvezdniski didzZeji, strogo
dogovorjen nacin oblacenja.

*  Podrugi strani pa so lahko potrebe izredno preproste. Ljudje si lahko pri-
nesejo svojo hrano, pijaco in glasbo na dogovorjeni kraj.

Razprava o njihovih idejah vam lahko pomaga izlus¢iti bistvo, da posel ni nujno
tezka ali zapletena zadeva, ampak je nekaj, kar so dijaki sposobni dobro opraviti.
Zgoraj navedene dejavnosti jim zato pomagajo priblizati posel.

1?
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2 - )
A Kaj naredi

dobro noslovno idejo?

Dijaki zdaj potrebujejo priloznost, da presodijo, ali je katera koli od do zdaj ome-
njenih idej dobra poslovna ideja. To bodo storili s pomocjo kriterijev za dobro
poslovno idejo, ki so predstavljeni na tej strani. Spodbudite dijake, da utemeljijo
svoje odgovore (npr. pri tocki 2 in tocki 9). Seznam kriterijev je tudi na zgoséenki
in ga lahko preoblikujete.

Kriteriji za dobro poslovno idejo

1 Kaj natan¢no je tvoja ideja? - Katere izdelke ali storitve nameravas ponuditi?
2 Alibo delovalo? - Ali si Ze videl to delovati kje drugje?

3 Alibo delovalo, ko bo to uporabila stranka? - Katere tezave se lahko poja-
vijo?

4 Katerim potrebam ustreza? - Kaj stranke iS¢ejo in zakaj?

5 Kdo bodo stranke?

6 Kako lahko ugotovis, kaj bodo stranke hotele?

7 Ali bos imel dovolj strank, da bo§ lahko prezivel? - Kako lahko to ugotovis?
8  Alije taideja boljsa ali drugac¢na od Ze obstojece?

9  Ali je zakonita, ekolosko in moralno sprejemljiva? - Kaj mora$ preveriti,
da zagotovis, da ne bos krsil zakonov?

10  Ali lahko vstopis na trg? - Kaj bi ti lahko preprecilo, da bi »zagnal« posel?

716 MODUL 2
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KAJ NATANCNO JE TVOJA IDEJA?
Katere izdelke ali storitve nameravas ponuditi?

ALI BO DELOVALO?
Ali si ze videl to delovati kje drugje?

ALI BO DELOVALO, KO BO TO UPORABILA STRANKA?
Katere tezave se lahko pojavijo?

KATERIM POTREBAM USTREZA?
Kaj stranke iscejo in zakaj?

KDO BODO STRANKE?

KAKO LAHKO UGOTOVIS, KAJ BODO STRANKE HOTELE?

ALI BOS IMEL DOVOLJ STRANK, DA BOS LAHKO PREZIVEL?
Kako lahko to ugotovis?

ALI JE TA IDEJA BOLJSA ALI DRUGACNA OD ZE OBSTOJECE?

ALI JE ZAKONITA, EKOLOSKO IN MORALNO SPREJEMLJIVA?
Kaj moras$ preveriti, da zagotovis, da ne bos krsil zakonov?

ALI LAHKO VSTOPIS NA TRG?
Kaj bi ti lahko preprecilo, da bi »zagnal« posel?
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Drimer prodajalne sendvicev

Primer posla s prodajalno sendvicev pokaze podrobnosti, ki se jih bo moral
dijak zavedati, ko bo presojal u¢inkovitost katere koli ideje.

Dijake skozi ta primer vodite tako, da na koncu dobro razumejo, kaj je vklju-
¢eno v presojo, ali bo neka ideja pripeljala do dobrega posla.

1  Kaj natancno je tvoja ideja?

. Katere vrste kruha in nadevov?

. Ali je Se kaksna druga ponudba, npr. pijace?

. Ali se v lokalu lahko je in pije?

. Ali boste ponujali dostavo na dom in kako dolgo bo trajala?
. Katero podrocje pokriva dostavni servis?
. Dobra lokacija, preprost dostop, prostor za ¢akanje.

2 Alibo delovalo?
. Ali si ze videl/-a kaj podobnega?

. Ali imas$ kakrsne koli osebne izkusnje s tem delom?

. Katere so pomembne stvari, ki omogocajo delovanje (npr. kakovost izdelka, do-
stavni ¢as)?

. Kako lahko ugotovis, ali bo delovalo (npr. sam/-a delas v enem od takih lokalov)?

3  Alibo delovalo, ko bo to uporabila stranka?

. Kateri problemi se lahko pojavijo (npr. zaseden telefon ob naro¢ilih, vrste)?

. Katere so lahko posledice zgoraj omenjenega (npr. katerim potrebam ustreza?

. Dieteticne zahteve, hitra postrezba za pisarniske usluzbence, dostava ob dogo-
vorjenem casu.

. Katere so lahko posledice zgoraj omenjenega (npr. oprema lokala, dogovorjena

cena za velika narocila)?

5 Kdo bodo stranke?

. Bo to kdorkoli ali specifi¢ne skupine (npr. pisarniski delavci, gospodinje, po-
slovnezi in poslovne zenske)?

. Bos poskrbel/-a za poslovna kosila (samopostrezni bife)?

. Ali bos sprejel/a kadilce (Kaj pa prodajalna sendvicev samo za kadilce?)?

6  Kako lahko ugotovis, kaj bodo stranke hotele?

. Kako bos ugotovil/-a, ali je povprasevanje (npr. pokazati jedilni list podjetjem,

pisarnam, voditi raziskave, pripraviti vprasalnike)?

7  Ali bos imel/-a dovolj strank, da bos lahko prezivel/a?
. Upostevati bo treba preproste izracune preproste izracune za »prezivetje«: Zelena
letna placa, Stevilo tvojih delovnih ur, skupni stroski, sprejemljiva cena izdelka.

8  Alije taideja boljsa ali drugacna od Ze obstojece?
. Kako jo naredi$ druga¢no (npr. zagotavljanje »necesa vec« ali »poenosta-
vitev« storitve)?

9  Ali je zakonita, ekolosko in moralno sprejemljiva?
. Lahko bo potrebno preverjanje zdravja in varnosti ali nacrtovanje predpisov. - Bo od-
voz smeti v skladu s predpisi? Kako bo z embalazo? Bo ustrezala standardom?

10  Ali lahko vstopis na trg?
. Ali je trg ze napolnjen z moc¢nimi poslovnimi tekmeci, npr. uglednimi lokalnimi
ponudniki gostinskih storitev?
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PDrimer prodajalne sendvicev

Kaj natancno je tvoja ideja?

Katere vrste kruha in nadevov?

Ali je Se kaksna druga ponudba, npr. pijace?

Ali se v lokalu lahko je in pije?

Ali boste ponujali dostavo na dom in kako dolgo bo trajala?
Katero podrocje pokriva dostavni servis?

Dobra lokacija, preprost dostop, prostor za ¢akanje.

Ali bo delovalo?

Ali si ze videl/-a kaj podobnega?

Ali imas kakr$ne koli osebne izkusnje s tem delom?

Katere so pomembne stvari, ki omogocajo delovanje (npr. kakovost izdelka,
dostavni cas)?

Kako lahko ugotovis, ali bo delovalo (npr. sam/a delas v enem od takih lokalov)?

Ali bo delovalo, ko bo to uporabila stranka?

Katere tezave se lahko pojavijo (npr. zaseden telefon ob naro¢ilih, vrste)?
Katere so lahko posledice zgoraj omenjenega (npr. potrebnih je ve¢ telefonov,
ve¢ osebja)?

Katerim potrebam ustreza?

Dieteticne zahteve, hitra postrezba za pisarniske usluzbence, dostava ob dogo-
vorjenem casu.

Katere so lahko posledice zgoraj omenjenega (npr. oprema lokala, dogovorjena
cena za velika narocila)?

Kdo bodo stranke?

Bo to kdor koli ali posebne skupine (npr. pisarniski delavci, gospodinje, poslov-
nezi in poslovne Zenske)?

Bos poskrbel/-a za poslovna kosila (samopostrezni bife)?

Ali bos sprejel/-a kadilce (Kaj pa prodajalna sendvicev samo za kadilce?)?

Kako lahko ugotovis, kaj bodo stranke hotele?
Kako bos$ ugotovil/-a, ali je povprasevanje (npr. pokazati jedilni list podjetjem,
pisarnam, voditi raziskave, pripraviti vprasalnike)?

Ali bos imel/a dovolj strank, da bos lahko prezivel/-a?
Upostevati bo treba preproste izra¢une za »prezivetje«: zelena letna placa, Stevi-
lo tvojih delovnih ur, skupni stroski, sprejemljiva cena izdelka.

Al je ta ideja boljsa ali drugac¢na od Ze obstojece?
Kako jo naredi$ druga¢no (npr. zagotavljanje »necesa vec« ali »poenostavitev«
storitve)?

Ali je zakonita, ekolosko in moralno sprejemljiva?

Lahko bo potrebno preverjanje zdravja in varnosti ali na¢rtovanje predpisov.
- Bo odvoz smeti v skladu s predpisi? Kako bo z embalazo? Bo ustrezala stan-
dardom?

Ali lahko vstopis na trg?
Ali je trg ze zapolnjen z moc¢nimi poslovnimi tekmeci, npr. uglednimi lokalni-
mi ponudniki gostinskih storitev?
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'\@ Nastajianie dobrih poslovnih

idej) — prispevek podietnikov

Preden zacnejo dijaki razmisljati o svojih lastnih poslovnih idejah, bi lahko po-
vabili nekaj podjetnikov na pogovor/intervju, da bi vam razlozili, kako so nastale
njihove poslovne ideje in kako so preverili, ali so dobre. (Idealno bi bilo, da pridejo
stirje podjetniki - vsak bi se pogovarjal s skupino osmih dijakov. Podjetniki oz.
podjetnice naj se razlikujejo po starosti, dejavnosti, uspehu.) Tako dobijo dijaki
vpogled v pestrost podjetniskega razmisljanja.

Da bi se na to dobro pripravili, bo verjetno treba dijakom razloziti potek intervjuja.

Za zacetek jim lahko pokazete nekaj video- ali avdioposnetkov razli¢nih slogov
intervjuja. Ucitelj naj predhodno posname primer formalnega intervjuja npr. s
kaksnim politikom in primer neformalnega intervjuja (Studio City ali Tistega le-
pega popoldneva ipd).

Videoposnetek lahko pokaZemo dvakrat. Pred drugim ogledom se lahko pogo-
vorite 0 osnovnih pojmih dobrega intervjuja, tako da bodo dijaki vedeli, na kaj
morajo biti pozorni.

Prvine dobrega intervjuja

*  Nacin, kako je bil gost predstavljen, npr. ali je izprasevalec podal kaksne
informacije o gostu?

. Nacin, kako so gosta sprejeli, npr. ali mu je izprasevalec olajsal zadevo?

. Tipi postavljenih vprasanj, npr. ali spodbujajo podroben odgovor, ali samo
da ali ne?

*  Nacin, kako so gosta spodbudili k nadaljnjemu razlaganju, npr. ali so
sledila vprasanja?

*  Nadin, kako se je intervju koncal, npr. ali se je izprasevalec zahvalil gostu

in/ali napravil povzetek? Dijaki lahko uporabijo uéni list 7 za opombe
pri intervjuju, ki se nahaja tudi na zgoscenki, da si zabelezijo, ali se prvi-
ne intervjuja pojavijo v video- ali radio posnetkih.
ALI
Lahko bi imeli razredno diskusijo o prvinah intervjuja, od sprejema gosta do povzetka.
Po diskusiji bodo dijaki, pred intervjujem s pravim podjetnikom, te prvine upora-

bili v praksi drug z drugim.

vaja:  Intervju

Dijaki lahko delajo v manjsih skupinah, da pripravijo podroben seznam vprasanj,
ki jih Zelijo postaviti podjetniku. Seznam temelji na u¢nem listu 5 »Kaj naredi
dobro poslovno idejo?«. Prepricati se morajo, da so zajeli:

. kaj hocejo ugotoviti;
*  natancna vpra$anja, ki jih bodo postavili;
*  kdo postavi vprasanje in kdo postavi vprasanja, ki sledijo iz tega.

Njihova vprasanja se lahko zapiSe na u¢ni list z naslovom »Vprasanja za intervju,
ki je na zgoscéenki.

Idealno je, da bi vsaka izmed manjsih skupin izpraSevala enega podjetnika in zato
uporabila vsa vprasanja. Ce pa ves razred izprasuje samo enega podjetnika, si bodo
dijaki morali vprasanja deliti.

Dijaki lahko zdaj uporabijo vprasanja za delo v paru, da vadijo intervjuje, preden
pride/-jo podjetnik/-i. Vaditi morajo vsi dijaki. Njihove intervjuje lahko snemate
na video, lahko jih opazujejo drugi dijaki in komentirajo. Te opombe lahko zapi-
Sete na »List za opombe pri intervjuju«, ucni list 7.
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idel — prispevek podietnilkov
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List za opombe pri interviuju

Prvine Video- ali Interviu — vaia
intervjuja radijski posnetek Ju-va

Kako je
dijak/-inja
sprejel/-a
gostain ga

ohrabril/-a?

Kako je izpra-
Sevalec/-ka
predstavil/a
svojega gosta
ob¢instvu?

Kaksna vpra-
$anja so bila
postavljena?
Npr. kako se je
dijak preprical,
da je gost podal
podroben od-
govor?

Kako je
dijak/-inja
povzel/-a ali
zakljucil/-a

intervju?
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Dijaki so zdaj pripravljeni, da se sami domislijo kaksne ideje za posel - veliko dija-
kov bo mislilo, da tega ne bodo mogli nikoli narediti, dejansko pa je ve¢ strategij,
kako zaceti posel Strategije so navedene spodaj in se lahko uporabijo za vodenje
dijakov k lastnim zamislim.

1

ZdruZevanje vec storitev v nov posel

Primeri:

frizerstvo + masaza + pedikura,

bife v pralnici,

garaza, avtopralnica, prodaja avtomobilov, trgovina, faks,
internetna kavarna.

Kako to storiti?

Zacni s poslovnim podrocjem, ki ga poznas, in pomisli, kaj bi lahko dodal.
Poisci storitve ali izdelke, kjer bi bila dobrodosla dodatna storitev.

Poglej v poslovni imenik in pomisli, katere dejavnosti bi sle skupaj (uporabi
metodo mozganske nevihte).

Izboljsava embalaZe v dobro porabnika in zaradi dodane vrednosti

Primeri:

sadje in zelenjava,
kozmetika,

postrezba hrane na letalu,
brezalkoholne pijace.

Kako to storiti?

Razmisli (z mozgansko nevihto) o slabo pakiranih izdelkih.

Prouci nepakirane izdelke - kaj bi lahko pridobili s pakiranjem.

Poisci izdelke brez embalaze, ki se lahko razdrobijo na majhne dele.

Poisci izdelke, ki jih ljudje kupujejo skupaj, in razmisli, ali bi se jih dalo pa-
kirati skupaj.

Razmisli o embalazi razli¢ne velikosti, primerne ciljnim kupcem.

Izkoris¢anje modnih muh

Primeri:

majice z napisi,
nalepke,

avtomobilcki - igracke,
nogometne majice.

Kako to storiti?

Opazuj, kaj zanima mlade.

Opazuj smernice iz tujine - prelistaj modne revije.
Obiskuj modne revije in razstave igrac.

Glej filme.
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Posnemanje uspesnih izdelkov in storitev
Primeri:

kopiranje priznanih blagovnih znamk,

storitve hitrega tiska,

»za domov« lokali in lokali s hitro prehrano.

Kako to storiti?

Poglej, kaj se trenutno dobro prodaja.

Poisci, kaj se da prenesti na drugo zemljepisno podrodje.
Poisci izdelke visoke mode, ki se jih lahko kopira/posnema.
Ne pozabi na avtorske pravice in prijavljene patente.

Resevanje problemov tako, da resitev izumis

Primeri:

oprema za poslikavo avtomobilov,

drzalo za kabel kosilnice,

drzalo za plasti¢ne vinske kozarce, ki se ga lahko pritrdi na kroznik,
telefonska tajnica.

Kako to storiti?

Izberi izdelke in storitve, ki jih poznas, ter pois¢i probleme in prezrte potrebe.
Pri razvijajocih se podjetjih se pozanimaj o tezavah pri ponudbi izdelkov in
storitev.

Prenesti lokalne izdelke/storitve na Sirsi trg
Nacértovanje promocijskih dogodkov

Kopiranje tujega izdelka ali storitve

Uporaba lastnih sposobnosti, konjickov ali zanimanj

Narediti Ze obstojeci posel drugacen

Potem ko ste vodili dijake po korakih skozi strategije, bodo bolje razumelsi,
kako ustvariti dobro poslovno idejo.

Mogoce pa jih je ze navdusila kaksna izmed prejsnjih vaj, Se posebej vaja »Ze-
lim si, da bi nekdo izumil ...« na u¢nem listu 4.

Dijaki bodo dosegli kriti¢no tocko v tem modulu, ko bodo nacrtovali in pose-
dovali ideje, individualno ali v skupini. Ce bodo njihove ideje delovale v resnicni
poslovni situaciji, bodo preverili, ko jih bodo preizkusili z lokalnimi podjetniki.

Zelo pomembno je, da imajo dovolj ¢asa za proces vstopanja v posel.

Kaj morajo napraviti dijaki:

sporazumeti se morajo glede tega, katero idejo se da prenesti v posel,
preveriti idejo po kriterijih s seznama »Kaj naredi dobro poslovno idejo?«,
zapisati podrobnosti o ideji na ucni list »Nasa ideja je dobra, ker ...«,

biti pripravljeni predstaviti in zagovarjati svojo idejo v razpravi s podjetnikom.
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Ucni list 4a

1  Zdruzevanje vec storitev v nov posel

Primeri:

e frizerstvo + masaza + pedikura,

*  bife v pralnici,

e garaza, avtopralnica, prodaja avtomobilov, trgovina, faks,
*  internetna kavarna.

Kako to storiti?

e Zacnis poslovnim podrodjem, ki ga poznas, in razmisli, kaj bi lahko dodal/-a.

*  Poisci storitve ali izdelke, kjer bi bila dobrodosla dodatna usluga.

*  Poglej v poslovni imenik in pomisli, katere dejavnosti bi sle skupaj
(uporabi metodo mozganske nevihte).

2 Izboljsava embalaZe v dobro porabnika in zaradi dodane vre-

dnosti

Primeri:

. sadje in zelenjava,

. kozmetika,

*  postrezba hrane na letalih,
. brezalkoholne pijace.

Kako to storiti?

*  Razmisli (z mozgansko nevihto) o slabo pakiranih izdelkih.

*  Proucdi nepakirane izdelke - kaj bi lahko pridobili s pakiranjem.

*  Poisci izdelke brez embalaze, ki se lahko razdrobijo na majhne dele.

*  Poisciizdelke, ki jih ljudje kupujejo skupaj in razmisli, ali bi se jih dalo
pakirati skupaj.

3 Izkoristiti prednost mode

Primeri:

. majice z napisi,

. uhani,

*  avtomobil¢ki - igracke,
. tatuji.

Kako to storiti?

Opazuj, kaj zanima mlade.
Glej televizijo, da dobis ideje.

. Beri modne revije.
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*  Obiskuj modne revije in razstave igra¢, da dobis ideje.
*  Glejfilme.

Kopiranje uspesnih izdelkov in storitev

Primeri:
. kopiranje priznanih blagovnih znamk,
. »za domov« lokali in lokali s hitro prehrano.

Kako to storiti?

*  Poglej, kaj se trenutno dobro prodaja.

*  Poisci, kaj se da kopirati in prenesti na drugo zemljepisno podrocje.
. Poisci izdelke visoke mode, ki se jih lahko kopira.

*  Ne pozabi na avtorske pravice in prijavljene patente.

ReSevanje problemov tako, da reSitev izumis

Primeri:

. opremo za poslikavo avtomobilov,

. drzalo za kabel kosilnice,

. drzalo za plasti¢ne vinske kozarce, ki se ga lahko pritrdi na kroznik,
. telefonsko tajnico.

Kako to storiti?

*  Izberi izdelke in storitve, ki jih poznas, ter poisci probleme in prezrte
potrebe.

e  Prirazvijajocih se podjetjih se pozanimaj o njihovih tezavah in ponudi
pomoc.

Prenesti lokalne izdelke oz. storitve na $irsi trg

Nacrtovanje promocijskih dogodkov

Kopiranje tujega izdelka ali storitve

Uporaba lastnih sposobnosti, konjickov ali zanimanj

Narediti Ze obstojeci posel drugacen
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7 Dredstavitve poslovnih

idei podietnikom

Za konec tega modula lahko povabite nekaj podjetnikov, da svetujejo dijakom gle-
de njihovih poslovnih idej. Dijaki lahko obiScejo podjetnika v njegovem podjetju
ali pa podjetnik obisce njih. V obeh pr1mer1h bodo dijaki predstavili svoje ideje,
jih zagovarjali in bodo pr1prav1]en1 na vprasanja, kar pomeni, da morajo natancno
odgovoriti na vprasanja na u¢nem listu 8 »Nasa ideja je dobra, ker ...

Pred obiskom morajo podjetniki dobiti napotke o vlogi, ki naj bi jo zaigrali.

Navodila za podjetnike
. vsakemu posljite izpolnjen ucni list 8 »Nasa ideja je dobra, ker ...;
. prosite jih, da poslusajo dijake pri razlagi posamezne tocke;
5 predlagajte, da dijakom postavijo natan¢na vprasanja, da preverijo, ali so pra-

vilno pretehtali vse kriterije;

. predlog, da se skupaj z dijaki odloc1Jo ali so njihove ideje primerne za delo,
in zapiSejo nekaj pripomb na uéni list 9;

. opozorite jih, da so dijaki e mladi in neizkuseni, da ne bi prevec pric¢akovali
od njih.

Dijake morate pripraviti, da vadijo razlaganje in zagovarjanje svoje ideje.

Prva faza - znotraj njihove skupine

Pri delu v paru si lahko izmenjajo vlogi »zasliSevalca« in »zagovornikax.

Druga faza - znotraj celotnega razreda

Vsaka skupina lahko razlozi svojo idejo drugim skupinam in jo zagovarja.
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Predstavitve posiovinii
idel podietnilkom

Nalsa ideja je dobra. ker ...:

1 Kaj natancno je tvoja ideja?

2 Ali bo delovala?

3 Ali bo delovala, ko jo bo upo-
rabila stranka?

4 Katerim potrebam ustreza

S Kdo bodo stranke?

6 Kako lahko wugotovis, kaj
bodo stranke hotele?

7 Ali bos imel/-a dovolj strank
za »prezivetje«?

8 Ali je ta ideja boljsa ali dru-
gacna od Ze obstojece?

9 Ali je zakonita, ekolosko in
moralno sprejemljiva?

10 Ali lahko vstopi$ na trg?

Y |




Podrocja, ki so dobro zamisljena: Podrocja, ki jim je treba nameniti
ve¢ pozornosti:







Razumevanje podietniskega nacina ziviienia
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MODUL 3

Sodelovanie z malimi podjietii

SODELOVANJE
Z MALIMI PODJET]JI

organizacija
porocila

koristni nasveti za
uspesen projekt

vodenje
projekta

razumeti znacilnosti
uspe$nega malega podjetja

obisk manjse
lokalne trgovine

razumeti nekatere
tezave malih podjetij

vkljucevanje mikropodjetij
in ugotavljanje problemov

VY modulu 3 bomo spoznali:

*  Znacilnosti uspesnega malega podjetja

. Manjso lokalno trgovino

. Nekatere tezave malih podjetij

*  Vkljucevanje mikropodjetij in ugotavljanje

problemov

. Vodenje projekta

. Koristne nasvete za uspesen projekt

*  Organizacijo porocila
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Dazumeti znacilnosti
uspesnega malegsa nodietia

Dijake spodbujajte, da raziséejo kljuc¢ne prvine uspeha malega podjetja. Prvi na¢in
je, da si dijaki predstavljajo, da razmisljajo o nakupu podjetja, in si potem zami-
slijo vprasanja, ki bi si jih morali postaviti, ko bi presojali, ali gre za dober posel

ali ne.

»Ce bi obiskali majhno trgovino z namenom nakupa le-te, kaj bi Zeleli izvedeti, da
bi lahko presodili, ali gre za dobro poslovno dejavnost?«

Z mozgansko nevihto se bodo dijaki morda domislili kaj izmed nastetega:

* Promet

e Dobicek

* Dobra placa

* Prijetna lokacija

+ Cistoca in urejenost

* Dobro vzdrzevana zgradba
e Veliko strank

e Stalna narocila

e Moznost za razsiritev
dejavnosti

Ugled v okolici

Dobra lokacija

Preprosto parkiranje
Privla¢na izlozbena okna
Prilagodljiv delovni cas
Dobra ponudba

Dobra razporeditev blaga

Znaki, da se blago dobro
prodaja

Strokovno, vljudno osebje

In $e kaj drugega ...

Vse lahko zapisete na plakat in razstavite v ucilnici.

Poleg tega se dijaki lahko postavijo v vlogo stranke in v dvojicah ugotavljajo, kateri
so tisti vidiki, ki jih stranka i$c¢e. Ti so lahko naslednji:

* Preprost dostop

e Parkirisce

+ Siroka izbira artiklov

e Svezi izdelki

* Lahko premikanje po trgovini

» (istoca in urejenost

* Prijetna postrezba

e Razumne cene

* Jasno oznacene cene

* Preglednost

* Prilagodljiv in ugoden

delovni ¢as

Vsaka dvojica se nato pridruzi drugi in skupaj primerjajo svoje sezname ter se

tako pripravijo na obisk prave trgovine.
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Obisk manjse
Iokalne treovine

Med obiskom vsaka skupina $tirih dijakov s pomocjo uénega lista opazuje nasle-
dnje tocke (ki jih lahko dopolni s svojimi):

. Lokacija (okolis, stranke, ali so v blizini kaksne druge trgovine, moznost
parkiranja, dostop za dostavo, dostop za invalide).

. Blago (raznolikost izdelkov, kako jih je mogoce razporediti, razmerje med
njimi, splo$ne razlike v marzah).

*  Predstavitev (privlacen videz zunanjosti in notranjosti trgovine, kaj je v iz-
lozbi, ime, ali je trgovina ¢ista in dobro osvetljena).

*  Osebje (so zaposleni prijetni, ustrezljivi in strpni, njihov splosni videz).

Po obisku dijaki pokomentirajo prednosti in slabosti trgovine glede na svoje se-
zname stvari, ki bi jih zanimale pri njenem nakupu. Bi kupili to trgovino? Ce ne,

zakaj ne? Ce bi, kaj bi se dalo izboljsati?

Lokacija

Okolis - potencialne stranke
Stevilo strank

Ali so v blizini druge trgovine?
Ali je v blizini konkurenca?
Moznosti parkiranja

Dostop za dostavo

N O v QDN

Dostop za invalide

Blago
Raznolikost izdelkov v trgovini

2 Kateriizdelki prinasajo najve¢/najmanj dobicka?
Predstavitev

Zunanji videz trgovine

Privlacnost izlozbe

Uporaba izlozbenega okna kot oglasne deske za lokalno skupnost
Je ime trgovine jasno?

Je trgovina ¢ista,dobro osvetljena?

A L1 A W DN =

So artikli jasno oznaceni z nalepkami in oznakami?
Osebje

Videz - so zaposleni urejeni in ¢isti?

Obnasanje - so prijetni, prijazni, ustrezljivi in strpni?

So ucinkoviti pri delu na blagajni?

AW N =

Poznajo blago v trgovini?

I3
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Uc¢ni list 1

Obislik mamnise @
lokalne treovine

Fontrolni seznam odlik in slabosti
manjse treovine

LOKACIJA

Okolis - potencialne stranke

Stevilo strank

Ali so v blizini kaks$ne trgovine

Ali je v blizini kaksna konkurenca

Moznosti parkiranja

Dostop za dostavo

Dostop za invalide

Smeti/¢istoca/grafiti

Druga opazanja
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Obiskk manise
lokalne treovine

Fontrolni seznam odlik in slabosti
manjse treovine

BLAGO

Raznolikost izdelkov v trgovini

Velika izbira razli¢nih vrst dolocenega izdelka, npr. juhe

Polno zalozene police

Ravnovesje med razli¢nimi vrstami izdelkov, npr. veliko marmelad, malo vrst

caja

Vprasajte lastnika, kateri izdelki prinasajo a) najvec b) najmanj dobicka.

Primernost ponujenega blaga za okoli$/lokacijo

Oglasevanje posebnih ponudb

Druga opazanja
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Uc¢ni list 1b

I6

Obisk manisSe
lokalne treovine

Fontrolni seznam odlik in slabosti

manijse treovine

PREDSTAVITEV

Zunanji videz trgovine

Privla¢nost izloZbe

Uporaba izlozbenega okna kot oglasne deske za lokalno skupnost

Je znak trgovine jasen?/ Je ime trgovine jasno?

Notranjost trgovine. Je dobro osvetljena? Je ¢ista?

So izdelki jasno oznaceni z oznakami in nalepkami?

Je dobro vzdrZevana?

Druga opazanja
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Obislik mamnise
lokalne tircovine

Fontrolni seznam odlik in slabosti
manjse treovine

OSEBJE

Videz: So zaposleni urejeni in cisti?

Obnasanje. So zaposleni prijetni, prijazni in ustrezljivi?

So ucinkoviti pri delu na blagajni?

Poznajo blago v trgovini?

Druga opazanja

1)}




Uc¢ni list 1d

IS

Obislic manise
lokalne treovine

Razumeti znacilnosti uspesnega
majhnega podietia

Odlike trgovine Slabosti trgovine

Druga opazanja

Ce mislite, da je ne bi kupili, zakaj ne?

Ce bi jo kupili, kako bi jo lahko $e izboljsali?

MODUL 3



LRazumeti nekatere kKhjucne
odlocCitve malih podjietii

Potem ko so dijaki ugotovili, kaksne so znacilnosti uspesne manjse trgovine, lah-
ko pretehtajo odlocitve, ki jih morajo sprejeti mala podjetja, ter posledice napac-
nih odlocitev. To lahko storijo tako, da si ves razred zamislja naslednjo situacijo in
z mozgansko nevihto i§¢e moznosti. To naj bo priprava na vajo »Manjsa lokalna
trgovina« na straneh 100 in 101.

Situacija
Kupili ste manjSo samopostrezno trgovino.

Kako se boste odlocili, katero blago boste ponujali?

Dijakom lahko pomagate tako, da jih usmerite v razmisljanje o pomenu lokacije
trgovine, npr. ali je v blizini $ole ali bolnisnice, ali je v premoznem ali revnejSem
delu mesta, ali je v blizini nogometnega stadiona ali kina, kaj bi ljudje Zeleli ku-
piti? Kako bi vse to vplivalo na to, kaksno blago naj se ponudi?

Dijake lahko spodbujate tudi k razm1sljanju o tem, zakaj ljudje nakupujejo v manj-
$ih lokalnih trgovinah. To pomaga pri ugotavljanju ka] sev n]1h prodaja, npr. kar
so pozabili kupiti, osnovne potrebscine, izdelke za nujne primere.

Kako se odlo¢iti, kaksno koli¢ino/stevilo dolocenega izdelka ponuditi? Npr. vina,
piva, Zganih pxjac sadja in zelenjave, casopisov. (Z mozgansko nevihto ugotovite,
kaj je treba upostevati, ko se odlo¢amo o tem.)

Ko dolocajo kolicino izdelkov, ki jih trgovina ponuja, se morajo dijaki zavedati, da
je za vsak kos razli¢na stopnja dobicka. Za vsako vrsto izdelkov bodo spremenljive
stopnje dobicka, prav tako se bo lahko spreminjal promet z vsako vrsto.

Lastnik tvega resni¢ne tezave, ¢e zgoraj navedene tocke niso skrbno premisljene.

Naslednja vaja uvaja nekaj tock, ki prav tako lahko vodijo v tezave. Dijaki lahko
razmislijo o naslednjem:

. Kako se odlo¢iti, kaksen naj bo delovni ¢as?

o Kako se odloc¢iti glede dopustov, ki pripadajo osebju?

o Kako se odlociti za dostavne / ”za domov“ / »obicajne« storitve?
J Kako se odlociti, kje naj se trgovino oglasuje?
J Kako se odlociti, kako naj se trgovino oglasuje?

Dijaki, razdeljeni v Stiri skupine, izvedejo vajo »Manjsa lokalna trgovina«, ki
gradi na predhodni mozganski nevihti. Vsaka skupina bo odgovarjala na vpra-
$anja, ki so tudi na prilozeni zgo$¢enki, in nato predstavila svoje delo celotnemu
razredu, pri cemer bo prikazala, kako so pri odgovorih na vprasanja upostevali
SV0jo Iokacqo

Dijaki naj svoje odgovore utemeljijo.

®
()

9



Uc¢ni list 2

vaja: ~ »Manjsa lokalna trgovina«

Prva skupina

Vasa trgovina je nasproti bolnisnice. V blizini ni drugih trgovin ra-
zen cvetlicarne. Pred vrati trgovine je avtobusno postajalisce.

Kako se boste odlocili, kaksno blago boste ponudili?

Kako se boste odlocili, koliko vsake stvari boste imeli na zalogi?
Kaksen bo vas delovni cas?

Kako boste razporedili dopust osebja?

Boste ponujali tudi dostavo na dom?

Boste ponujali »za domov« storitve?

Kje boste oglasevali svojo trgovino?

g N o o~ B =

Kako boste oglasevali svojo trgovino?

Druga skupina

Vasa trgovina je poleg srednje Sole. V blizini so trgovina s cevlji,
trgovina z oblacili in frizerski salon. V blizini vhoda v Solo ni dovo-
ljeno parkiranje.

Kako se boste odlocili, kaksno blago boste ponudili?

Kako se boste odlocili, koliko vsake stvari boste imeli na zalogi?

Kaksen bo vas delovni ¢as?

Kako boste razporedili dopust osebja?

Boste ponujali tudi dostavo na dom?

Boste ponujali »za domov« storitve?

Kje boste oglasevali svojo trgovino?

2 N @& @ o> =

Kako boste oglasevali svojo trgovino?



Tretja skupina

Vasa trgovina je v nizu trgovin v zelo premoznem delu mesta. Med
drugim so tu trgovina z oblekami priznane znamke, prestizna cve-
tlicarna, trgovina z ro¢no narejenimi ¢okoladnimi bomboni in tr-
govina z ekskluzivnimi darili. V bliZini je parkirisce.

Kako se boste odlocili, kaksno blago boste ponudili?

Kako se boste odlocili, koliko vsake stvari boste imeli na zalogi?
Kaksen bo vas delovni ¢as?

Kako boste razporedili dopust osebja?

Boste ponujali tudi dostavo na dom?

Boste ponujali »za domov« storitve?

Kje boste oglasevali svojo trgovino?

@ N e v =

Kako boste oglasevali svojo trgovino?

Cetrta skupina

Vasa trgovina je v blizini nogometnega stadiona. V blizini so avto-
busno postajalisce ter okrepcevalnica s krompirckom in hambur-
gerji, prodajalna alkoholnih pijac, picerija “za domov” in prodajal-
na sendvicev.

1. Kako se boste odlo¢ili, kaksno blago boste ponudili?

Kako se boste odlocili, koliko vsake stvari boste imeli na zalogi?

Kaksen bo vas delovni ¢as?

Kako boste razporedili dopust osebja?

Boste ponujali tudi dostavo na dom?

Boste ponujali ”za domov* storitve?

Kje boste oglasevali svojo trgovino?

o N oy e DD

Kako boste oglasevali svojo trgovino?

Vsaka skupina predstavi svoje odgovore celotnemu razredu (s po-
mocjo predstavitve »power point« ali drugimi oblikami).



h . _ _ .
\@ Vikliué¢evanie mikropodietii

in ugotavijanie problemov

Dijaki zdaj Ze nekoliko razumejo,

a  kaj podjetju prinasa uspeh in
b  kaksne so potencialne tezave podjetja.

Kot je bilo omenjeno, je glavni poudarek tega modula na resevanju problema za
podjetje, ki zaposluje deset ali manj ljudi. Dijaki bodo tako vkljuceni v projekt,
prek katerega bodo resevali doloc¢ene probleme v manjsih skupinah po dva ali tri.
Treba bo pridobiti doloceno Stevilo malih podjetij, ki bodo ponudila svoje proble-
me oz. izzive, s katerimi se bodo dijaki ukvarjali.

Problemi in izzivi morajo biti prilagojeni znanju in spretnostim dijakov.

Tipi¢ni problemi so lahko:

*  pomanjkanje ustrezne promocijske ali reklamne literature,

e nispletne strani ali je neustrezna,

*  nedovoljno poznavanje konkurence,

*  nedovoljno poznavanje odjemalcev,

*  neucinkovit sistem vodenja dokumentacije,

*  nezadostni podatki o obsegu zaloge,

*  nepopoln seznam kontaktnih naslovov in telefonskih $tevil ali
*  neustrezna prostorska razporeditev.

Dijaki bodo obiskali podjetje, da spoznajo lastnika direktorja, se seznanijo s
podjetjem in se pogovon]o o problemu ali izzivu, ki jim ga postavi podjetje. V
procesu iskanja resitve bodo verjetno morali Se enkrat ali dvakrat obiskati pod-
jetje in o svojem napredku obvescati lastnika direktorja.

Ob koncu tega procesa bodo napisali porocilo, pripravili predstavitev za lastni-
ka direktorja in oddali svoje porocilo z resitvijo problema.

V zgoraj omenjenem procesu bodo dijaki pridobili izkusnje za vodenje projekta.
V nadaljevanju sledi podrobnejsi opis vodenja projektov.
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Yodenie projekta

Priprava projekta

Mikropodjetja predlagajo problem, ki naj ga dijaki resijo. Dijakom je dode-
ljen problem glede na njihove spretnosti in znanje.

Skupine dijakov obiscejo podjetja in dobijo osnovne podatke, npr. kaksna je
dejavnost podjetja, kdo je lastnik, kaksne izdelke proizvaja, komu in kje jih
prodaja, kaksna je velikost podjeqa kje se nahaja.

Kaksni so problemi, ki jih morajo dijaki resiti? Kaksen izid pricakuje podje-
tje? S kom v podjetju bodo imeli dijaki stike?

Dijaki nacrtujejo, kaj bodo naredili in kako bodo to naredili. To vkljucuje
casovni okvir, kaj bo kdo naredil in kdaj, koliko obiskov podjetij naj bo,

kako bodo komunicirali s podjetjem in kako pogosto.

Izvedba projekta

Zbiranje dodatnih podatkov o problemu (iz sekundarnih virov in pri lastni-
ku direktorju).

Priprava intervjujev, ki se pokazejo kot nujni.

Redni stiki s podjetjem.

Sprotno vodenje zapiskov o napredku in stikih s podjetjem.

Razvijanje podrobnega osnutka projektnega porocila.

Razprave razreda in ucitelja o tem, kako se pise porocilo za podjetje (kako
ga zastaviti, kaj naj vkljucuje). Primer strukture porocila je tudi na zgo-
$cenki.

Pisanje in dajanje povratnih informacij podjetju
Nacrtujte organizacijo vsakega projektnega porocila po dogovorjenih smer-
nicah.

Napisite porocilo.

Dijaki uradno predstavijo to porocilo lastnikom direktorjem. To poment, da
povzamejo glavne tocke iz pisnega porocila in jih uporabijo v predstavitvi, po
kateri oddajo porocilo lastniku direktorju skupaj s predlagano resitvijo.

Priprava projekta

y

Izvedba projekta

y

Pisanje in dajanje povratnih
informacij podjetju
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Foristni nasveti
Za uspesen projekt

Uéni list 3

Za pomoc pri izpeljavi projekta vam bodo morda
koristili naslednji nasveti:

DA
*  V podjetju poiscite cloveka, ki bo vasa zveza z direktorjem.
*  Prepricajte se, da imajo dijaki redne stike s podjetjem (telefonski pogovori,

obiski, e-posta).
*  Poskrbite, da se dijaki drzijo rokov, dogovorjenih s podjet;i.

*  Nacrtujte dovolj ¢asa za razpravo o napisanih porocilih in nacrtih za pred-
stavitev.

*  Poskrbite, da evalvacija vkljucuje vrednost projekta tako za podjetje kot za
dijake.

*  Zagotovite in vzdrzujte pravicno razporeditev dela v vsaki skupini.

*  Povejte dijakom, da je dosezek njihovih projektov v resnici last podjetja.

. Pojasnite podjetjem, kako pomembno je, da se odzivajo na telefonske klice
dijakov in poklicejo nazaj.

. Poskusite imeti v vsaki skupini dijake z razliénimi spretnostmi.
NE

*  Ne dovolite, da dijaki izgubijo motivacijo in »odtavajo«.

. Ne zanaSajte se na samo en nacin komuniciranja s podjetji.

*  Ne dogovorite se za projekt, pri katerem bi lahko nastale tezave zaradi varo-
vanja podatkov.

*  Nedovolite, da zaradi premajhne vztrajnosti dijaki izgubijo stik s podjetjem.

*  Ne pozabite povedati dijakom, kako pomembno je poiskati pomoc¢, ko se

pojavijo problemi.
*  Ne pozabite vkljuciti podjetij v predstavitev porocil dijakov in evalvacijo projektov.

Za uspesno pripravo projekta morate:

1 Imeti osnovne podatke o podjetju

Obis¢ite svoje podjetje ali se pozanimajte po telefonu in ugotovite nasle-
dnje:

s ¢im se podjetje ukvarja;

kdo je lastnik;

kaksne izdelke proizvaja ali kaksne storitve ponuja;

komu in kje prodaja;

velikost podjetja, npr. Stevilo zaposlenih;

o A0 oD

kje se nahaja.

2 Razumeti problem podjetja

Ugotovite naslednje:

a  kajnatanko zelijo, da naredite;

104 MODUL 3




kaksen dosezek od vas pric¢akuje podjetje;
s kom v podjetju boste imeli stike.

Nacértovati delo
To vkljucuje:

razdelitev dela - kdo bo kaj naredil in kdaj;

odlocitev, koliko bo obiskov podjetja;

odlocitev, kaksni bodo stiki s podjetjem (telefonski, e-posta) in kako po-
gosti;

dolocitev rokov, ki se jih morate drzati.

Za uspesno izvedbo projekta je potrebno:

Zbiranje dodatnih informacij.

Te lahko dobite od podjetja, iz obrtnih revij, z interneta, v informacijskih
pisarnah ali casopisih, z ogledom uspesnih podjetij

Priprava intervjujev, ki se pokazZejo nujni.
To vkljucuje pripravo vprasanj, da dobite Zelene podatke, in odlocitev, kdo

bo postavljal vprasanja. Spomnite se, kako ste to delali v Modulih 1 in 2.

Uporaba vseh podatkov za izvedbo projekta.
Sprotno vodenje zapiskov o napredku.
Ohranjanje rednih stikov s podjetjem.

To lahko pomeni porocanje o napredku, sprasevanje po podatkih, obvesca-
nje o tezavah, ki so se pojavile.

Pisanje in dajanje povratnih informacij podjetju

Sestavljanje porocila, pri ¢emer sledite smernicam na u¢nem
listu 8, z naslovom »Organizacija poro¢ila«.

Priprava predstavitve glavnih tock porocila za predstavnika

podjetja.

Izrocitev porocila podjetju skupaj s tako resitvijo problema,
kakr$no vam je uspelo oblikovati.
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Ucéni list 4

1006

Oreanizacija porocila

Naslovnica porocila:

a.  privla¢no razporejen naslov porocila,
b.  imena sodelujocih,

c.  datum priprave porocila.

Uvod:

a Predstavite podjetje (ime in naslov podjetja, s ¢im se ukvarja, koliko ¢asa ze
posluje, koliko ljudi zaposluje).

b  Natancno opredelite problem in resitev, ki jo je podjetje pric¢akovalo.

Jedro:

a  Kako ste se lotili resevanja problema. To vkljucuje: kako ste se odlo¢ili, kaj
naj vsak naredi; kaj je vsak dejansko naredil; katere podatke ste dobili od
podjetja ali iz drugih virov;

b Tezave ali ovire, na katere ste naleteli in kako ste jih premagali;

c Kaj ste izdelali, npr. bazo podatkov, spletno stran, reklamni katalog.
Sklep:

a  Lahko napisete nekaj o tem, ali ste pri reSevanju problema uzivali in zakaj.

b Aliste kot skupina dobro sodelovali?
c Al mislite, da ste nalogo za podjetje dobro opravili?

d  Lahko tudi smernice za nadaljnji razvoj.

Priloga:
. seznam virov ter
*  seznam specializiranih in strokovnih izrazov z razlago.

MODUL 3



Naslovnica porocila:

a. privla¢no razporejen naslov porocila
b.  imena sodelujocih

C. datum priprave porocila

Uvod naj:

a  predstavi podjetje ter

b  natancno opredeli problem, s katerim so se dijaki ukvarjali.

Jedro naj vsebuje:

a  podrobno vsebino porocila. S katerimi dejavnostmi so pristopili k reSevanju
problema.

b tezave/ovire.

c kon¢ni izdelek.

Sklep naj:

a pove nekaj o tem, ali so dijaki pri reSevanju problema uzivali in zakaj,

b aliso kot skupina dobro sodelovali in

c  ali mislijo, da so nalogo za podjetje dobro opravili,

d  lahko tudi smernice za nadaljni razvoj.

Priloga:
. seznam Virov ter
. seznam specialnih in strokovnih izrazov z razlago.
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Razumevanje podietniskega nacina ziviienia

MODUL 4




MODUL 4

Ustvariti novo malo podietie

konéna predstavitev poskusnega ustvarjanje novega
poslovnega nacrta majhnega podjetja
SESTAVINE
USPEHA
dolocanje .
strogkov spreminjanje

idej v resni¢nost

prispevek
podjetnikov

V modulu 4 bomo spoznali:
Sestavine uspeha

Uresnicevanje idej

Prispevek podjetnikov

Dolocanje stroskov

Kon¢na predstavitev poskusnega poslovne-
ga nacrta



Sestavine uspeha

Stirje prikazani osnovni dejavniki predstavljajo znaéilnosti vsakega uspesnega
manj$ega posla. To so IDEJA, MOTIVACIJA, SPOSOBNOSTI, SREDSTVA.

IDEJA MOTIVACIJA

SPOSOBNOSTI SREDSTVA

Il
U

Prosojnico in diagram velikosti A1 teh $tirih dejavnikov uspeha najdete v doda-
tnih gradivih na zgoscenki. Lahko jih razstavite, ko izvajate naslednje dejavnosti,
tako da se dijaki zavedajo, da je to klju¢ do zagona uspesne manjse poslovne de-

javnosti.

IDEJA KAJ natan¢no boste delali?
Proizvod oz. storitev je nekaj, kar se bo lahko
prodajalo.

MOTIVACITJA ZAKA]J si zelite to narediti?
Oseba, ki namerava zaceti posel, ima dovol;j vo-
lje in odlo¢nosti, da uspe, tudi ko se pojavijo
tezave in gredo stvari slabo.

SPOSOBNOSTI ZNATE to narediti?
Oseba, ki namerava zaceti posel, ima dovolj
ustreznih sposobnosti, da si zagotovi uspeh.

SREDSTVA KAJ vam bo pomagalo?

Oseba, ki namerava zaceti posel, se mora dobro
zavedati, kako $irok obseg razli¢nih sredstev je
potreben za uspeh.
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Sestavine uspeha

O

VALSAHAS

VIIDVALLOW

LLSONAOSOdS
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Prosojnica 1

vaja: ~ VpraSanja za Darjo

Dijaki naj si predstavljajo, da je k njim prisla prijateljica Darja na pogovor o svoji
zamisli, da bi v vasem kraju odprla prodajalno sendvicev. Katera splo$na vprasa-
nja, ki se nanasajo na vsakega izmed stirih dejavnikov uspeha, bi ji morali postavi-
ti, da bi dobili jasno predstavo o tem, kaksne so moznosti, da ji uspe?

To vajo lahko zac¢nete z mozgansko nevihto z vsemi dijaki, pri ¢emer jih spodbuja-
te, da razmisljajo o razlicnih vprasanjih, ki bi jih postavili Darji. Vprasanja so po-
vezana z dejavniki uspeha. Dijaki delajo v skupinah po Stiri in pri tem uporablja]o
ucni list z naslovom »Vprasanja za Darjo, na katerega zapisejo svoja vprasanja.

Po desetih ali petnajsmh minutah naj skupine predstavijo svoja Vprasanja dru-
gim dijakom, pri cemer vsaka skupina prevzame odgovornost za vprasanja v
zvezi z enim izmed dejavnikov uspeha.

Vprasanja lahko prikazete na prosojnici ali tabli v enaki obliki kot na u¢nem listu.

Po zelji lahko dodate in prikazete tudi naslednja vprasanja o vsakem izmed de-
javnikov uspeha:

IDEJA KAJ natanéno bos delala?

Imas jasno predstavo o tem, koliko razli¢nih sendvicev bos ponudila?
Katere vrste sendvicev bos ponudila?

Katere osvezilne pijace bos ponudila?

Bo to »za domov« storitev ali bodo stranke jedle v lokalu?

Katere potrebe strank bo tvoja ponudba zadovoljila?

Od kod bodo prisle tvoje stranke?

Ali obstaja konkurenca - so v blizini druge prodajalne sendvicev?
Bo tvoja prodajalna sendvicev boljsa od njihovih?

Koliko bos racunala za sendvice?

Si bodo tvoje stranke lahko privoscile take cene?

Bos imela dovolj strank?

Kako bos oglasevala svojo prodajalno sendvicev?

Si prepri¢ana, da je posel zakonit? Ali potrebujes posebno dovoljenje?

Kaj moras vedeti o higienskih predpisih in odredbah o varnosti pri delu pri
prodaji hrane strankam?



MOTIVACIJA ZAKA]J si zelis to narediti?
Zakaj si zeli$ zaceti ta posel?

Je to nekaj, kar si si vedno zelela narediti?

Kaj zelis doseci? Kaksne ambicije imas?

Bi tudi v prihodnje raje delala sama ali bi zZelela posel razsiriti in zaposliti

veliko ljudi?

Se zavedas, da se bo spremenilo veliko stvari v tvojem zivljenju in da bos ver-
jetno imela veliko manj prostega ¢asa?

Si pripravljena na spremembe, ki bodo verjetno vplivale na tvoje zZivljenje?

Si ze kaj naredila, da bi s tem pokazala svojo predanost zamisli o odprtju
prodajalne sendvicev?

Si pripravljena v posel vloziti svoj denar?

Si ze pomislila, kaj se bo zgodilo, ¢e se stvar ne izide? Imas rezervni nacrt?

SPOSOBNOSTI ZNAS to narediti?

Imas Ze kaksne izkusnje z vodenjem prodajalne sendvicev?

Imas veliko izkusenj s pripravljanjem sendvicev?

Imas kaksne kvalifikacije, ki so pomembne pri vodenju sendvicbara?
Zna$ dobro nacrtovati?

Znas dobro resevati tezave?

Si sposobna samostojno delati?

Si sposobna delati kot ¢lan skupine?

Znas prevzeti odgovornost?

Si sposobna komunicirati z razlicnimi vrstami ljudi?

SREDSTVA KAJ ti bo v pomoc¢?

Bos potrebovala poslovni prostor?

Bos kupila ali najela poslovni prostor?

Bo$ potrebovala osebje? Ce bos, koliko zaposlenih?

Bos potrebovala avtomobil, kombi ali drugo prevozno sredstvo?
Bos morala kupiti $e kaj drugega?

Imas seznam dobaviteljev?

Ti bo pri poslu pomagala druzina?

Si izracunala, koliko bo vse to stalo?

Si premislila, koliko bos racunala?

Od koga si bos izposodila denar za zagon posla?




Ucni list 1

Sestavine uspeha g

Vprasanja za Darjo

IDEJA MOTIVACIJA

KAJ natan¢no bos delala? ZAKAJ si zelis to narediti?

SPOSOBNOSTI SREDSTVA
ZNAS to narediti? KAJ ti bo pomagalo?
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Dijaki so zdaj spoznali, da so ideja, motivacija, sposobnosti in sredstva klju¢ni de-
javniki za uspesen razvoj malega podjetja. Da bi dijakom omogo¢ili, da dodatno
vadijo aplikacijo dejavnikov uspeha, ponuja naslednja dejavnost drugacen pristop.
Dijaki lahko dodatno razmisljajo o dejavnikih uspeha v naslednjem primeru.

vaja: ~ Prodajalna strica Ivana

Stricu Ivanu je Ze dolgo vse¢ zamisel, da bi odprl lokal z ocvrtimi pis¢anci. Ima
prijetne spomine na cas, ko je kot najstnik ob sobotah delal v taksni podajalni.
Po sre¢nem nakljuéju se je v njegovi soseski ravnokar izpraznil lokal. Stric Ivan
je vse zivljenje delal kot inZenir, lani pa je postal tehnologki videk. Sit je bil dela v
velikem podjetju in si je zazelel, da bi bil sam svoj Sef. Zena in sin sta mu obljubi-
la, da mu bosta pri poslu pomagala, Se posebej, ker je lokal v blizini njihove hige.
Vsi dobro poznajo sosesko in so prepric¢ani, da bodo imeli veliko strank. Ivan
zeli ponuditi vecji izbor jedi od obicajnih ocvrtih piS¢ancev, saj se je njegova Zena
ponudila, da bo pekla domac kruh. Zato bi bil posel boljsi kot pri drugih podob-
nih prodajalnah v okolici. Ker ima na razpolago denar od odpravnine, pricakuj e,
da bo za zagon posla potreboval le manjSe bancno posojilo. Navezal je Ze stike z
dobavitelji in ve, kje bo lahko najel opremo za cvrtje, ki jo potrebuje. V prejsnji
sluzbi je delal na odgovornem delovnem mestu in ga ni strah lotiti se zahtevnih
nalog. Jutri je dogovorjen za sestanek z direktorjem banke glede posojila.

K tej dejavnosti lahko pristopite na razli¢ne nacine:

«  Ce imate skupino sposobnejsih dijakov, jih razdelite v manjse skupine in
pustite, da sami izluscijo dejavnike uspeha. V najboljsem primeru naj bi bili
sposobni sami ugotoviti tudi pomanjkljivosti glede na posamezen dejavnik
uspeha. Vse to lahko zapisejo na uéni list »Prodajalna strica Ivana.

Nato jim lahko date seznam podrobnih vprasanj v zvezi z Darjino zamislijo
za prodajalno sendvicev, ob katerem preverijo svoja opazanja.

. Ce imate skupino dijakov s skromnejsimi sposobnostmi, naj vsak dobi kopi-
jo s scenarijem, nato jih vodite skozi dejavnost tako, da povezejo vsak poda-
tek z ustreznim dejavnikom uspeha.

Za boljSe razumevanje teh dejavnikov uspeha lahko dijaki vadijo v parih tudi s
pomocdjo naslednjih primerov: »internet caffe«, ¢iscenje oken, Sportna trgovina,
frizerski salon, mesarstvo, cvetlicarstvo, biotrgovina glasbena trgovina, trgovina z
rabljenimi otroskimi i igracami, trgovina s poro¢nimi oblekami in darili ... Primer
izberite na podlagi zamman]a dijakov. Ce uporabite druge primere, ustrezno pri-
lagodite spodnja vprasanja, ki se nanasajo na prodajalno sendvicev.

fye
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Uc¢ni list 1a

Sestavine uspeha g

Prodajalna ocvr tih pisCancey strica Ivana

IDEJA

Kaj natan¢no bo naredil stric Ivan?

Je kaj spregledal?
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MOTIVACIJA

Zakaj bi stric Ivan zelel to narediti?

Na kaj ni pomislil?




Uc¢ni list 1c

120

Sestavime uspeha

O

Drodajalna ocvrtih pisCancey strica Ivana

SPOSOBNOSTI

7Zna to narediti?

Katere sposobnosti in znanja Se potrebuje?

MODUL 4



SREDSTVA

Kaj mu bo v pomoc¢?

Kaj e potrebuje?




Kot smo videli, je uspesnost podjetij odvisna od kombinacije »dejavnikov uspe-
ha«. Obstaja tudi priporoceno zaporedje stopenj v procesu ustvarjanja manjsega
poslovnega projekta, zato »prihodnje« podjetnike spodbujamo, da sledijo temu
zaporedju in tako povecajo moznosti za uspeh.

Da bi pospesili ucenje, lahko uporabite spodnjo tabelo z naslovom »Uresniceva-
nje idej - podroben pregled« in vsak korak podrobneje razlozite dijakom. Tabelo
najdete tudi na prilozeni zgoscenki. Skupaj z dijaki lahko pripravite plakat, ki ga
lahko razstavite v uéilnici.

»Uresnicevanje idej - podroben pregled«

Brez ideje ali o S e
1ael To je zacetno stanje. Ni jasne poslovne zamisli ali motivacije.

motivacije

o )0 To se nanasa na neobdelano poslovno zamisel, preden je
Groba ideja )

bila pretehtana.

Tehtna ideja: To je zamisel, ki je bila pretehtana po dogovorjenih merilih.
Obseg in To se nanasa na nameravano velikost posla in sredstva,
sredstva ki bodo potrebna za njegovo uresnicitev.

Priprava na Pogajanje z najemodajalci, bankami, dobavitelji itd.

zacetek
Zacetek Zacetek poslovanja.

20 g Nadaljevanje poslovanja v enakem obsegu ali razsiritev
Prezivetje .

in prilagajanje spreminjajoc¢im se razmeram.

Scenarij na naslednji strani osvetljuje, kako pomembno je slediti tem logi¢-
nim stopnjam kot tudi Stirim dejavnikom uspeha.
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Primer ucitelia umetnosti.
ki je postal loncCar

Ucitelj umetnosti se je izucil za loncarja in Ze veliko let razstavlja ter prodaja svoje
izdelke v okoliskih trgovinah domace obrti. Zaradi tega je zelo znan in dobiva pre-
cej posebnih narocil od ljudi, ki obéudujejo njegovo delo. Zato se je odlo¢il, da bo
izkoristil svoje znanje loncarjenja in zacel samostojno podjetnisko pot ter pustil
uciteljsko sluzbo.

Najame banc¢no posojilo, da bi kupil lokal, plac¢al gradbenika za ureditev delavni-
ce, da bo lahko vgradil lonc¢arsko pec in loncarski kolovrat ter opremil trgovino s
policami in prodajnim pultom.

Kaksne moznosti ima, da bo uspesSen?

Spodbudite dijake, da skrbno premisljujejo o tem glede na stiri dejavnike uspeha:

e  ideja,

. motivacija,
e sposobnost,
e sredstva.

in priporoceno zaporedje korakov:

*  brezideje ali motivacije,

e grobaideja,

*  tehtnaideja,

e obsegin sredstva,

*  priprava na zacetek,

. zacetek,

. prezivetje.

Dijaki povezejo dejanja ucitelja umetnosti s temi koraki, da bi videli, da je pre-
skocil neposredno z grobe ideje na zacetek posla, ne da bi Sel skozi nujne stopnje

priprave in nacrtovanja ter ne da bi uposteval stiri osnovne dejavnike uspeha. Zato
ni imel veliko mozZnosti, da uspe. U¢ni list za pripombe dijakov je prilozen.
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Uéni list 2
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Ulresnicevanje laep

Primer ucitelhia umetnosti.
ki je postal loncCar

Ucitelj umetnosti se je izucil za loncarja in Ze veliko let razstavlja ter prodaja svoje
izdelke v okoliskih trgovinah domace obrti. Zaradi tega je zelo znan in dobiva pre-
cej posebnih narocil od ljudi, ki obcudujejo njegovo delo. Zato se je odlocil, da bo
izkoristil svoje znanje loncarjenja in zacel samostojno podjetnisko pot ter pustil
uciteljsko sluzbo.

Najame ban¢no posojilo, da bi kupil lokal, plac¢al gradbenika za ureditev delavni-
ce, da bo lahko vgradil lon¢arsko pe¢ in loncarski kolovrat ter opremil trgovino s
policami in prodajnim pultom.

Kaksne mozZnosti ima, da bo uspesen?

MODUL 4



Prenos dejavnikov uspeha na poslovne ideje dijakov

Dijaki bodo imeli zdaj priloZnost, da razmislijo o tem, kako bi uresnicili svoje
poslovne zamisli, ki jih bodo prenesli iz Modula 2. Ce kateri izmed dijakov ni
dokonéal Modula 2, lahko uporabimo poslovne zamisli iz tega modula kot pripo-
mocek za iskanje lastnih poslovnih idej. Druga moznost je, da dijake spomnite, da
zamisli za majhne poslovne dejavnosti niso nujno tradicionalne ali obicajne.

Razmisljajo lahko na primer o tem, kako bi:

uporabili svoje spretnosti oz. hobije,

*  naredili BTC bolj privlacen,

*  izboljsali no¢no zivljenje v svojem kraju,
*  popravili luknje v cestah,
*  vzdrzevali namakalne kanale.

Ko se dijaki v malih skupinah navezejo na neko idejo, si morajo postaviti vpra-
Sanja, ki so jih zastavili Darji o njeni prodajalni sendvicev, pri ¢emer ne smejo
pozabiti na vse podrobnosti, ki se ticejo potreb porabnikov, ki jih Zelijo zado-
voljiti, potencialnih strank, kroga ljudi, s katerimi se bodo morali povezati, in
konkurence.

Namen je, da utrdijo znanje, pridobljeno v Modulu 2, zato si dijaki lahko spet
ogledajo, kaksne so znacilnosti dobre poslovne ideje. Prav tako bodo pri tem upo-
rabili Stiri osnovne dejavnike uspeha, IDEJO, MOTIVACIJO, SPOSOBNOSTI,
SREDSTVA, in sledili priporocenemu zaporedju, pri cemer uporabijo ucna lista,
ki sta na zgoscenki.

Opravljeno delo bo prispevalo k oblikovanju neuradnega poslovnega nacrta, ki ga
bodo predstavili na koncu tega modula.

Po tem, ko nekaj ¢asa zbirajo podatke s pomocjo u¢nih listov, lahko nadaljuje-
jo razmiSljanje, kako bi na privlac¢en nacin s pomo¢jo informacijske tehnologije
svojo poslovno idejo predstavili celotnemu razredu. To lahko naredijo v obliki
predstavitve »Powerpoint« ali s pomoc¢jo svojih racunalniskih programov. Drugi
dijaki naj prispevajo konstruktivne pripombe, tako da postavljajo vprasanja, kot
npr. »Kje so »luknje«? Na kaj morate biti pozorni?« Predloge se lahko doda na
ucna lista 3 in 3a.

"I)
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Uc¢ni list 3

Dejavniki uspeha v zvezi
Z mMoOjo poslovno ideio

Uresnicevamnie idej

Brez ideje ali motivacije

Groba ideja

Tehtna ideja

Obseg in sredstva

Priprava na zacetek

Zacetek

PrezZivetje

Na kaj moram biti pozoren/pozorna?
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g UresniCevamie idel

Dejavniki uspeha v zvezi
Z Moio posiovno ideio

IDEJA MOTIVACIJA

KAJ natancno bos delala? ZAKAJ si zeli$ to narediti?

SPOSOBNOSTI SREDSTVA
ZNAS to narediti? KAJ ti bo v pomoc?

Na kaj moram biti pozoren/pozorna?
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Drispevek nodietnikov

Na tej tocki je dobro, da spet povabite nekaj podjetnikov (najbolje stiri), da dijaki
z njimi opravijo razgovor. V eni udilnici lahko poteka razgovor z dvema podje-
tnikoma in s priblizno $tirimi skup1nam1 dijakov, vsakega sprasujeta dve skup1n1
Dijaki naj postavljajo vprasanja v zvezi s Stirimi dejavniki uspeha in priporocenim

zaporedjem korakov. Za nacrtovanje intervjujev je na voljo uéni list.

IDEJA
Kaksna je bila njegova/njena prvotna poslovna ideja?

Se je ideja spremenila/razvila?

MOTIVACIJA
Zakaj se je sploh odlocil/-a zaceti s svojim poslom?

Je uresnicil/-a svoje prvotne ambicije ali so se le-te spremenile?

SPOSOBNOSTI
Katere spretnost in znanja je imel/-a pred zac¢etkom posla?
So bile ustrezne?
Se je naucil/-a novih spretnosti in znan;?

Ce je, kako?

SREDSTVA

Kaksna sredstva je sploh imel/-a na zacetku?
So bila ta sredstva zadostna?

Je pridobil/-a dodatna sredstva?

Ce je, kako?

Kot osnovo za postavljanje vprasanj lahko uporabijo Stiri dejavnike uspeha in
svoja lastna razmisljanja o poslovnih idejah. Skozi odgovore podjetnika naj sku-
$ajo ugotoviti, ali je podjetnik sledil zaporedju korakov, ki so jih spoznali v tem
modulu.

MODUL 4



Interviu s podietniki

Priprava na razgovor s podjetniki

1

10

Dijaki si lahko na videu ogledajo igran intervju z mladim ¢lovekom, ki
namerava ustvariti svoj posel. Ogledu videa naj sledi razprava z dijaki, v
kateri jih spodbujajte k ugotavljanju odlik in pomanjkljwosa njegove po-
slovne ideje v zvezi s Stirimi dejavniki uspeha. To lahko zapiSejo na ucni
list 5.

Dijake razdelimo v dve skupini vsaka izprasuje podjetnika o dejavnikih
uspeha in nacrtuje svoja Vprasanja na uéni list 6. Ce smo dijake razdelili v
dvojice in trojice, je vsaka manjsa skupina zadolZena, da postavi vprasanja v
zvezi z vsakim izmedd dejavnikov.

V vsaki izmed dveh skupm naJ bo doloc¢en en dqak ki na] bo zadolzen za to,
da postavi splo$no vprasanje v zvezi s priporo¢enimi stopnjami ob usta-
navljanju pod]et]a npr. >>A11 ste v glavnem sli skozi tak proces, ko ste zaceli
ustanavljati svoje podjetje? Ce niste, kaj natanko ste naredili?« Prav tako

lahko doloc¢imo dijake, ki bodo zaplsah odgovore podjetnikov.

Vsi clani skupine lahko uporabijo uéni list 7 za zapisovanje opazanj v zvezi
z odlikami in s pomanjkljivostmi IDEJE, MOTIVACIJE, SPOSOBNOSTI
IN SREDSTEV vsakega podjetnika. Toda analizo naredite Sele po odhodu
podjetnikov, saj bi bili lahko uzaljeni, ¢e bi mislili, da Zelite usmeriti pozor-
nost na njihove slabosti.

Prav tako se morajo dijaki zavedati, katera vprasanja so sprejemljiva in kate-
ra ne. Ne smejo postavljati vprasanj glede osebnih finan¢nih sredstev; vpra-
$anja naj bodo splosna. Prav tako se morajo zavedati, da slabosti ne smejo
omenjati podjetnikom, namesto tega lahko uporabijo na primer vprasanje:
»Ce pogledate nazaj, kaj bi bili lahko bolj uc¢inkovito naredili?« ipd.

Dijaki morajo imeti dovolj ¢asa, da drug z drugim vadijo vprasanja, da pri-
dobijo samozavest in odpravijo pomanjkljivosti. Mogoce boste Zeleli pregle-
dati vprasanja in se prepricati, ali so primerna.

Dijake morate pripraviti na to, kako bodo sprejeli podjetnike in se jim zahvalili.
Podjetnike morate predhodno obvestiti, da se bodo vprasanja nanasala na

njihovo poslovno idejo, z njo povezane sposobnosti, motivacijo in sredstva,
ter na zaporedje korakov, tako da bodo vedeli, kaj naj pric¢akujejo.

Podjetnike pripravite tudi na to, da si bodo ob koncu razgovora vzeli nekaj
minut za njihov komentar.

S pomocjo teh pripomb lahko dijaki dobijo povratne informacije od podjetnikov.

Po odhodu podjetnikov je priporocljivo, da dijake povprasate o njihovih ugotovi-
tvah, pri ¢emer se Se posebej osredinite na:

odlike in slabosti, ki se nanasajo na idejo, sposobnosti, motivacijo in sred-
stva poslovnih dejavnosti vsakega podjetnika;

ali so se izkus$nje podjetnikov ujemale s priporocenimi stopnjami ustanavlja-
nja majhnega podjetja;

ali so dijaki imeli obc¢utek, da so bile njihove tehnike intervjuja zadovoljive.

"I)
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Prispevek podietnilkov
Interviu s podijetniki

Ne pozabi, da se morajo tvoja vprasanja navezovati na $tiri dejavnike uspeha, IDE-
JO, MOTIVACIO, SPOSOBNOSTI IN SREDSTVA, in na priporoc¢eno zaporedje
korakov GROBA IDEJA, TEHTNA IDEJA, OBSEG in SREDSTVA, PRIPRAVA NA
ZACETEK.
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Prispevelk podietnikov °
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Prispevek podietnilov

Odlike in slabosti dejiavnikov uspeha

Pripombe, ki jih doda podjetnik

Podrogja, ki so dobro zasnovana: Podro¢ja, ki jim je treba nameniti
veC pozornosti:
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DoloCanje stroskov

Dijaki so zdaj ze dobili nekaj vpogleda v pomen stirih dejavnikov uspeha in pripo-
roceno zaporedje korakov, ki pomagajo maksimirati moznosti za uspesen zagon
majhnega posla. Ker so se glede tega Ze seznanili z izkusnjami podjetnika, naj zdaj
bolj razmisljajo o sredstvih, ki bi jih potrebovali, ¢e bi se hoteli prezivljati s svojo
poslovno idejo.

Predstavljen je primer cistilca oken.

Primer: Servis za ¢iSc¢enje oken
«  Cistilec oken je ugotovil, da mora za prezivetje letno zasluZiti €25.200.

*  To pomeni, da bo moral »prodati« 35 ur tedensko po €15 na uro, (to so ure,
ko dejansko cisti okna; ¢as prevoza ni vkljucen) in delati 48 tednov letno
(kar pomeni 4 tedne dopusta):

35 prodanih ur tedensko po €15 na uro = €525
Skupni promet = 48 tednov po €525 = €25.200

Toda od tega denarja je treba placati druge stvari. Nekateri stroski so spremen-
ljivi/variabilni, to pomeni, da se lahko iz dneva v dan spreminjajo oz. so odvisni
od koli¢ine proizvedenih izdelkov, nekateri pa so fiksni, to pomeni, da so vedno
enaki, ne glede na koli¢ino dela, tudi ¢e ni¢ ne proizvajamo.

Spremenljivi stroski bencin
telefon
krpe
¢istilno sredstvo
Skupaj = €1.000
Ostane €24.200
Fiksni stroski zavarovanje in registracija avtomobila
najemnina za pisarno
obvezno zavarovanje
Skupaj = €4.000
Ostane €20.200

Jasno je, da cistilcu ne bo ostalo zelenih €25.200, ki jih potrebuje za prezivetje. Mo-
ral bo razmisliti, ali naj povisa cene; dela ve¢ ur; zniza stroske; ima manj dopusta;
ali naj zaposli nekoga, ki bi prav tako prispeval k zasluzku.

MODUL 4



Primer: Servis za CiS¢enje oken
+  Cistilec oken je ugotovil, da mora za prezivetje letno zasluziti €25.200.

. To pomeni, da bo moral tedensko »prodati« 35 ur po €15 na uro, (To so ure,
ko dejansko cisti okna. Cas prevoza ni vkljucen.) in delati 48 tednov letno

(kar pomeni 4 tedne dopusta):
35 prodanih ur tedensko po €15 na uro = €525
Skupni promet = 48 tednov po €525 = €25.200

Toda od tega denarja je treba placati druge stvari. Nekateri stroski so spremen-
ljivi/variabilni, to pomeni, da se lahko iz dneva v dan spreminjajo, in nekateri
so fiksni, to pomeni, da so vedno enaki, ne glede na koli¢ino dela, tudi ¢e ni¢ ne
proizvajamo.

Spremenljivi stroski  bencin
telefon
krpe
¢istilno sredstvo
Skupaj = €1.000
Ostane €24.200
Fiksni stroski avto
vedra
lestve
obvezno zavarovanje
Skupaj = €4.000
Ostane €20.200

Jasno je, da cistilcu ne bo ostalo zelenih €25.200, ki jih potrebuje za prezivetje.
Moral bo razmisliti, ali naj povisa cene, dela ve¢ ur, zniza stroske, ima manj dopu-
sta ali pa naj zaposli nekoga, ki bi prav tako prispeval k zasluzku.
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Ko so dijaki dobili primer, kako izra¢unati stroske, bodo zdaj morali to narediti
za svojo poslovno zamisel, da bi lahko dokoncali svoj neuradni poslovni nacért.
Dobro je, da imajo na voljo dostop do interneta, e-poste, telefona in vsega druge-
ga, s ¢imer si bodo lahko pomagali.

Za zacetek lahko z dijaki izvedete mozgansko nevihto o stroskih in porabi, ki
je verjetno skupna vsem njihovim poslovnim dejavnostim, in naredite seznam
na tablo.

Skupni stroski so lahko:

. telefon,

. pisarniski material,

*  place,

. ogrevanje in razsvetljava,
e  potni stroski.

Dijaki bodo morali prerac¢unati stroske, ki so specifi¢ni za njihove poslovne dejav-
nosti, in jih zapisati na ué¢ni list »Doloc¢anje stroskov vasega posla«.
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Spremenljivi stroski
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Narediti bilanco uspeha

Ko so dijaki preracunali fiksne in spremenljive stroske svojih poslov, naj jih upo-
rabijo pri pripravi bilance uspeha. Da bi laZje razumeli, kaj vse je zajeto v bilanco
uspeha, jih vodite skozi primer Janeza Cunje, cistilca oken. Uéni list za dijake je
prilozen.

Ko razpravljate o primeru ¢istilca oken, morate poudariti, da Janez nudi neko sto-
ritev, ne kupuje pa blaga za nadaljnjo preprodajo (kot trgovina).

Kupiti mora material kot so ¢istila, krpe ..., kar pomeni strosek, ki ga mora vracu-
nati v ceno svojih storitev.

Ko dijaki razumejo postopek, bi morali biti pripravljeni, da naredijo bilanco uspe-
ha za svoja podjetja, pr1 tem pa vkljucijo stroske (ki so jih Ze zaplsah na ucni list
»Dolocanje stroskov vasega posla«). V ta namen je na voljo u¢ni list »Bilanca

uspeha podjetja«.
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\@ Konéna nredstavitev

osnutka poslovnega nacrta

Za konec modula, posvecenega ustvarjanju novega manjsega posla, imajo dijaki
lahko predstavitev »PowerPoint« za svoje vrstnike in, ce bo ¢as dopuscal, za ne-
katere podjetnike. Dobro bi bilo, da spodbujate konstruktivne pripombe in opa-
zanja obcinstva ob koncu predstavitve; pomembno je, da se ob predstavitvi vsake
skupine vprasajo:

»Ima ta posel moznost, da bo uspesen?«

Nas namen ni bil, da bi dijake vodili skozi podroben postopek ustvarjanja poslov-
nega nacrta, saj lastniki direktorji malih samostojnih podjetij v resni¢nem Zivlje-
nju to redko poc¢no. Osnutek poslovnega nacrta, ki poudarja dejavnike uspeha v
povezavi z vsakim poslom, je bolj realen.

Predstavitve bodo zato sledile naslednjemu zaporedju:

o Nasa ideja je, da ..o

J NaSa MOtIVACIJA J€ ...ooviviiiiiiicicc e
J Nasge SPOSODNOSLL SO ......ocuuiiiiciiiiiiicicc s

J Sredstva, ki jih potrebujemo, SO ...,

J Mislimo, da posel lahko ocenimo na ...
o Promet v prvem letu bo nekje v obsegui .........ccccccuvcicinininincncinciciein.
o Zavedamo se, da je nekaj pomanjkljivosti. Moramo .........ccccoecevcueucnanee

Dijaki lahko za pripravo svojega osnutka poslovnega nacrta uporabijo ucni
list 12.

Med predstavitvijo naj bo v vsaki skupini vsaj en dijak zadolzen, da zapisuje pri-
pombe in konstruktivno kritiko drugih dijakov in/ali podjetnikov v zvezi z IDEJO,
MOTIVACIO, SPOSOBNOSTMI, SREDSTVI. To jim bo pomagalo prepoznati
morebitne pomanjkljivosti in kaj je treba storiti, da jih odpravijo.
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Fonina predstavitev g
osnutika mosiovmnega nacria

Vas osnutek posiovnega nacrta

Zdaj morate narediti svoj osnutek poslovnega nacrta in ga predstaviti s pomoc¢jo
elektronskega medjija.

Ime podjetja

Nasa ideja je, da

Nasa motivacija je

Nase sposobnosti so

Sredstva, ki jih potrebujemo, so

Mislimo, da posel lahko ocenimo na (glej izracun prihodkov in porabe)

Promet v prvem letu bo nekje v obsegu

Zavedamo se, da je nekaj pomanjkljivosti, ki se jih moramo lotiti
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Razumevanje podietniskega nacina ziviienia
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MODUL &

Ucinkovito vzpostavijianie mrez

UCINKOVITO
VZPOSTAVLJANJE MREZ
mreza
klju¢nih oseb
ohranjanje
odnosov
v zvezi z malim
podjetjem in
kljuénimi osebami
grajenje

trdnih odnosov

Vv zvezi z
malim podjetjem

Ta modul se osredinja
na naslednije tocke:

*  Mreza klju¢nih oseb

*  Grajenje trdnih odnosov

*  Grajenje trdnih odnosov v malem podjetju

*  Grajenje trdnih odnosov med klju¢nimi ose-
bami

¢ Ohranjanje odnosov
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mreza klhiucnih oseb

Kaj je mreza khyucnih oseb?

Vsa manjsa podjetja delujejo v krogu svojih kljucnih oseb. To pomeni, da zunaj pod-
jetja obstajajo dolocene organizacije in posamezniki (klju¢ne osebe), ki VPhVaJO na
zivljenjski prostor podjetnika; te kljucne osebe skupaj s podjetjem tvorijo mrezo.
Vsak podjetnik mora navezati in ohranjati dobre odnose z vsakim ¢lanom mreze;
torej mora biti u¢inkovit »tvorec mreze« (»networker«).

Ena izmed motivacij za ustanovitev lastnega podjetja je, da nekdo Zeli »biti sam
svoj Sef«, »delati po svoje, »biti odgovoren samo sebi«, toda kot Ze receno, v re-
sni¢nem zivljenju obstaja veliko ljudi, od katerih smo odvisni in ki so odvisni od
nas. To so t. i. klju¢ne osebe.

Upravljanje z odnosi, ki so del te soodvisnosti,
je bistvo samostojnega podjetnistva.

Koncept mreze kljucnih oseb je pomemben za vsako malo podjetje. Lahko ga uve-
dete na primeru kozmeti¢arke Alenke, ki je predstavljen v nadaljevanju Ce je dija-
kom blize, lahko namesto na primeru kozmeticarke koncept mreze klju¢nih oseb
predstavite na primerih frizerke, slas¢icarja, mesarja, avtomehanika itd.

Primer:

Ko je kozmeticarka Alenka delala v kozmeti¢nem salonu v nakupovalnem sredi-
$¢u, se je zanasala na svojega delodajalca glede dohodkov in pogojev dela. Ce bo
postala samostojna podjetnica, bo odgovorna za vzdrzevanje odnosov s Sirokim
krogom kljué¢nih oseb. Z dijaki z mozgansko nevihto razmisljajte, kdo bi bile
lahko klju¢ne osebe, in z idejami svojih dijakov narisite podoben diagram, kot je
na spodnji prosojnici (najdete jo tudi na zgoscéenki).

Mreza klju¢nih oseb

Konkurenca

Odvetnik Druzina

Organizacije, ki pomagajo

sl malim podjetjem (npr. razli¢ne
\ zbornice, RRA, obcine ...)
Dav¢na uprava g KOZMETICAR- !
KA ALENKA
Stranke InSpektorat za varovanje

zdravja in varstvo pri delu

Dobavitelji Zaposleni
Posojilodajalci
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Crajenjie trdnih odnosov

Da bi dijaki laze razumeli, kaj pomeni graditi odnose z ljudmi, jih lahko vprasate:
»Kaksni ljudje so ti na splosno vSec?«

Na vprasanje naj najprej odgovorijo posamezno, potem v skupini, pri cemer zapi-
Sejo tiste lastnosti, ki sta jih omenila vsaj dva dijaka. Seznam vsake skupine lahko
predstavite drug1m lahko se zapise na prekrivanko ali prosojnico in pri tem raz-
pravljate o zanimivih opazanjih.

D1Jake opozorite na dejstvo, da ne postanejo prijatelji z vsemi, ki so jim vSec. Vpra-
$anje torej je:

»Kaksen je dober prijatelj?«

V mozganski nevihti s celotnim razredom bodo dijaki verjetno nasteli Stevilna
merila za prijateljstvo.

Zdaj naj razmisljajo, kako z nekom sklenejo prijateljstvo. Pri tem si lahko zami-
Sljajo, kako je, ko v razred pridejo novi sosolci.

. Kaj bi naredili, da bi se spoprijateljili z njimi?
e Alibi:
- jih povabili k sebi domoyv,
- jih povabili, da gredo z vami v kino ali
- se z njimi pogovarjali o njihovih konjickih, kaj jih zanimajo itd.?

Kaksna je vloga zaupanja pri sklepanju prijateljstva? Kaj natanko pomeni? Z dija-
ki lahko razpravljate o tem, kaj pomeni zaupanje, in o njegovi vlogi pri medseboj-
nih odnosih.

Nato spodbudite enega izmed dijakov, da pove nekaj o osebi, ki ji zaupa, ter zakaj
ji zaupa. Kot del razprave, ki sledi, lahko dijaki vprasajo:

*  Kaksna dejanja te osebe bi lahko unic¢ila zaupanje?
*  Kaksna dijakova dejanja bi lahko unicila zaupanje?

Veliko odnosov se skrha zaradi izgubljenega zaupanja. To lahko ucenci opazujejo
v TV-nadaljevankah ali filmih in bi morda Zeleli razpravljati o primerih, ko je bilo
zaupanje med liki unic¢eno. Lahko pa predlagate, da izberejo like iz knjig, ki so jih
prebrali doma ali v $oli.

V dvojicah naj izberejo odnos med dvema televizijskima ali knjizevnima likoma in
s pomocjo Ucnega lista 1 »Grajenje trdnih odnosov« ugotovijo, kako bi morali liki
spremeniti svoje ravnanje in obnasanje, da bi lahko obnovili zaupanje. Svoje ideje
predstavijo vsemu razredu.

Pri tem poudarite, da lahko tudi dijaki vplivajo na doloceno situacijo ter s svojim rav-
nanjem in z obnasanjem pridobijo simpatije, zaupanje in prijateljstvo drugih ljudi.

7)),
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Ucni list 1

Crajenje trdmnih ocdnosov

Izberite lika iz televizijske nadaljevanke ali knjige, ki nista v dobrih odnosih, in na-
redite seznam stvari, ki jih morata spremeniti pri svojem ravnanju in obnasanju,
da bi obnovila zaupanje.

Lik 1 - Tezave 3 Lik 1 - Kaj lahko spremeni

Lik 2 - Tezave Lik 2 - Kaj lahko spremeni
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Craijenjie trdnih odnosov \@
v malem podjetiu

Pri poslih je prav tako pomembno, da imamo radi ljudi ter da gradimo prijatelj-
stvo in zaupanje.

Da bi dijaki to lazje razumeli, lahko vzamete primere naslednjih malih podjetij:

*  Pleskanje in opremljanje stanovanj
e Varstvo otrok

. Zidarstvo

. Konjusnica

*  Popravilo in vzdrzevanje elektri¢nih naprav
e Cvetlicarstvo

*  Popravilo in vzdrzZevanje avtomobilov

*  Pasji/macji hotel

Katerega koli izmed zgornjih primerov lahko zamenjate s primeri, ki so blize di-
jakom.

Idealen odnos med podjetnikom in stranko (eno izmed kljuc¢nih oseb) zgoraj na-
stetih malih podjetij je posledica ustvarjanja simpatije, zaupanja in prijateljstva.

Dijaki naj se pretvarjajo, da so stranke zgoraj nastetih podjetij in z mozgansko
nevihto poiscejo tiste osebne znacilnosti (tudi zunanje) lastnika, ki bi verjetno
ustvarile simpatijo, zaupanje in prijateljstvo. Dijaki naj vkljucijo vse zgoraj nave-
dene primere, da bo razumevanje res poglobljeno.

Na tej tocki je dijake dobro opozoriti, da se te lastnosti spreminjajo glede na sta-
rost, spol in premozenjsko stanje strank.

Da bi to lazje predstavili dijakom, jih lahko razdelite v tri skupine, vsaka naj izbere
enega izmed naslednjih malih podjetij:

*  Popravilo in vzdrzevanje elektricnih naprav
*  Popravilo in vzdrzevanje avtomobilov

*  Pasji/macji hotel

Vsaka skupina v zvezi z izbranim podjetjem razmislja, katere osebne znacilnosti
pricakuje:

a mlad moski,
b zakonski par intelektualcev srednjih let,

c starejSa gospa,

da bi se lahko pojavili simpatija, zaupanje in prijateljstvo s podjetnikom/podjetnico.

Pomembno je, da vsaka skupina obravnava primere a), b) in c), tako da vsak dobi
priloznost, da se vzivi v vloge SirSega kroga ljudi. Svoje ideje zapisejo na tri ucne
liste z naslovom »Grajenje trdnih odnosov v malem podjetju.
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Vrste podjetij
*  Popravilo in vzdrzevanje elektri¢cnih naprav
*  Popravilo in vzdrzevanje avtomobilov
*  Pasji/macji hotel
1  Obkrozite izbrano podjetje.
2 Kaksne osebne znacilnosti pri¢akuje mlad moski, da bi se lahko pojavili

simpatija, zaupanja in prijateljstvo s podjetnikom/podjetnico?
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Crajenie trdmnih odnosoy
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Vrste podjetij

e  Popravilo in vzdrzevanje elektri¢nih naprav

*  Popravilo in vzdrzevanje avtomobilov

*  Pasji/macji hotel

1 Obkrozite izbrano podjetje.

2 Kaksne osebne znacilnosti pri¢akuje zakonski par intelektualcev srednjih
let, da bi se lahko pojavili simpatija, zaupanja in prijateljstva s podjetnikom/

podjetnico?
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Vrste podjetij

*  Popravilo in vzdrzevanje elektri¢cnih naprav

*  Popravilo in vzdrzevanje avtomobilov

*  Pasji/macji hotel

1 Obkrozite izbrano podjetje.

2 Kaksne osebne znacilnosti pricakuje starejsa gospa, da bi se lahko pojavi-
li simpatija, zaupanja in prijateljstvo s podjetnikom/podjetnico?
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Ucinkovita nadgradnja prej$nje vaje je, da uporabite nekaj iger vlog, ki ponazorijo
dobre in slabe odnose med klju¢nimi osebami in podjetniki. Nekaj dijakov je vklju-
¢enih v pripravo na igranje vlog, medtem drugi pripravljajo kontrolni seznam stvari,
ki prispevajo k dobrim in slabim odnosom. Vsaj dva dijaka boste potrebovali za
opazovalca iger vlog, navodila za njihovo delo najdete na straneh 156 in 157.

Osem dijakov sodeluje pri pisanju scenarija in igranju, drugi dijaki pripravljajo
svoje kontrolne sezname za opazovanje iger vlog.

Pred pisanjem scenarijev potrebujejo vsi dijaki nekaj priprave v zvezi z obnasanjem

likov, ki bodo prikazani v igrah vlog.

1 D1Jake spodbudite, da predlagajo vidike poz1t1vnega in negativnega obna-
Sanja v zvezi z liki iz prve situacije in jih zapiSejo na Ucni list 3A »Grajenje
dobrih odnosov v zvezi z malim podjetjem - situacija 1«.

2 Dijaki naj sestavijo podobna seznama pozmvnega in negativnega obnasanja
tudi za like iz druge situacije ter jih zapisejo na Ucni list 3B »Grajenje dobrih
odnosov v zvezi z malim podjetjem - situacija 2«.

Na naslednji strani je kontrolni list, ki ga lahko dopolnite z idejami dijakov.

Situacijal (podjetnik in stranka)

Pleskar in njegov pomoc¢nik prideta, da bi naredila predrac¢un za pleskanje in pre-
ureditev veze ter stopnisca za zakonski par. Zakonca jima razkazujeta stanovanje
in razlagata, kaj bi zelela.

Dijaki morajo napisati in nato odigrati dva scenarija:
a  Med njimi se ustvari prijeten odnos, ki temelji na zaupanju.

b Zakonca takoj zacutita odpor do pleskarja in pomoc¢nika; med njimi se raz-
vije slab odnos.

Situacija 2 (podjetnik in dobavitel))
Prijatelja sta odprla Sportno trgovino in i$ceta dobavitelja. Dogovorijo se za prvi
sestanek, da ugotovijo, ali je mogoce skleniti poslovno partnerstvo.
Dijaki morajo napisati in nato odigrati dva scenarija:
a  Lastnika Sportne trgovine sta optimisticna, dobavitelj pa je previden.

b Dobavitelj je optimisticen, lastnika trgovine sta negotova.

7)),
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Situaciji 1 in 2

Dobri odnosi

a Podjetnik in pomo¢nik:

J tocna;

. nasmejana;

e poznata (in uporabljata) imena strank;

. Cistega in urejenega videza;

*  dajeta vtis profesionalnosti (postavljata »prava« vprasanja, imata pra-

vo opremo, zapisujeta zahteve strank, dajeta koristne predloge);

*  zanesljiva (drzita se dogovorjenih datumov in ur);

*  sodelujeta v pogovoru;
*  ugotavljata interese strank (iS¢eta skupne tocke);
e prineseta priporocila/mnenja prej$njih strank;
*  pripravita podrobno razclenjen predracun;
*  se hitro odzoveta.
b  Stranka:
. prisrcen sprejem;
*  sodeluje v pogovoru;
*  natancno ve in jasno izrazi, kaj hoce;
*  zanima se za prej$nje delo;

e deluje pripravljena najeti podjetje;
*  sklene natancen dogovor/se dogovori za datume;

*  se hitro odzove na predracun.
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Slabi odnosi

Podjetnik in pomo¢nik:

*  stapozna;

*  ne prideta, ko ju pricakujejo;

e delujeta neprijazno;

. kislega obraza;

*  ne poznata (ali ne uporabljata) imen strank;

. neurejena in umazana;

*  nista profesionalna (nimata prave opreme, ne dajeta koristnih predlo-

gov, delujeta nezainteresirano, nicesar si ne zapiseta);

. ne skleneta natan¢nega dogovora, ne dogovorita se za datume;
*  ne obljubita ali ne dostavita predracuna.
Stranka:

*  nidoma ob dogovorjenem ¢asu;

. ne sprejme ju prijazno, je nevljudna;

. ni »klepetava;

. ne ve, kaj zeli;

e prepira se o barvi ali tapetah;

. ne pokaze zanimanja;

. ne dogovori se za datume prihodnjih srecanyj;
. se ne zmeni za predracun.

7)),
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Situaciji 1 in 2
Dobri odnosi
a  Podjetnik in pomocnik:
J sta tocna;
. nasmejana;
e poznata (in uporabljata) imena strank;
e ({istega in urejenega videza
e dajeta vtis profesionalnosti (postavljata »prava« vprasanja, imata pra-

vo opremo, zapisujeta zahteve strank, dajeta koristne predloge);

e  zanesljiva (drzita se dogovorjenih datumov in ur);
*  sodelujeta v pogovoru;
*  ugotavljata interese strank (iS¢eta sti¢ne tocke);
. prineseta priporocila/mnenja prej$njih strank;
*  pripravita podrobno razclenjen predracun;
*  se hitro odzoveta.
b  Stranka:
. prisréen sprejem;
*  sodeluje v pogovoru;
. natancno ve in jasno izrazi, kaj hoce;
*  zanima se za prej$nje delo;

e deluje pripravljena najeti podjetje;
*  sklene natancen dogovor/se dogovori za datume;

. se hitro odzove na predracun.
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Slabi odnosi
a  Podjetnik in pomocnik:
*  stapozna;
*  ne prideta, ko ju pricakujejo;
. delujeta neprijazno;
*  stakislega obraza;
*  ne poznata (ali ne uporabljata) imen strank;
. neurejena in umazana;
*  nista profesionalna (nimata prave opreme, ne dajeta koristnih predlo-

gov, delujeta nezainteresirano, nicesar si ne zapiseta);

. ne skleneta natanénega dogovora, ne dogovorita se za datume;
*  ne obljubita ali ne dostavita predracuna.
b Stranka:
*  nidoma ob dogovorjenem ¢asu;
o ne sprejme ju prijazno, je nevljudna;
. ni »klepetava;
. ne ve, kaj zeli;
e prepira se o barvi ali tapetah;
. ne pokaze zanimanja;
*  nedogovori se za datume prihodnjih srecan;;
. se ne zmeni za predracun.
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Dorocanje in povzemanie

Taka igra vlog zahteva natan¢no porocanje in povzemanje, ki mora vkljucevati
tako opazovalce kot igralce, tako da vsi dijaki dosezejo dolocene »procesne« cilje
in pridobijo dolocena znanja.

Opazovalce spodbudite, naj komentirajo tiste dele igre vlog, ki so po njthovem
mnenju prikazali Se posebej pozitivho obnasanje:

Obcutljivost za potrebe stranke;

dajanje koristnih predlogov;
*  prijeten in vljuden nastop ...

. ... in tako dalje.

Prav tako lahko izpostavijo tiste negativne vidike, ki so prispevali k slabim odno-
som:

*  neupostevanje potreb strank;

. ni nudenja pomoci, usmerjanja in dajanja koristnih podatkov;
. nezainteresiranost;

*  ..in tako napre;.

Igralci prispevajo k porocanju in povzemanju tako, da pojasnijo, kako so naérto-
vali svoj scenarij, da bi tem bolje prikazali pozitivno in negativno obnasSanje, ter
povejo, ali se jim zdi, da so to tudi dosegli.

Kar zadeva pridobljeno znanje, se morajo dijaki zavedati, da:

o je grajenje trdnih osebnih odnosov pomembno za uspeh malega podje-
tja;

*  lahko take odnose hitro navezemo s pozitivnim obnasanjem in z govo-
rom;

. lahko tudi v malem podjetju dosezemo, da nas imajo ljudje radi, nas spo-
$tujejo 1n nam zaupajo.
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Craienie trdnih odnosov \@

s kKlIiu¢nimi osebami

Kljuéne osebe so tisti ljudje, ki vplivajo na malo podjetje in s katerimi je podjetnik
v medsebojno odvisnem odnosu.

Dijaki sedaj razumejo, da podjetniki navezujejo in ohranjajo dobre odnose z vsemi
svojimi kljuénimi osebami

Razvoj odnosov v mrezi

~ ™~

navezovanje odnosov ohranjanje odnosov

Grajenje odnosov znotraj mreze klju¢nih oseb

Konkurenti
Odvetnik Druzina

Organizacije, ki pomagajo
malim podjetjem (npr. razlicne
zbornice, RRA, obcine ...)

Racunovodja

GLASBENA
SKUPINA

Davcna uprava

In$pektorat za varovanje
zdravja in varstvo pri delu

MenedzZer

Dobavitelji Stranke
Ljudje, ki

posojajo denar

Scenarij, ki sledi, se osredinja na odnos med ¢lani glasbene skupine in eno izmed
njihovih klju¢nih oseb (¢lovekom, ki jim bo morebiti posodil denar) - Se posebej
na to, kar morajo vedeti drug o drugem. To je bistven element navezovanja trdnih
poslovnih odnosov (prosojnica je na prilozeni zgoscenki).
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Clasbena skupina in podietnik —
kal moraio vedeti drug o drugem

Stirje prijatelji so pred kratkim ustanovili pod]etje kot glasbena skupina. Kupiti
morajo kombi, s katerim bodo prevazali sebe in svojo opremo na nastope. Vedo za
podjetnika, ki pomaga mladim ljudem iz lokalne skupnosti, ki se skusajo uveljavi-
ti v poslu, zato z njim navezejo stike, da bi jim finan¢no pomagal.

Podatki o skupini so na U¢nem listu 4* - »Profil skupine«.

Preden sploh poklicejo podjetnika, da se dogovorijo za sestanek, morajo premisli-
ti naslednje:

1  Kaj mora podjetnik vedeti o skupini, preden jim bo posodil denar za kombi.

2 Kaksen vtis bodo morali narediti.

Dijake morate spomniti, da mora podjetnik vedeti o skupini predvsem stvari, po-
vezane z osebnimi lastnostmi in motivacijo ¢lanov skupine.

Z drugimi besedami: poudarek mora biti na tem,

kaksni ljudje so in zakaj Zelijo ustanoviti skupino.
Npr: podjetnik mora vedeti:

. ali so prijetni, motivirani in Zelijo uspeti;

*  kako dobro znajo opisati, za kaj bodo porabili denar;

. kako jasno so zastavljeni njihovi poslovni cilji;

. kaksno korist bo imel, ¢e jih bo podpzl;

. kaj so naredili v preteklem letu;

*  aliimajo trdne angazmaje;

. ali so posteni in vredni zaupanja,

. ali so njihova vozniska dovoljenja brez kazenskih tock;

. ¢e v lokalni skupnosti uzivajo dober ugled;

«  aliso ze imeli tezave s policijo;

«  ali dajejo vtis, da so odloceni uspeti in

. ali se dobro razumejo.

Zgornji seznam (ki je tudi na Uénem listu S - Kaj mora podjetnik vedeti o skupini)
lahko uporabijo dijaki za izhodisce, ki mu dodajo svoje zamisli.

? Ime skupine lahko dijaki izberejo sami.
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Profil skupine
Ime skupine je , sestavljajo jo Stirje ¢lani: Ana Ko-

vaé, Klemen Oblak, TomaZ Zgavc in Andrej Rupnik. Vsi so stari 18 let, prihajajo
iz Nove Gorice in okolice ter so skupaj eno leto.

Skupina igra rokglasbo in nastopa na bliznjih glasbenih prizoris¢ih, gostilnah,
klubih, rojstnodnevnih zabavah itd. Tipicni poslusalci so stari od 14 do 25 let.

Njihova motivacija je ljubezen do rokglasbe, zadovoljstvo, ko ljudem priredijo
zabaven vecer, Zelja, da bi pustili obc¢asno delo in bi se prezivljali z igranjem v
skupini, ter moc¢na potreba po tem, da bi bili sami svoji »$efi«.

Lani (prvo leto skupaj) so bili desetkrat angazirani, ve¢inoma na Primorskem.

Nastopili so na lokalni televiziji na tekmovanju talentov, zato se njihova slava
$iri po severni Primorski. Za naslednje leto Ze imajo 12 angazmajev, nekaj v naj-
boljsih klubih Primorske.

Do zdaj so jim s prevozi na nastope pomagali druzinski ¢lani in prijatelji.

Zdaj potrebujejo kombi za prevoz ¢lanov skupine, dveh kitar, klaviatur, bobnov,
ojacevalcev, mikrofonov, zarometov itd. na prizori§¢a nastopov, ki so po vsej se-
verni Primorski. Menijo, da bi jih to stalo priblizno € 25.000.
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Uéni list 4

o

¢ kijuCnimi osebami

Ka) mora podietnik vedeti o skupini

*  Ali so prijetni, motivirani in Zelijo uspeti;
*  kako dobro znajo opisati, za kaj bodo porabili denar;
*  kako jasno so zastavljeni njihovi poslovni cilji;

. kaksno korist bo imel, ¢e jih bo podprl;

*  kajso naredili v preteklem letu;

e aliimajo trdne angazmaje;

*  aliso posteni in vredni zaupanja;

*  ali so njihova vozniska dovoljenja brez kazenskih tock;
»  alivlokalni skupnosti uzivajo dober ugled;

*  aliso ze imeli tezave s policijo;

»  ali dajejo vtis, da so odloceni uspeti;

»  ali se dobro razumejo.
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Clasbena skupina in podietnik

Tako kot mora podjetnik vedeti dolocene stvari o skupini, mora tudi skupina ve-
deti dolocene stvari o podjetniku. Na Uénem listu 6 najdete profil podjetnika.

Spodnji seznam bo morda kot pomo¢ in je tudi na U¢nem listu 7 z naslovom »Kaj
mora vedeti skupina.

Skupina mora vedeti:

*  odejavnosti, s katero se podjetnik ukvarja, njegovo izobrazbo, starost ..;
*  zakaj podjetnik pomaga mladim v lokalni skupnosti;
*  kako dolgo jim Ze pomaga;

*  vkatere druge projekte je Ze vlagal;

*  koliko je pripravljen vanje vloziti;

*  pod kaksnimi pogoji in na kaksen rok jim bo posodil;

. ali gre za enkratno/izjemno posojilo;

. kaksen pristop ima najraje; npr. veliko papirjev, predstavitev, neuraden kle-

pet, prikaz vasih sposobnosti ...

*  ali mu je vSec zvrst glasbe;
. ali ima smisel za humor;
«  aliima svojce ali prijatelje, ki mu lahko povejo o tem, kar po¢ne skupina;

Skupine dijakov lahko predstavijo svoje zamisli in jim dodajo kaj z zgornjega se-
znama, preden opravijo telefonski pogovor.
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Ucéni list 5

Drofil podietnika

Podjetniku je ime Erik Vidrih, star je 48 let, porocen, ima dva najstniska otroka
(sina in hcer) in zivi v Novi Gorici.

Je lastnik uspesnega podjeqa VIDRIH INZENIRING, ki ima sedeZ v Novi Gorici.
Podjetje se ukvarja z notranjim opremljanjem prostorov in stanovan;j

V zadnjih petih letih je nekaj dobi¢ka podjetja porabil za podporo mladim, ki

ustanavljajo majhna podjetja v Novi Gorici.
Njegova motivacija za to izhaja iz njegovih osebnih izkusenj, saj je po obdobju
brezposelnosti sam ustanovil podjetje. Zdaj je uspesen podjetnik in Zeli pomagati

drugim, da naredijo enako.

Do zdaj je pomagal Ze $estim mladim ljudem, da so postali lastniki malih obrtnih

in trgovskih podjetij.
Do zdaj Se ni pomagal glasbenikom.

Preden podpre doloc¢en poslovni projeke, se Zeli prepricati o:

*  sposobnostih in znanju mladega ¢loveka/mladih ljudi;

. njihovi motivaciji in odlo¢nosti;

*  tehtnosti njihove ideje;

*  njihovem razumevanju, kaksen obseg sredstev bodo potrebovali.

Dijake lahko spomnite, da so to dejavniki uspeha iz modula 4.
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s kiju¢nimi osebam

Kaj mora vedeti skupina?

O dejavnosti, s katero se podjetnik ukvarja, njegovo izobrazbo, starost ...;

Zakaj podjetnik pomaga mladim v lokalni skupnosti;

Kako dolgo jim Ze pomaga;

V katere druge projekte je Ze vlagal;

Koliko je pripravljen vanje vloziti;

Pod kaksnimi pogoji in na kaksen rok jim bo posodil;

Ali gre za enkratno/izjemno posojilo;

Kaksen pristop ima najraje; npr. veliko papirjev, predstavitev, neuraden kle-
pet, prikaz vasih sposobnosti...

Ali mu je vSec vasa zvrst glasbe;

Ali ima smisel za humor;

Ali ima svojce ali prijatelje, ki mu lahko povejo o tem, kar po¢ne skupina;
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Telefonski razegovor s podietnilkkom

Predlagamo, da izberete enega ali dva dijaka, da odigrata prvi telefonski raz-
govor. Pri tem moramo vedeti, da je to prvi neposredni stik med skupino in
podjetnikom in kot tak prxloznost da se skupina (ali njen predstavnik) dobro
»prodax.

Dijaka, ki bo odigral vlogo podjetnika, mora skupina prepricati, da se splaca
vanje vlagati, zato se morata dogovoriti tudi za naslednji sestanek.

Dijakoma, ki bosta odigrala telefonski razgovor, pri pripravi nanj pomagajo
preostali uéenci, razdeljeni v dve skupini:

*  prva pomaga »predstavniku skupinex,
»  druga pomaga »podjetniku.

Vsaka skupina naj pripravi nekaj vprasanj (in mogo¢ih odgovorov), ki temeljijo na
podatkih, ki so jih dobili na U¢nih listih 6 in 7.

Telefonski pogovor naj traja $tiri ali pet minut.

Povzemanje

Po telefonskem razgovoru:

*  dijaki komentirajo dobre in slabe strani prvega kontakta med skupino in
podjetnikom;
»  dijaki povejo, ali so jih »igralci« prepricali.

Ohranjanje trdnih odnosov s klju¢nimi osebami
Razvoj odnosov v mrezi

navezovanje odnosov ohranjanje odnosov

Do zdaj so se dijaki seznanili z razliénimi pristopi, kako navezati trdne odnose s
kljuénimi osebami, in jih tudi vadili.

Se poseben izziv je, kako uspe$no ohranjati in $e naprej razvijati odnose. To je v
bistvu podjetniskega nacina vedenja. Dijaki naj zdaj razmisljajo o tem, kako lahko
uspesno ohranjamo osebne odnose. Za¢nete lahko tako, da dijake spodbudite, naj
ponovno pogledajo, kaj so delali na zacetku tega modula - »Kakéni ljudje so ti
na splosno vsec?« Premislijo naj, kako ohranjajo odnose s svojimi prijatelji. V na-
daljevanju nastete strategije jim bodo pomagale razumeti, kako je z ohranjanjem
odnosov v kontekstu malih podjetij.
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Kako ochranjati odnose

a  Pregledovanje odnosov - pomembno je vedeti, kdo so ljud]e ki vas sezna-
njajo z najnovej$imi razvojnimi premiki in idejami na vasem podrodju.

To pomeni, da moramo biti seznanjeni in v stiku z novimi smernicami, ki bi
lahko vplivale na nas in nase klju¢ne osebe.

To lahko naredimo s pomo¢jo:

J interneta;

*  clankov v revijah in ¢asopisih;

. srecanj, namenjenih izmenjavi informacij;
. opazovanja konkurence,

b  Razvoj strategije stalnega komuniciranja/stalnih odnosov - stalni stiki
z ljudmi, ki lahko vplivajo na nase poslovno okolje.

To lahko naredimo:

*  tako, da po e-posti klju¢nim osebam posiljamo izrezke iz ¢asopisov
ipd., ki se nanasajo na naso poslovno dejavnost;

* s pogostimi obiski;

. da hodimo na sestanke/prireditve, kjer bi lahko bile nase klju¢ne
osebe;

. da jih povabimo na prireditve, ki jih sami organiziramo;

* dajim omogoc¢imo, da spoznajo druge kljucne osebe;

e dajim pomagamo pri razvijanju njihovega posla;

c) Stratesko razmisljanje - ustvarjanje odnosov z ljudmi, ki lahko vplivajo na
prihodnost nasega posla.
To lahko naredimo tako, da:

*  presodimo, katere kljucne osebe bodo najpomembnejse za nas in nas po-
sel v prihodnosti;

. se z njimi povezemo v skupnih dejavnostih;
. jith povabimo na druzabne prireditve;

*  poskrbimo za njihovo reklamo;

Te informacije so tudi na U¢nih listih 8 A in 8 B - »Kako ohranjati odnose«. Ko ste
se z dijaki podrobno pogovorili o vsakem izmed vidikov, jih spodbudite, da dodajo
Se druge vidike, ki so se jih sami domislili.
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Pregledovanje odnosov - pomembno je vedeti, kdo so ljudje ki vas sezna-
njajo z najnovejsimi razvojnimi premiki in 1dejam1 na vasem podrodju.

To pomeni, da moramo biti seznanjeni in v stiku z novimi trendi, ki bi lahko
vplivali na nas in nase klju¢ne osebe.

To lahko naredimo s pomo¢jo:

. interneta;

*  clankov v revijah in casopisih;

. srecanj, namenjenih izmenjavi informacij;
*  opazovanja konkurence;

Razvoj strategije stalnega komuniciranja/stalnih odnosov - stalni stiki
z ljudmi, ki lahko vplivajo na nase poslovno okolje.

To lahko naredimo:

*  po e-posti kljucnim osebam posiljamo izrezke iz casopisov ipd., ki se
nanasajo na naso poslovno dejavnost;

* s pogostimi obiski;

*  dahodimo na sestanke/prireditve, kjer b1 lahko bile nase klju¢ne osebe;
*  dajih povabimo na prireditve, ki jih sami organiziramo;

* dajim omogocimo, da spoznajo druge klju¢ne osebe;

* dajim pomagamo pri razvijanju njithovega posla;
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Stratesko razmisljanje - ustvarjanje odnosov z ljudmi, ki lahko vplivajo na
prihodnost nasega posla.

To lahko naredimo tako, da:

*  presodimo, katere kljucne osebe bodo najpomembnejse za nas in nas
posel v prihodnosti;

*  seznjimi povezemo v skupnih dejavnostih;

. jih povabimo na druzabne prireditve;

. poskrbimo za njihovo reklamo;
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PRazviianie in ochranjanjie odnosov
s POMOCIO spletne strani

Dijaki zdaj razumejo pomen navezovanja in ohranjanja trdnih odnosov v zvezi z
malimi podjetji, kar je bistveno za ucinkovito vzpostavljanje mrez; prav tako so
preizkusili, kako to naredimo pri neposrednih osebnih stikih.

Dejavnike trdnih odnosov (simpatija, zaupanje, navezovanje prijateljstev) lahko
razvijamo tudi s pomocjo kataloga ali spletne strani.

V tem delu modula bodo vsi dijaki, samostojno ali v majhnih skupinah, oblikovali
spletne strani, ki bodo omogocale u¢inkovito vzpostavljanje mrez. Dijakom lahko
pokazete nekaj dobrih primerov spletnih strani, da lahko analizirajo, kaksne in-
formacije vsebujejo in kako jih je najbolje prikazati.

Dijaki lahko izbirajo, ali bodo oblikovali spletno stran:

1.  zaizmisljeno podjetje in pri tem uporabijo podatke iz scenarija na nasledn;ji
strani

ALI

2. za svoje malo podjetje in pri tem uporabijo ideje iz scenarija na naslednji
strani kot vodilo.

Pomembno je, da so spletne strani, kolikor je mogoce, izvirne in privlacne. Povabi-
te lahko podjetnika, ucitelja umetnosti, informatika, potencialnega kupca ipd ...,
ki bodo sestavljali Zirijo. Dijakom, ki bodo naredili najbolj zanimive spletne strani,
lahko podelite simboli¢ne nagrade.

Primer kakovostno zasnovane spletne strani

Kot primer kakovostno izvedene spletne strani navajamo spletno predstavitev
podjetja Kliping, d. 0. o. (WWW kliping.si), nagrajeno leta 2007 z nagrado Netko.
Nava]amo obrazlozitev zirije: »Spletno mesto Klipinga j je bilo v mo¢ni konku-
renci izbrano za najboljse zaradi odli¢nosti oblikovanja in zaradi dobrega na-
govora morebitnih uporabnikov. Poleg predstavitve dejavnosti ponuja tudi mo-
znost preizkusa storitve, kar je vsekakor pohvalno. Niti izrezovanje ¢lankov ni
vec tisto, kar je bilo.«.

KLIRING
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Dazvijianjie in chranjanje odnosov
s POMOCIO spletne strani

Vaja: ~ Scenarij

Prosite dijake, naj si predstavljajo, da so ustanovili svoje malo podjetje in zdaj po-
trebujejo spletno stran, ki jim bo omogocala uspe$no povezovanje z eno njihovih
klju¢nih oseb - strankami, Najprej morajo ugotoviti, kaj bi morale dolocene vrste
strank vedeti o vaSem podjetju in zakaj. Morali bodo tudi skrbno premisliti, ka-
ksno podobo zelite prikazati (scenarij je tudi na Uénem listu 9).

Pomembno je tudi, da spletno stran »ohranjate pri zZivljenju«, to pomeni, da jo
dopolnjujete s tekoc¢imi informacijami in skrbite tudi za ustrezne povezave.

Z magjhno skupino prijateljev ustanavljate malo podjetje, ki bo ponu-
jalo dolocene adrenalinske sporte: prosto plezanje, alpinisticno pleza-
nje, voZnjo s kanuji, smucanje. Pritegniti Zelite sirok razpon strank
vseh starosti in razlicne telesne pripravljenosti, zato ste se odlocili, da
je dobro imeti spletno stran, ki bo dostopna sirokemu krogu ljudi.

Zavedate se, da morate na spletni strani posredovati zelo natancno sli-
ko sebe in svojega podjetja. Prav kot pri osebnib stikih morate ustvariti
pozitivno podobo, ki bo pomagala graditi zaupange in prijateljstvo.

Scenarij

Ustanovili ste svoje malo podjetje in zdaj potrebujete spletno stran, ki vam bo
omogocala uspesno povezovanje z eno vasih klju¢nih oseb - vasimi strankami.
Najprej morate ugotoviti, kaj bi morale dolocene vrste strank vedeti o vasem
podjetju in zakaj; morali boste tudi skrbno premisliti, kaksno podobo zelite
prikazati.

Pomembno je tudi, da spletno stran »ohranjate pri zZivljenjug, to pomeni, da jo
dopolnjujete s tekoc¢imi informacijami in skrbite tudi za ustrezne povezave.

Z majhno skupino prijateljev ustanavljate malo podjetje, ki bo ponu-
jalo dolocene adrenalinske sporte: prosto plezanje, alpinisticno pleza-
nje, voznjo s kanuji, smucanje. Pritegniti Zelite sirok razpon strank
vseh starosti in razlicne telesne pripravljenosti, zato ste se odlocili, da
je dobro imeti spletno stran, ki bo dostopna sirokemu krogu ljudi.

Zavedate se, da morate na spletni strani posredovati zelo natancno
sliko sebe, svojib druZin in svojega podjetja. Prav kot pri osebnib
stikib morate ustvariti pozitivno podobo, ki bo pomagala graditi za-
upanje in prijateljstvo.
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DRazvijanie in ochranjanje odnosov
s POMOCIO spletne strani

Oblikovanje spletne strani

Za zacetek naj dijaki ugotovijo, kdo natané¢no so njihove stranke, da se bodo lahko
odlocili, kaksne informacije postaviti na spletno stran.

Spodnja skica prikazuje, katere so najverjetnejse vrste strank, kljub temu poskusi-
te narediti svoj seznam razli¢nih vrst strank. Podatki iz skice naj bodo dopolnilo
idejam dijakom.

Vrste strank

Ucitelji/predavatelji
Studenti Solski otroci

Polprofesionalni

> o Druzine
$portniki

na pocitnicah

/" AGENCIJAZA
ADRENALINSKE

Sportni navdu- Clani mladinskih
Senci - vikendasi klubov

Skupine Clani $por-
invalidov tnih klubov

Upokojenti
$portni delavci

Razmisliti morate:
*  kajmora vedeti dolocena vrsta strank o vas in vaSem podjetju;
*  zakaj morajo to vedeti;

*  kaksne informacije mora posredovati majhno podjetje na spletni strani.
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Dazvijianjie in chranjanje odnosov
s POMOCIO spletne strani

Ugotavljanje potreb strank

Sledeca primera bosta dijakom kot pomoc¢ pri razmisljanju o tem, kaj morajo
stranke vedeti in zakaJ Dijaki naj tem primerom dodajo svoje in se odlocgo ka-
ksne podatke naj njihovo malo podjetje posreduje na spletni strani.

Stranke
. Solski otroci
a  Kaj bi morda zeleli/morali vedeti?

»  Katere Sporte nudite.
*  Ali lahko najamejo opremo ali se pri¢akuje, da imajo svojo.
*  Kaksna oprema je na voljo - je moderna?
*  Ali ponujate ucenje za zacetnike.
*  Je dovolj izziva za izkuSene.
. Kdaj so na voljo tecaji, npr. ob koncih tedna, med pocitnicami, ob
koncu ocenjevalnih obdobij.
. Kaksna sta znanje in izkuSenost uciteljev.
. Kako priti do razli¢nih tecajev.
*  Aliso tecaji cenovno dostopni.
b Zakaj bi Zeleli/morali to vedeti?
. Da vidijo, ali je tecaj primeren njihovim sposobnostim in izku-
$njam.
*  Davidijo, ali si ga lahko privosc¢ijo.
. Da se prepricajo, da so tecaji ob zanje primernih casih.
. Da ugotovijo, ali ima vasa agencija »pravi imidz«.
. Polprofesionalni $portniki/Sportnice
a  Kaj bi morda zeleli/morali vedeti?
*  Kaksna je strokovna usposobljenost osebja, predvsem vodij tecajev.
*  Kako bi tecaji dopolnili njihove osebne nacrte treninga.
*  Alibi se termini tecajev u]emah z njihovimi osebnimi nacrti treninga.
. Kako je urejeno ravnanje v primeru poskodb.
* Al se tecajev udelezujejo drugi polprofesionalni $portniki.
b  Zakaj bi Zeleli/morali to vedeti?
. Ker se Zelijo prepricati, da so v dobrih rokah.
. Ker se Zelijo prepricati, da bodo pridobili strokovno znanje.
Na spletni strani morajo biti omenjene se druge stvari, med drugim:
. Ime podjetja
. Koliko ljudi zaposluje
*  Kako dolgo Ze posluje

*  Kjeima sedez
- Kje se izvajajo dejavnosti
*  Prevoz, ki je na voljo

*  Kako je urejen prevoz do prizorisc
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Ugsotaviianie potreb strank

Stranke

Solski otroci

Kaj bi morda Zeleli/morali vedeti?

. Katere Sporte nudite.

. Ce lahko najamejo opremo ali se pri¢akuje, da imajo svojo.
. Kaksna oprema je na voljo - je moderna?

. Ali ponujate ucenje za zacetnike.

e Jedovoljizziva za izkuSene.

. Kdaj so na voljo tecaji, npr. ob koncih tedna, med pocitnicami, ob za-
kljucku ocenjevalnih obdobij.

e  Kaksna sta znanje in izkuSenost uciteljev.
*  Kako priti do razli¢nih tecajev.

e Ali so tecaji cenovno dostopni.

Zakaj bi Zeleli/morali to vedeti?

e Davidijo, ¢e je tecaj primeren njihovim sposobnostim in izku$njam.
e Davidijo, ali si ga lahko privoscijo.

e Da se prepricajo, da so tecaji ob zanje primernih casih.

. Da ugotovijo, ali ima vasa agencija »pravi imidz«.
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Ugotaviianie notreb strank

Stranke

Polprofesionalni $portniki/$portnice
Kaj bi morda zeleli/morali vedeti?

*  Kaksna je strokovna usposobljenost osebja, predvsem vodij tecajev.

*  Kako bi tec¢aji dopolnili njihove osebne naérte treninga.

e Ali bi se termini tecajev ujemali z njihovimi osebnimi nacrti treninga.
*  Kako je urejeno ravnanje ob poskodbah.

e Ali se tecajev udelezujejo drugi polprofesionalni $portniki.

Zakaj bi zeleli/morali to vedeti?
Ker se zelijo prepricati, da so v dobrih rokah.
Ker se zelijo prepricati, da bodo pridobili strokovno znanje.

Na spletni strani mora biti omenjene $e druge stvari, med drugim:
¢ Ime podjetja
*  Koliko ljudi zaposluje

*  Kako dolgo Ze posluje

*  Kjeima sedez
0 Kje se izvajajo dejavnosti
*  Prevoz, ki je na voljo

179



i‘l)

180

Dredstavijanie informacij

Zavedajoc se, kako pomembno je ustvariti pozitivno podobo podjetja, ki bo
pomagala razvijati zaupanje in prijateljstvo potenc1almh strank, dijake spod-
budite, naj si zamislijo pr1vlacne in zanimive nacine, kako bi na spletm strani
predstavili informacije o svojem podjetju. Pri tem lahko uporabijo fotografi-
je sebe, druzinskih ¢lanov, kolegov, $portnih aktivnosti, prevoza in opreme.
Lahko citirajo ¢lanke iz lokalnih ¢asopisov, ki so pisali o njihovem podjetju,
nastejejo Sportne dosezke, kot so osvojeni pokali ali zmage na tekmovanjih,
in vkljucijo izjave zadovoljnih strank.

Smernice na uc¢nih listih lahko uporabijo tudi dijaki, ki se odlo¢ijo oblikovati
spletno stran svojega podjetja.

Ko so spletne strani dokoncane, zirija podeli nagrade ustvarjalcem najpri-
vla¢nejsih in najizvirnejsih spletnih strani.
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