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Prirocniku na pot

S projektom Semena prihodnosti — spodbujanje podjetnistva mladih spodbujamo podjetnistvo in
zaposlitvene moZnosti Ze od osnovnosolskih let dalje. V okviru projekta smo organizirali
usposabljanje, namenjeno izvajalcem podjetniskih delavnic za osnovnosolce in podjetniskih srecan;j
za mlade. Usposabljanje je vodila Jolanda Gobec iz podjetja Verbana, d.o.o., ki si je v desetletjih
nabrala bogata znanja in izkuSnje tako z vodenjem lastnega podjetja, sodelovanja pri Obrtni zbornici,
predvsem pa z dolgoletnimi izkuSnjami vodenja podjetniskih delavnic za osnovnosolce in sredjesolce.

Skozi usposabljanje smo udeleZenci osvojili temeljna znanja o podjetniStvu. Osredotocili smo se
predvsem na metodo dela s ciljnimi skupinami ter se posvetili pripravi priro¢nika, ki bo v pomoc¢
bodocim izvajalcem podjetniskih delavnic za osnovnosSolce oziroma srec¢anj za mlade.

V sklopu projekta bodo podjetniske delavnice pilotsko potekale v treh posavskih osnovnih Solah, ki
se bodo ob zakljucku projekta med sabo pomerile na tekmovanju za najboljSo podjetnisko idejo,
nastalo tekom delavnic. Pripravili bomo tudi zgoS¢ena podjetniska srecanja mladih (dijaki, Studenti,
mladi brezposelni, mladi prevzemniki kmetij ipd.), ki bodo potekala v mladinskih centrih v Bistrici ob
Sotli in Krskem.

Poudarek priro¢nika je na spodbujanju in razvijanju podjetniskih lastnosti. Namenjen je vsem
uciteljem osnovnih Sol, mladinskim delavcem, pa tudi mladim vseh starosti, ki se pripravljajo na
Zivljenje in delo v razliénih poklicih. Priro¢nik smo zasnovali tako, da izvajlca vodi po posameznih
fazah, od katerih je najpomembnejsa tista o iskanju idej, njihovo preverjanje in koncna odloditev za
tisto idejo, ki lahko postane podjetniska priloznost. Vkljucili smo tudi preprost poslovni nacrt kot
sredstvo za preverjanje poslovne ideje, ki mora biti vodilo vsakega podjetnika.

Vsem izvajalcem, ki bodo priro¢nik uporabljali, Zelimo veliko zadovoljstva pri delu z mladimi, da jim
bo mentorstvo v veselje, saj bodo le tako ustvarili vzdusje, v katerem se burijo moZgani, rojevajo
nove ideje in ustvarjajo pogoji za razmisljanje o podjetnistvu, v katerega lahko vstopi vsak, ki ima vsaj
nekaj podjetniskega duha.

Bistrica ob Sotli, 30. junij 2013
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1. PRIPRAVE

Mentor glede na ciljno skupino doloci vsebino delavnice.

Ce gre za skupino osnovno3olcev oz. uéencev, je vsebina preprosta, poudarja prakso pred
teorijo, zato je ve€ pogovarjanja in manj pisanja. Delajo naj v glavhem v skupini, saj je tako
vecji nabor idej. Mentor poskrbi, da skupine niso stalne, ampak jih za vsako nalogo na novo
oblikuje. Delovni listi so preprosti, ki naj jih dopolnjujejo z risbami, barvami. V tej starosti Se
ne razmisljajo ciljno o podjetniStvu, saj to Se ni njihov Zivljenjski cilj. Zato jih je treba Sele
pripraviti na to, da za¢nejo podjetnisko razmisljati. Pri iskanju idej, generiranju in izboru se
najlazje poistovetijo z nekim izdelkom ali dogodkom.

Poslovni nacrt ne gre v globino, zato skupina obdela le glavna podrocja: raziskava trga
(anketa), material za izdelavo, preprosta kalkulacija za izracun cene, kje prodati, oglasevanje.
Zelo radi idejo predstavijo javnosti, zato naj ta del ne manjka ob zakljucku delavnice.
Poudarek na javnemu nastopu in komunikaciji na sploh je zato zelo pomemben.

Skupina ostalih mladih (srednjesolci, Studenti, mladi brezposelni, mladi prevzemniki kmetij
itd.) pa naj Ze bolj poglobljeno delajo; vec je individualnega dela, ni pa nujno. Odvisno od
skupine, zato mentor pripravi delovne liste prakti¢no za vsako nalogo.

Ta skupina je prisla na delavnico z dolocenim ciljem (verjetno samozaposlitev, dodatni
zasluzek, iskanje informacij), zato naj bo delo mentorja usmerjeno na ta cilj, ki naj ga
razvijejo skozi preverjanje idej. Zato se v taksni skupini lahko zgodi, da bo imel vsak
udeleZenec svojo idejo, ki jo s pomocjo ostalih udeleZzencev preveri tako, da postane njegova
podjetniska priloznost. In to je tudi smisel podjetniske delavnice.

Mentor preveri prijavnice (za osnovnosolce soglasje starSev), naredi seznam in ¢asovnico
srecanj, v katero bo vpisoval prisotnost.
Predvsem pa:

— preveri obveznosti po pogodbi o izvajanju delavnice

— zavsako srecanje se pripravi

— obnovi vsebine

— pripravi ppt in opremo za projekcijo

— sestavi delovni list in ga razmnozi

— pripravi pripomocke (liste, barvice, flomastre, ravnilo, ...)

— preveri prostor, v katerem bo potekala delavnica (ogrevanje, zadostno Stevilo stolov

in miz, svetloba, podaljSek za racunalnik oz. projektor ipd.)
— preveri dostop v prostor (kdo ima kljuc)
— po konc¢anem srecanju uredi prostor, Ce je tako dogovorjeno






2. SPOZNAVANIE

— kaj se bo dogajalo, kdaj in koliko ¢asa bo trajala

— kaj je njen namen, prakti¢na uporaba znanja, ki se pridobi

— delavnica kot priprava na izdelan poslovni nacrt

— morda zakljucek delavnice v obliki predstavitve poslovne ideje (prireditev na soli,
medsolsko tekmovanje, kviz o podjetniStvu, podjetniski vecer podjetnik — podjetniku
ipd.)

Mentor pove, da se bo vsak predstavil, najprej pove svoje ime; vsak naslednji ponovi imena
vseh, ki so se predstavili pred njim. Ce se udeleZenci med seboj poznajo, mentor vkljuéi v
naslednjih krogih predstavitev po npr. hobiju (jaz sem vrtnarka) ali po znanem podjetniku
(jaz sem Ivo Boscarol), pevcu (jaz sem rapar Trkaj), Sportniku (jaz sem Tina Maze) ipd.
Mentor v nadaljevanju ponovi Se ve€ krogov predstavljanja, tako da udeleZenci povedo svoj
poklic, izobrazbo, kaj pocno v prostem casu/kaj jih zanima, hobiji, najljubsa hrana, barva,
pri¢akovanja delavnice. Predstavi se tudi mentor.

Namen te vaje: zapomniti si imena ljudi v skupini, zmanjSanje napetosti, ustvariti prijetno
vzdusje. Kon¢ni cilj je poslusanje in pomnjenje tega, kar so povedali predhodniki. Poudarimo,
da je to zelo pomembno pri kasnejsih izkusnjah v Zivljenju: v Soli, druzini, sluzbi, poslu ...

Ze na prvem srecanju mentor razburka vzdusje s tem, da predstavi udeleZencem nalogo, ki
naj bo izziv za pogum, iznajdljivost, npr.: eden izmed udeleZencev naj se po telefonu
dogovori za intervju naslednji teden z ravnateljem / direktorjem nekega podjetja / Zupanom.
Prostovoljec si s tem, ko se javi, prisluZzi manjSo pozornost, nagrado. Pri oblikovanju vprasanj

za intervju sodelujejo vsi v skupini.

Namen vaje: nagraditi pogum, ostale pa spodbuditi, da se tudi sami aktivno vkljucijo v
delavnico. Vprasanja so rezultat skupinskega dela, kar krepi kolektivni duh skupine.

Mentor mora jasno razloZiti nove pojme v povezavi s podjetnistvom, ki jih udelezenci srecajo
na delavnici. Za osnovnoSolce je pomembno, da nove pojme vpisujejo v podjetniski slovar
(priloga st. 1). Utrjevanje podjetniskih pojmov lahko pomeni tudi ¢as za ledolomilec, ko pade
motivacija: zigro »vislice« utrjujejo podjetniske pojme.

Namen vaje: s ponavljanjem besed se novi pojmi vtisnejo v spomin, poglobi se razumevanje.






3. PODJETNIK, PODJETIE

Mentor se z udelezenci pogovarja o tem, kdo je podjetnik in kaj je to podjetje, kaksen naj bi
bil podjetnik, kaj so to proizvodi in kaj storitve itd. V pomoc¢ sta prilozena delovna lista
(priloga st. 2 in 3).

Namen vaje: to je prvo srecanje s poslovnim okoljem, zato naj mentor preprosto in na
primerih razlaga nove pojme.

Mentor prinese velik list papirja, na katerega bodo ucenci narisali podjetnika / podjetnico, ki
bo na sredini miselnega vzorca. Razdeli naloge po skupinah, ki same izberejo vodje skupin.
Dogovorijo se, kdo bo risal, pisal ... Spodbujamo jih, da sami ugotovijo posamezne sklope, ki
jih bodo nizali okrog figure:

— lastnosti_podijetnika: zazelene lastnosti in tiste, ki to niso; vsako lastnost naj skupina
zagovarja, lahko jih izrazijo tudi v obliki podob (nasmeh = prijaznost, zobje = jeza ipd.)

.....

krog moznosti, s ¢im se podjetnik ukvarja in ustrezne poklice (avtomehanik, vrtnar, cebelar,

frizer, zdravnik, programer, vzgojitelj, pek, kuhar, ribi¢, slas¢i¢ar, nogometas, pokeras, maser,
trgovec itd.)

— kje dela podijetnik in kaj je to podjetje: ugotavljajo moznosti za delo, prodajo, proizvodnjo
(delavnica, trgovina, pisarna, ordinacija, kmetija, ucilnica, vozilo itd.)

— kje_podijetnik prodaja: spoznavajo razlicne moznosti prodaje, od klasi¢nih (trgovina,
prodajalna, po posti, na sejmih, trznice, razni dogodki in prireditve, katalogi, od vrat do vrat),
do novejsih (spletna prodaja — svoja stran, kuponi, oglasi, e-sporocila, facebook, twitter, ...)

— podjetja in podjetniki v lokalnem okolju: nastevajo trgovine, frizerske in kozmeti¢ne salone,
prevoznike, kmete, gostince, gradbena podjetja, raCunalniske hise itd.

— proizvod in storitev: ugotovijo in pripiSejo, ali je neka dejavnost oz. delo proizvod ali
storitev

Ce obstaja moZnost koris¢enja racunalniske ucilnice na $oli, lahko namesto lista papirja
oblikujejo lik podjetnika z uporabo racunalniskega znanja.

Namen vaje: spodbuja razmisljanje o tem, kakSen mora biti Clovek, ¢e Zeli uspeti kot
podjetnik; ali je kakSna neprijetna lastnost, ki ni nujno, da je slaba za podjetnika, npr. trma,
skopost
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(var€nost) itd. Skozi vse vsebine mentor poudarja tudi pomen prodaje, saj se le na tak nacin
podjetnik lahko preZivlja, raste, investira, ...

Za skupine ucencev naj se izpostavi pomen prodaje pred pomenom dobicka, saj ima dobicek
v sedanji gospodarski situaciji negativni prizvok. Zato se u¢encem poudarja, da je pomembno
izdelek ali storitev prodati, saj Se tako lepa torbica, kolo, aplikacija ... nimajo pomena, ce
ostanejo na skladis¢ni polici.

Mentor vsak nov pojem razlozi, skupaj ga vpiSejo v slovarcek.

Ce gre za skupino drugih mladih in ne osnovno$olcev, namesto risanja plakata mentor
pripravi delovne liste, ki jih skupinsko ali individualno reSujejo. Teme si sledijo skozi Stiri
delovne liste tako, da udeleZzence vodijo od tega, da spoznajo svoje lastnosti, ki so
podjetniski potencial, da dolocijo svoj cilj v Zivljenju, ki ga znajo ovrednotiti in preveriti s
SWOT analizo, osvojijo pa tudi nekaj osnov iz komuniciranja in kako se pripravi dobro
predstavitev. Mentor spodbuja udeleZence, da se je potrebno za vsak cilj potruditi. Seveda
so nekateri koraki tezji od drugih, zato z njimi odlasamo. In prav zato obstanemo na mestu.
Strah nas je neznanih stvari, ker ne vemo, kaj nas ¢aka.
Resitev: naredimo korak in odkrijmo, ¢esa se bojimo! Saj veste: strah je okrog votel, notri ga
pa nic ni.
Teme in delovni listi (vsak ima tudi pripravo za mentorja so nasledniji:

— prepoznavanje sebe in svojih sposobnosti (priloga st. 4 in §t. 5)

— dolo¢imo svoj cilj v Zivljenju (priloga st. 6 in $t. 7)

— preverjanje cilja (priloga St. 8 in §t. 9)

— komuniciranje in javno nastopanje (priloga st. 10 in §t. 11)

Mentor spomni: komunikacija in sposobnost prodaje nista prirojeni sposobnosti, ampak
vescini, ki se ju da nauditi!

Mentor pripravi / prebere besedilo, zgodbo, nato se o njej pogovorijo (priloga st. 12).
Opredelijo lastnosti podjetnika, ki so botrovale uspehu. Podc¢rtajo procesne besede, to so
besede, ki so bistvene za razumevanje zgodbe in ji dajo tezo. Morda tudi sami poznajo
kaksno zanimivo zgodbo o podjetniku — mentor jih spodbudi, da o tem govorijo, tudi o
neuspesnih zgodbah, saj so ravno tako del vsakdana.

Namen vaje: priblizati resnicne zgodbe podjetnikov, ki jih udelezenci spoznajo kot
uresnicljive, spoznajo jih kot ljudi iz mesa in krvi, ki imajo svoje slabosti, a vendar nekaj
odlodilnih lastnosti za uspeh.



Mentor pove, da je naslednja naloga obisk pri uspesnem podjetniku. Poteka burna razprava,
koga bodo izbrali, argumenti za in proti. Kon¢no mora priti do konsenza. Razdelijo si naloge:
kdo ga bo poklical in se dogovoril za obisk, kdo bo postavljal vprasanja, katera vprasanja itd.
Mentor pripravi delovni list kot pripomocek za obisk in za vprasanja (priloga st. 13). To je tudi
priloZznost, da mentor vkljuci spoznavanje poklicev. Uéenci naj tudi povedo, kaj zanima njih in
na osnovi Cesa se odlocajo za nadaljnje izobraZevanje (priloga st. 14).

Namen vaje: to bo prakticna izkusSnja in spoznavanje resni¢nega podjetniskega okolja.
Mentor pomaga z vprasanji, ¢e se zatakne, sicer naj razgovor vodijo ¢im bolj samostojno.
Povzetek naj napisejo vsi udeleZenci.

Pri obravnavi poklicev je pomembno, da mentor spodbuja odloéanje za poklic, ki nekoga
veseli, ne pa zato, ker obstaja velja verjetnost zaposlitve. V Zivljenju je idealno, da
opravljamo poklic, ki nas izpolnjuje, da z veseljem delamo, kajti tudi pla¢a ni prvo merilo
zadovoljstva s sluzbo. Najvec Steje veselje do dela in pozitivho delovno okolje.
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4. PODJETNISKE IDEJE

Mentor izpostavi, da se zaCenja moZganska nevihta, v kateri bodo iskali novo, sveZo idejo, ki
jo bodo poskusali spraviti v Zivljenje, jo prodati in s tem tudi zasluziti. Vse ideje se sprejmejo,
vsi predlogi se zapiSejo, nikomur se ne posmehuje. Glasno naj predlagajo, se dopolnjujejo.
Ideje lahko mentor sam zapisuje na tablo oz. liste, lahkoi pa doloci enega ali dva pomocnika
(glede na velikost skupine). Ce se skupina ne opogumi, mentor pomaga tako, da izpostavi
doloeno podrocje, npr.: problem lokalnega prevoza, prezZivljanje prostega c¢asa na
podezZelju, segrevanje ozracja, lokalna oskrba s hrano, tematska pot, vkljuéitev v bliznje
zdravilis¢e, ... Za vse te predloge naj najprej iS€ejo problem, nato izboljSanje in reSitev.
Namesto listkov ali pisanja na tablo, lahko mentor pripravi liste, na katere se v razpredelnici
zapisejo na eni strani ideje, nato izboljSanje le-teh oz. reSitev, nato pa Se izbrano resitev.
Primer:

| ideja \ Izboljsanje/resitev 1 \ Izboljsanje/resitev 2 \ IzboljSanje/resitev 3 \ Izbrana resitev

Namen vaje: mentor poudari pomembnost tega dela delavnice: ideje se rojevajo vsak dan,
vsako stvar lahko izboljSamo, najpogosteje dobre ideje resujejo neke probleme, rodijo se iz
hobijev, druzinske tradicije, izziv so lahko trendi v hrani, oblacenju, prostocasnih
dejavnostih, lahko posnemamo Ze uveljavljeno idejo itd. Dober nabor idej je splet, kjer
iS¢emo probleme, ki teZijo ali jezijo ljudi in iS¢emo resitve zanje.

To je kljuéni del, ker predstavlja nabor idej za koncni izbor ene od njih.

Vse ideje se nato smiselno razvrsti po tematiki: ¢e so uporabljali lepilne listice, jih sedaj
zdruZujejo po tematiki, na osnovi argumentov izlo¢ajo najmanj zanimive in izpostavljajo
najboljse. Idejam dodajajo zamisli, jih ocenjujejo glede na izvirnost, posebnost, vie¢nost. Ce
so uporabljali liste za iskanje idej, sedaj mentor pripravi tudi delovni list za zorenje idej,
grupiranje. Delo lahko poteka v eni ali ve¢ skupinah. Na koncu ostane npr. 3 do 5 idej (iz
vsake tematike po ena), ki se zacnejo preverijati.

Namen vaje: mentor pomaga udelezencem tako, da sproti zastavlja vprasanja za laZje
odlocitve, ali je ideja zrela ali ne, ali se bo prodala ali ne ipd. Z metodo izlo¢anja tako sami
delajo selekcijo, ko odpadajo nezanimive ideje in se naprej prebijajo tiste, ki nosijo v sebi
podjetniski potencial.
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Mentor z delovnim listom (priloga $t. 15) pomaga udeleZzencem, da preverijo ideje z vec plati,
in sicer:

imajo potrebno znanje za izdelavo

potrebujejo poslovne prostore

bodo potrebovali pomo¢ drugih ljudi

kdo bodo kupci in kje bo potekala prodaja

ali je potrebno raziskati trg (anketa, spletni oglas)
kako je s konkurenco

koliko denarja bo treba imeti za zagon itd.

Skozi sito preverjanja gredo ideje, ki so postale najzanimivejse v postopku zorenja idej.

Namen vaje: skoraj vsaka ideja je lahko na papirju povsem realna; skozi preverjanje pa se
lahko pokaZejo tudi slabosti in celo nevarnosti. Rezultat preverjanja je, ali bo ideja nasla svoj
prostor na trgu in se prodala, saj je le takSna ideja tudi poslovna priloZnost.
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5. POSLOVNI NACRT (PN)

Poslovni nacrt (PN) je pisni dokument, v katerega podjetnik zapise svoje cilje in nacin, kako
bo te cilje dosegel. Ima dolo¢eno strukturo, ki jo zahtevajo npr. banke pri najemanju
kreditov. Podjetniki se izogibajo pisanju PN, vendar bi ga moral vsak znati napisati sam. Je
zelo koristen pripomocek, saj podjetnik v njem razdela podjetnisko idejo tako vsebinsko kot
finanéno.

V PN skupina obdela tisto idejo, ki so jo izbrali kot podjetnisko priloZznost.

Mentor pozove skupino, da med sabo dolocijo odgovorne za posamezna podrocja:

— vodja projekta (koordinacija skupin, nadzor, kriti€cna tveganja, terminski nacrt, kje

dobiti denar, kdo piSe poslovni nacrt)

— vodja trZenja in prodaje (trzna raziskava, analiza, vrste prodaje, kupci, oglasevanje)

— vodja proizvodnje (material, delovna sila, znanja, prostor)

— vodja ekonomskega dela oz. financ (prihodki, stroski, kalkulacije, popusti, cene).
Vodja podrocij ob pomoc¢i mentorja izbere sodelavce, vsakega udelezenca vklju¢imo, nihce
ne ostane brez zadolzZitev.

Namen vaje: predstaviti in poudariti pomen PN, nasteje nekaj primerov uspesnih poslovnih
nacrtov (iz spleta, natecaj za najboljsi PN), sodeluje pri oblikovanju skupin, saj sedaj ze dobro
pozna udeleZence in njihove sposobnosti.

Ob pricetku tega dela v skupini izberemo vodjo poslovnega nacrta. To naj bo razgledan,
povezovalen, z idejami navdahnjen udeleZenec. TakSen udelezenec ima tudi veliko
predispozicij za bodocega podjetnika. On v nadaljevanju izbere vodje skupin. Njegova naloga
je tudi skrb, da vse ekipe delajo, skupaj z mentorjem pomaga pri dilemah in vprasanjih. Vodi
razpravo o kriti¢nih tveganjih, predlaga terminski nacrt, nacrt za pridobitev denarja in dolodi,
kdo pise PN. Pisec PN naj uporablja tudi slike, tako da je vsebina zanimivejSa. Ucenci naj si
izberejo tudi ime, ki je pravzaprav ime njihovega podjetja, v katerem bodo uresnicili svojo
podjetnisko idejo.



Vodja in sodelavci odlocajo o trini raziskavi in oblikujejo vprasanja za anketo (priloga $t. 16 in
$t. 17), dogovorijo se o nacinu izvedbe ter naredijo njeno analizo. Iz analize ankete mora
izhajati, kdo bodo kupci, okvirna cena izdelka / storitve in obseg ter vrste prodaje. Obdelajo
tudi konkurenco in nacrt oglasevanja. Mentor prinese ve¢ primerov oglasevanja iz ¢asopisa,
plakat, reklamna posta, ob izpolnjevanju priloge st. 18 pa se pogovorijo tudi o oglaSevanju in
trzenju na splosno.

Vodja in sodelavci skrbijo, da se idejni izdelek izdela. Doloéijo material, poizvedo za
dobavitelje in cene, preverijo potrebna znanja, ustrezen prostor za izdelavo, sodelujejo s
skupino za ekonomiko (podatki o cenah materiala, najemnini, stroskih dela).

Vodja ekonomskega dela s sodelavci bedi nad prihodki in stroski, izdela kalkulacijo in ceno,
se odlo¢a o popustih. Tesno sodeluje z vodjo PN in vsemi vodji skupin, saj se v vsaki skupini
pojavijo tudi stroski. Pomembno je, da mentor opozori tudi na tveganje, ki se vedno pojavi v
procesu nastajanja neke ideje in ko jo po preverjanju pripravljamo za prodajo. Zato se mora
podjetnik na to pripraviti in tveganja zmanjsati na minimum (priloga st. 19).

Ko vse skupine zakljucijo z delom in je PN napisan, smo opravili glavnino dela. Iz finanénih
podatkov je razvidno, ali bo ideja lahko zaZivela v praksi — se bo lahko prodala, ali bo
prinasala dobicek.

Namen vaje: skozi delo izdelave poslovnega nacrta udelezenci spoznajo vse faze, na katere
naleti podjetnik tudi v resniénem poslovnem okolju in to ne le na zadetku; vedno, ko ima
podjetnik novo idejo, jo mora najprej testirati. Najbolje skozi enostaven poslovni nacrt
(priloga st. 20).
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6. ZABAVNO IN RAZGIBANO

Mentor razbije monotonost s pomocjo razli¢nih iger. S pomocjo slednjih si pomagamo tudi v
trenutkih, ko popusti koncentracija ali ko ni idej. Igre povezZejo skupino, so pa tudi poucne. Za
vsako srecanje pripravi vsaj eno, najbolje za zacetek in za konec. Glede na situacijo pa tudi
med samim izvajanjem.

Mentor ustvari pare, jim naroci, da se med seboj pogovarjajo med pet in deset minut. Nato
prekine njihovo komuniciranje in iz vsakega para pozove po enega, ki obnovi, kaj je povedal
njegov sogovornik.

Namen vaje: vzpostaviti stik med udeleZenci, poslusanje in pomnjenje, vzivljanje v drugo
osebo, vkljuéevanje posameznikov v proces, razbijanje zadrzanosti. Ce je dovolj ¢asa, se
vloge zamenijajo in vaja se ponovi; naslednji¢ so v parih drugi udelezenci.

Mentor lahko da izto¢nico za pogovor, npr. kakSen aktualni dogodek, Sporta tekma, prazniki,
nesreca, lokalni dogodek itd.
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Ladja, s katero potujes na pocitnice, se potopi, resis se na samotni otok, ki ni obljuden, raste
le nekaj kokosovih dreves. Iz ladje si reSil nahrbtnik, v katerem so kopalke, ¢okolada, potni
list, noZ, odeja, zavitek mleka v prahu, 5 m vrvi, knjigo, CD-player in svetilka. Pomoc¢ bo prisla
Sele ¢ez en mesec. Razporedi predmete od najbolj (10 toc¢k) do najmanj pomembnega (1
tocka), da prezivis.

~

St. | predmet Moja Razvrstitev Razvrstitev
razvrstitev | nase skupine | cele skupine

1 | Cokolada

2 | Kopalke

3 | Potnilist

4 | Noz

5 | Odeja

6 | Mleko v prahu

7 |Vrv

8 | Knjiga

9 | CD player
10 | Svetilka

V krogu si podajajo Zogo, vsak mora vsaj enkrat oddati in enkrat sprejeti Zogo. Vsako podajo
Zoge naj spremlja vesel vzklik.

Mentor veckrat uporabi igro, ki je opisana pod 1.2. s tem, da uporabi razlicne moznosti
spoznavanja posameznikov.




V paru eden zapre oci, drugi ga prime za roko in vodi po prostoru. S tem se ustvari zaupanje,
saj je »slepec« prepuséen partnerju, le-ta pa je zanj odgovoren. Pari kroZijo po prostoru tako,
da se ne dotikajo. Cez nekaj minut pari zamenjajo vloge.

Zopet delo v paru: eden v paru se spusti vznak, partner ga pravoc¢asno ujame. Nato vloge
zamenjata. S tem se krepi odgovornost in zaupanje.

Iz odpadnega papirja naredijo Zogo, ki jo mecejo v koS (za smeti, zaboj) iz razli¢nih razdal;.
Met iz najblizje ¢rte prinese 2 tocki, iz naslednje 4 tocke itd. Polozaj vsak izbere sam, vsak
ima tri mete. To je igra tveganja. Vsak se tudi sam odlocil ali bo metal od blizu — s tocke, ki
zagotavlja uspeh, a prinasa manj tock, ali bo tvegal in metal od dale¢ in s tem povecal
tveganje za zadetek, vendar dobil vec tock, ¢e bo uspesen.

Priporo€ajo se na vsakem srecanju. Stojimo v krogu, ob vdihu dvigujemo roke tako, da
delamo krog in jih staknemo nad glavo. Ob izdihu jih spus¢amo. Tako razsirimo pljuca, da
dobimo vec kisika in zbistrimo um. Odpremo tudi okno, najbolje pa je iti na svez zrak.

Ta igra je najbolj primerna ob koncu vsakega srecanja. Udelezenci se postavijo v krog, tako
da je med njimi Se prostor. Nato delajo pocasne premike proti sredini kroga in s tem so
vedno bolj skupaj. Na koncu se tesno stikajo, se nagnejo naprej, tako da so Se z glavami Cisto
skupaj. In se pozdravijo do naslednjega srecanja. Igra zelo poveze skupino, ustvari tovaristvo.

Za popestritev lahko mentor vkljuci tudi kviz o podjetnistvu; s tem preveri znanje, lahko pa je
tudi izziv za tekmovanje vec skupin (priloga st. 21).
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PRILOGA 1:

NOV POJEM

RAZLAGA POMENA

Pozorno spremljanje sogovornika brez vpadanja v besedo

Pomembno sporocilo, ki nam lahko danes ali kasneje koristi

Sprejemanje posameznika takSnega, kot je

Kartica velikosti 8 x 5 c¢cm, na kateri so zapisani podatki
njenega lastnika

Nacin razmisljanja, ko na Zivljenje gledamo 1z radostjo,
veselo

Pomembna sestavina uspesnega dela v skupini, tovarisko in
spodbudno vzdusje

Organizacija, ki opravlja storitve ali izdeluje proizvode (npr.
Izletnik, Mercator, Avtomehanika, Zdravstveni dom,
Cvetlicarna)

Oseba, ki si upa uresnici svojo idejo

Predmet, ki je rezultat materialov, surovin in uporabe
strojev; ljudje s svojim znanjem rokujejo s stroji in tako
prispevajo h koncni podobi izdelka

Delo ljudi z namenom zadovoljevanja potreb drugih ljudi
(npr. Cis¢enje, streiba, popravila, delo bank in poste,
prevozi)

Postopek prepri¢evanja nasprotne stranke

Rezultat uspeSnega pogajanja

Nacin, s katerim skusamo doseci rezultat

Dokaz, pojasnilo, potrditev za svoj prav

Oblika dela, pri katerem sodeluje skupina ljudi, ki se
zavedajo, da lahko le skupaj uresnicijo cilj, ki so si ga
zastavili. Pri tem izkoristimo znanje in spretnosti vsakega
sodelujocega v skupini.

Sprejemanje in upostevanje zahtev drugih

Skupni dogovor dveh pogajalskih strani

Vrsti red pomembnosti

Hrani podatke o zaposlenih v podjetju, jih napoti na
zdravniski pregled, na izobraZevanje, beleZi napredovanje,
razporeditve na delo

Postopek,v katerem nastane izdelek

Sredstvo, s katerim placamo izdelek ali storitev

Nakup materiala, da izdelamo izdelek




Mesto, kjer prodajalec proda izdelke in storitev kupcu ali
potros$niku

Oseba ali podjetje, ki kupi blago, proizvod, storitev

Oseba, ki je izdelek ali storitev kupila in ga tudi uporablja

Oseba, ki ponuja oz. prodaja izdelke ali blago oz. storitve
kupcem

Trenutek, ko prodajalec kupcu proda zahtevano blago ali
storitev in za to prejme placilo

So razliéni prodajalci, ki kupcem ponujajo enak ali podoben
izdelek ali storitev

Zamisel, kako bi resili dolo¢en problem ali nalogo, to prodali
in pri tem ustvarili dobicek

Je tista ideja, ki se jo da prodati in prinasa dobicek

Zasluzek, ki nam ostane po prodaji potem, ko poravnamo
vse dolgove

Stanja, ki nam preprecujejo izvedbo ideje

Nevarnost, ki lahko ogrozi nase Zivljenje ali premoZenje

Prostor, kjer se kupuje in prodaja

Denar, ki si ga moramo izposoditi, da bi lahko izvedli neko
idejo, a ga moramo kasneje vrniti

Vrednost, porabljena za nakup potrebnih stvari (npr.
materiala, hrane)

Vrednost, ki jo ustvarimo s prodajo (npr. denar, ki smo ga
dobili za prodajo rabljene Solske knjige).

Pisni dokument, v katerega podjetnik zapiSe svoje cilje in
nacin, kako bo te cilje dosegel.

Ali planiranje je pridobivanje informacij o bodocih dogodkih,
aktivnostih. Nacrtovati mora vsak podjetnik!

Nacin pridobivanja informacij na trgu, na podlagi katerih
lahko zmanjSamo tveganja

Prodajalec blaga, ki ga potrebujemo, da bomo lahko naredili
nas izdelek ali opravili storitev

Nacin pridobivanja podatkov, informacij

vrednost, po kateri podjetje proda svoj izdelek ali storitev

nakup materiala ali surovin, ki jih potrebujemo za izdelavo
izdelka ali storitve

Tista vrednost, po kateri kupimo material ali surovine, da
lahko izdelamo izdelek ali storitev

obdelava podatkov, ki smo jih pridobili z anketo
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koli¢ina izdelkov ali storitev, ki jih bomo predvidoma prodali
v nekem obdobju

Skupna vrednost prodaje nasih izdelkov ali storitev v nekem
obdobju

Del izdelka, ki ga varuje pred okvarami, razsutjem ipd. in mu
daje zunanjo podobo

Je nacin seznanjanja kupcev z nasimi izdelki ali storitvami

Sredstvo za oglasevanje izdelkov ali storitev

MozZni nacini in mesta za prodajo izdelkov ali storitev

Je celota vsega materiala ali denarja, ki Ga potrebuje
podjetnik, da lahko pri¢ne s proizvodnjo izdelkov ali izvajanje
storitev




PRILOGA 2:

PROIZVODNA PODIJETIA

STORITVENA PODIJETIJA

PROIZVODNA PODIJETIA

STORITVENA PODIJETIJA
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— DIREKTOR

—TAINICA / POSLOVNA SEKRETARKA

— KADROVSKA SLUZBA

— RACUNOVODJA

—VODJA PROIZVODNIE

— SKLADISCNIK

— NABAVNI REFERENT

— PRODAIJNI REFERENT

— CISTILKA

—VOZNIK

— DELAVEC V PROIZVODNII




PRILOGA 3:

1. Nastej podjetnike, ki jih poznas v svojem okolju.

2. Llastnosti podjetnika

3. Proizvodi in storitve

Cevelj

pismo

Popravila ¢evljev / €evljar

ledeni ¢aj

roza

racunalnik

CD
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4. Kdo kupuje proizvode in storitve?

noz

stol

Sampon

vzigalice

kolo

silicij

voda

bombaz




PRILOGA 4:

PRIPRAVA ZA MENTORIJA

MISEL DNEVA:

— kako vidimo sebe
- ime
- okolje, v katerem Zivim (druzina, hisa ali blok, mesto ali podezelje)
- najljubsi predmet +
- predmet, ki mi je najmanj vSec¢ —
- aktivnosti v prostem ¢as — hobiji, hisni ljubljenci
- prevladujoca lastnost, s katero se najbolj poistovetim

Pomembno je osredotocanje na pozitivne stvari, ker misli postanejo stvari, se
materializirajo.

Naloga: nastejejo in zapiSejo svoje lastnosti, ki jih smatrajo za dobre, pozitivne

Nekatere lastnosti se da pridobiti, privzgojiti (redoljubnost, natanc¢nost, vztrajnost),
lastnosti, ki nas motijo, pa lahko zmanjSamo, da nas ne obvladujejo ve¢ (povrinost,
lenoba). Bodimo hvaleZni za vse, kar se nam dogaja (kamen hvaleznosti).Osredotocimo
se na tisto, kar Zelimo, da se zgodi, ne na tisto, ¢esar ne Zelimo, da se zgodi (zakon
privlacnosti).

Naloga: zapiSejo te lastnosti.
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Vsak ¢lovek ima v sebi sposobnosti, ki jih lahko razvije do te mere, da postanejo
prevladujoce v smislu, da na njih gradimo v Zivljenju:

izpostavijo tisto znacajsko lastnost, ki je prevladujoca v pozitivnem smislu

izpostavijo tisto znacajsko lastnost, ki je prevladujoca v negativnem smislu

talent

vprasanje: Ker zadenete milijon dolarjev, vam ni ve¢ potrebno skrbeti za prezZivetje.
Kaj bi storili s tem denarjem? Katero Zeljo bi si izpolnili? Kaj bi poceli?

Naloga: zapiSejo lastnosti in odgovorijo na vprasanje.

Poslu$anje je vrlina in nuja. Zapomnimo si ime ¢loveka, ki se nam predstavi — tehnike
predstavitve, vendar ne smemo postati dezurni psihiater.

Naloga: Razvrstijo se v pare, drug drugemu pripovedujejo 3 minute o sebi. Nato se
zamenjajo. Vsak na kratko obnovi izpoved partnerja.




e
x 2
Ty

PRILOGA 5: PREPOZNAVANIJE SEBE IN SVOIJIH SPOSOBNOSTI

DELOVNI LIST
MISEL: “KAR VIZUALIZIRAS, TO MATERIALIZIRAS.”

1. Moje dobre znacajske lastnosti:

2. Lastnosti, ki jih nimam, pa bi jih rad(a) imel(a):

3. Dejavnosti, ki jih obvladam in bi lahko vplivale na moje osebno / poslovno Zivljenje:

TRIKOTNIK USKLAJENOSTI

jaz

kariera druzina
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PRILOGA 6:

MISEL:

PRIPRAVA ZA MENTORIJA

UdeleZenci naj si zamislijo svoj cilj v Zivljenju, ki bi ga radi uresnicili. Naj sanjajo, nic¢ ni

nedosegljivo.

Moj Zivljenjski cilj je:

Opredelijo ga jasno, konkretno, tako da bo preverljiv po SMART:

(specific) specifi¢en, to¢no dolocen

(measurable) merljiv, da se ga ovrednotiti s $t. ur, v kg, v nekem pavsalu
(agreed) v skladu z vrednotami

(realistic) realen, ni v oblakih, je dosegljiv

(timely) ¢asovno se ga da opredeliti, dolo¢iti moramo roke

zapiSejo naj korake, ki jih morajo storiti do cilja

najtezji korak na poti do cilja

zakaj tega Se nisem storil(a), pa bi moral(a)?

Narediti je potrebno spremembo, kajti samo norec dela na enak nacin in pricakuje
drugacen rezultat!

ocenimo ¢as, ki ga moramo nameniti dosegu cilja

pomisleki

odstranimo negativne ucinke

odgovorimo si na vprasanja: kaj se bo zgodilo, ¢e bom uresnicil svoj cilj? (izpolnitev
nacrtov, zadovoljstvo); kaj bi se zgodilo, ¢e ne bi uresnicil svojega cilja? (razoCaranje,
iskanje novega izziva).



Kljucne tocke: ceni svoj ¢as in tudi drugi ga bodo cenili

— vedi, kaj hoces

— uporabljaj tehnike

— ena stvar naenkrat

— imej nacrt

— drZi se Parkinsonovega zakona: delo se razsiri ali skrci glede na ¢as, ki mu ga
namenis — ¢e namenis 6h, delas 6h ali ve¢, ¢e namenis 3h, delo dokoncas v 3h itd.

Za vsak cilj si naredimo akcijski nacrt, kjer se po korakih priblizujemo cilju. Temu sledi
terminski plan, ko vsak korak v akcijskem nacrtu terminsko (¢asovno) dolo¢imo.

ZapisSejo naj kratek spis, v katerem si predstavljajo en dan v Zivljenju svojega cilja.
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PRILOGA 7:

DELOVNI LIST

MISEL:
S - (specific) specifi¢en, dolocljiv:
M - (measurable) merljiv, lahko ga ovrednotim:
A - (agreed) v skladu z mojimi vrednotami:
R - (realistic) realen, dosegljiv:
T - (timely) ¢asovno se ga da opredeliti:

a) Nastej korake do cilja.

b) Najtezji korak na poti do cilja:
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c) Zakaj tega Se nisem storil(a), pa bi moral(a)?

a) Kaj se bo zgodilo, ¢e bom uresnicil svoj cilj?

b) Kaj bi se zgodilo, ¢e ne bi uresnicil svojega cilja?

akcijski nacrt

terminski plan

Na kratko zapisi en dan, ko Zivis svoj cilj.
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PRILOGA 8:

PRIPRAVA ZA MENTORIJA

MISEL:

Vaja, ki nam pomaga k boljSemu spominu, je vizualizacija: v mislih prehodimo cel dan od
jutra, ko se zbudimo, nato pa preko vseh podrobnosti do trenutka, ko lezemo k pocitku.

Strah nas blokira. Resitev je izven okvira. Najboljsa reSitev za strah je AKCIJA!

blokada

Problem ------- iskanje reSitve ----------- korak v neznano strah

Iskanje resitev za probleme je lahko avantura. MoZnosti:
- ostanem, kjer sem
- pocakam, da je bolecina vecja od strahu
- stopim / skocim v neznano

Kdo odloc¢a V_nasem Zivljenju?

Kdo odlo¢a O nasem Zivljenju?

Naloga: iS¢emo resitve za svoj cilj; naj povedo, Cesa jih je strah.

(Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats = prednosti,

slabosti, priloZznosti,

nevarnosti). Izpostavim situacijo, kjer skupaj iS¢emo prednosti, slabosti, priloZznosti in

nevarnosti. Vsaka nevarnost ali slabost je lahko tudi priloznost!

Naloga: za svoj cilj naredimo analizo SWOT.



S preucevanjem zelo uspesnih ljudi so ugotovili, da imajo nekaj skupnih znacajskih lastnosti.
Ce razvijamo te lastnosti, nam pomagajo na poti do uspeha:

Napovedati prihodnost je najbolj smiselno tako, da jo ustvarjamo sami.
Pomembno je, da si postavimo dolgorocne cilje, ki so usklajeni z nas§imi vrednotami.

Vse opravke in sestanke razdelimo v Stiri skupine:

a) pomembno — nujno (stres): krize, neodloZljivi problemi itd.

b) pomembno — ne nujno (ravnotezje): grajenje odnosov, rekreacija, nacrtovanje itd.

c) nepomembno — nujno (Zrtev): usluge, odvisnost itd.

d) nenujno — nepomembno (zapravljanje ¢asa): gledanje TV, lenarjenje itd.

Cilj je, da imamo ¢im vel opravil pomembno — nenujno, kjer je ravnoteije, zato je
pomembno, da se nauc¢imo delegirati.

Na dolgi rok smo lahko uspesni le, ¢e si prizadevamo za enakopraven odnos, da nihce nima
obcutka, da je izgubil, ampak da je vsak nekaj pridobil.

Pomembno je, da smo v odnosih empatic¢ni (obrnjeni navzven) in da poslusamo sogovornika.

Sinergi¢no delovanje se izraza v izjemnih rezultatih, ki morajo biti mnogo boljsi, kot pa ¢e bi
seSteli dela posameznega ¢lana dolo¢enega tima, ki bi delal individualno; sinergija pomeni:
1+1=vsaj3.

Zgodba, ki ponazarja pomembnost brusenja Zage, govori o dveh drvarjih. Starejsi drvar in
mlajsi vajenec sta tekmovala, kdo bo nazagal ve¢ drv. Mladi drvar je takoj pograbil Zago in
zalel brez premora Zagati, z vso silo in z vsemi mo¢mi. Cez nekaj ¢asa je opazil starejega
drvarja, ki se je vsake toliko ¢asa usedel in pocival. Na koncu je mladi drvar preseneceno
opazil, da je nazagal manj. StarejSega mozaka je vprasal, kako je to mozno, ¢e pa je on vmes
pocival. Modro odgovori, da je vmes, ko je pocival, tudi brusil svojo Zago.
BruSenje Zage pomeni, da dejansko ponovno »nabrusimo« del naSe osebnosti in tako
dobimo zopet potrebno ostrino, da ucinkovito funkcioniramo skozi Zivljenje in dosegamo
svoje cilje:
— fizi¢ni nivo (ohranjamo nase telo zdravo in v kondiciji; ljudje, ki so v boljsi fizi¢ni
pripravljenosti, so manj pod stresom).
— mentalni nivo (treniranje mozganov — beremo knjige, reSujemo krizanke, riSemo,
slikamo)
— Custven nivo (pozitivna Custva nas napajajo z energijo, negativna pa jo blokirajo —
koga osrec¢imo, izkazemo ljubezen, se nasmejemo).
— duhovni nivo (meditacija, se oddaljimo od sebe in z distanco pogledamo na to, ali se
premikamo v smeri lastne vizije in ciljev).

Naloga: komentiramo posamezne navade.
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PRILOGA 9: PREVERIANIE CILIA

DELOVNI LIST

MISEL DNEVA: “CE BOS DELAL, KAR SI DELAL, BOS DOBIL, KAR SI DOBIVAL!”
1. VAJA ZA SPOMIN
Vizualizirajmo celoten dan od jutra do noci.
2. NALOGA: POMEN STRAHU
Najboljsa resitev za strah je AKCIJA!

Kdo odloca V nasem zZivljenju?

Kdo odlo¢a O nasem Zivljenju?

3. ZA SVOJ CILJ NAREDI ANALIZO SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats =
prednosti, slabosti, priloZznosti, nevarnosti):

PREDNOSTI SLABOSTI

PRILOZNOSTI NEVARNOSTI




PRILOGA 10:

PRIPRAVA ZA MENTORIJA

MISEL DNEVA:

Komuniciramo z druzinskimi €lani, prijatelji, soSolci, sodelavci, kupci.
Pomembno:

osredotocanje
pozitivnost
energija sledi misli

Malo je ljudi, ki radi nastopajo. To ni prirojena ves¢ina, ampak se je da nauciti!

besede 7%
glas 38%
govorica telesa 55%

BESEDNO (VERBALNO) KOMUNICIRANJE

gladkost govora

bogat besedni zaklad — berite!

govorimo brez masil (aaa, mh, bom rekla, a ne ...), nekdo bi se bolj osredotodil na
Stetje masil kot na snov)

na projekcijah naj bo podanih 7 + - 2 informacij (toliko, kot napiSemo na majhen
listek)

temna barva besedila

Citljiva pisava, ustrezen font crk

kombinirajmo besede, slike, grafe

jasni stavki

govorimo v jeziku poslusalcev (kupcev)

govorimo z navdusenjem, s srcem — smo prepricljivi

procesne besede — so kljuéne za razumevanje, dajo tezo in vtis, da smo poznavalci
snovi
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NEBESEDNO (NEVERBALNO) KOMUNICIRANIJE

Je nezavedno in zavedno obnasanje cloveka v prostoru. Nebesedno sporo¢amo v svojo
okolico z obleko, obutvijo, modnimi dodatki, pricesko, barvo glasu, kretnjami ...

Zapomnimo si slike: 70 % ljudi sprejema informacije na vizualnem kanalu (skozi oci) in na
Custvenem kanalu (ali ¢loveka sprejmemo); zato se tudi npr. pri uéenju objemamo, stiskamo
..., ker sisnov lazje priklicemo skozi prijazne slike pri u¢enju.

gestika (kretnje rok, nog, glave ...): z gestami podkrepimo sporocilo, govor; pri
izvajanju nastopa ne drzimo rok v Zepu; ne kazemo s prstom, drgnjenje dlan ob dlan:
hitro — veselo pricakovanje, pocasi — potuhnjenost; ob roki prekrizani na prsih —
obramba

mimika (izraz obraza): tezko nadziramo obrazne misice; pogosto drza obraza preide v
videz — to povedo gube — smejalne, nazadovoljstvo

ocCi — oCesni stik je zelo pomemben: povesene oci — potuhnjenost, neiskrenost, zavist;
pogled naravnost — odprtost, Cista vest; umikanje pogleda: laz, slaba vest, prikrivanje
nasmeh — »Kdor se ne zna smejati, naj ne odpre trgovinel«; ne pretiravajmo

glas — ne pretiho, ne preglasno, vsak ¢lovek ima svoj glas, po katerem je prepoznaven
(pevci, igralci, prepoznamo glas po telefonu)

gibanje po prostoru — intimni pas, osebni pas, socialni pas, javni pas

dotik, vonj

obleka — skladnost in urejenost, ko ¢lovek prihaja, ga sodimo po obleki; ko odhaja, po
njegovem srcu — to velja za zasebno sfero, za javno sfero so pravila; pomen barv
urejenost priceske, brade, nohtov, zob

vonj

izogibamo se skrajnostim (super mini, dekolte, izzivalna obleka, ...)

nastop

vrste informacij (najvecje sStevilo informacij na projekciji je 7 +/- 2
ena slika je 1000 besed

ocesni stik

uvod, jedro, zakljucek

Trema je obicajno stanje pred nastopom (potne dlani, drhtenje, tresenje, vrocica ...). Lahko
je tudi pozitivna (pozitivni stres), premocna trema ohromi telo in glas.

sprostitvene tehnike
dihalne tehnike
avtogeni trening (vizualizacija)

miselni vzorec, plakat — cilj: koraki na poti do cilja, ovire na poti do cilja, prioritete
ocena predstavitve

Naloga: vsak dijak na list izpostavi svoj cilj in opredeli korake do cilja in ovire, ki ga na tej poti

¢akajo.
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PRILOGA 11:

DELOVNI LIST

MISEL DNEVA:

Komuniciramo z druzinskimi ¢lani, prijatelji, soSolci, sodelavci, kupci. Malo je ljudi, ki radi
nastopajo. To ni prirojena vescina, ampak se je da nauciti.

Naloga: doloci razmerja med glasom, besedami in govorico telesa.

a) BESEDNO (VERBALNO) KOMUNICIRANJE

Besedno komuniciranje pomeni sporazumevanje z besedami; pri tem so pomembni: gladkost
govora, bogat besedni zaklad, govorjenje brez masil, jasni stavki, procesne beside, ki so
klju¢ne za razumevanje in dajo tezo in vtis, da smo poznavalci snovi.

Naloga: preberi tekst in izpostavi procesne besede.

b) NEBESEDNO (NEVERBALNO) KOMUNICIRANIJE

Je nezavedno in zavedno obnasanje cloveka v prostoru. Nebesedno sporo¢amo v svojo
okolico z obleko, obutvijo, modnimi dodatki, pri¢esko, barvo glasu, kretnjami ...

Zapomnimo si slike: 70 % ljudi sprejema informacije na vizualnem kanalu (skozi o¢i) in na
Custvenem kanalu (ali ¢loveka sprejmemo). Neverbalno komuniciranje so zlasti: gestika,
mimika, gibanje oci, nasmeh, glas, gibanje po prostoru, dotik, obleka, urejenost.

Naloga: izpostavi barve in doloci njihov pomen.

Naloga: Na list papirja izpisi svoj cilj ter dolo¢i korake na poti do cilja in ovire na tej poti.
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PRILOGA 12:
STEVEN SPIELBERG

V vseh filmih Stevena Spielberga je njegovo otrostvo v ospredju. Ravno tukaj ti¢i skrivnost
njegovega genija, ki mu je pomagala, da je postal eden najvedjih reziserjev hollywoodskega
filma in mu je tudi omogocil, da si je pridobil bogastvo in slavo, tako da je opravljal le tisto
delo, ki ga je vedno veselilo.
Rodil se je v drzavi Ohio v ZDA |. 1947. O svojem otroStvu pravi: »Mislim, da so me zacele
nenavadne stvari zanimati, ko sem Sele odrascal. Takrat je bilo veliko zvezdnatih noci. Rad
sem opazoval meteorite, bral o letecih kroznikih in razmisljal, kako bi bilo, ¢e bi se polastili
tudi mene in ¢e bi eden od njih priletel na nase dvorisce ...«.
V Spielbergovem Zivljenju je igralo glavno vlogo druZinsko Zivljenje. Oce in mati sta imela
malo skupnega, neprenehoma sta se prepirala. Dejal je: «Mislim, da se nista zavedala, kako
smo otroci poznali njuno nesre¢o — ne nasilje, ampak nesreco, ki je prodrla v vse pore
mojega Zivljenja in bi jo lahko vsak vecer pri veclerji rezal z noZzem. Zvok je potoval od
spalnice do spalnice, moji sestri in jaz pa smo ponoci veckrat bedeli in poslusali, kako se
prepirata. Sestri sta obe planili v jok in vsi smo se drzali za roke.«
Prvi¢ se je seznanil s filmom, ko je ofe dobil za darilo kamero. Takrat je bil star 12 let in
kamera ga je dobesedno urocila. Postal je druzZinski fotograf in trdno odloc¢en, da bo snemal
filme. »Zame je bil to beg — velik beg!«
Film mu je odprl svet fantazije, stran od realnosti, stran od 3ole in prepirov, strahov pred
temo in pred starsi, saj je vse kazalo, da se locujeta.
Vendar je med Zeljami in uresni¢enjem vedno precejSen razkorak.
Pravil je, da je kot otrok poznal vse otroske strahove in nezemeljska bitja, ki so se skrivala
pod posteljo. Carobno oko njegove kamere pa je bilo tisto, ki je Spielbergu omogocilo, da
izZene svoje demone in jih spremeni v zaveznike, ki so mu tlakovali pot k uspehu.
»Svoje sanje sem spremenil v resni¢nost. «
Pri 36 letih si je nabral Ze ogromno premozenje. Pri 16 letih je posnel svoj prvi komercialni
film Ognjena Iuc, ki je dosegel lep finan¢ni uspeh. Pot navzgor mu je omogocilo nakljuéno
srecanje z ve€¢ pomembnimi ljudmi iz sveta filma, ki so prepoznali njegov talent. Dobil je delo,
a se je moral na zacetku zadovoljiti s snemanjem TV reklam, ki so bile slabo plac¢ane in nihce
ni vedel za avtorja. Prebil se je do snemanja TV filmov in Sele po finanénem uspehu enega
izmed njih je dobil priloZznost za snemanje »pravega« filma.
Svetovni uspeh je dosegel s filmsko grozljivko Zrelo, za katero se je izkazalo, da je najbolj
zastraSujoca grozljivka vseh ¢asov. Komaj 80 dni potem, ko so film zaceli predvajati v 1000
kinematografih, je po Stevilu prodanih vstopnic potolkel vse rekorde. Med velikane filma pa
se je zapisal z znanstvenofantasti¢nim filmom E.T., ki je postal uspesnica brez primere.
Spielberg je dejal: »Ta film mi je blizji kot katerikoli drug moj film, so moje otrostvo in moji
strahovi.« Sledile so uspesnice o Indiana Jonesu, Jurski park, Vijolicasta barva.
V prostorih filmskega podjetja ima razkoSen in ultra moderen studio, kjer poseda s svojimi
sodelavci; to ni le delovni prostor, temvec kraj za izmenjavo idej in prijateljsko kramljanje.
Ljubezen do umetnosti je bila tista, ki je Spielberga vzpodbudila, da je prispeval veliko
denarja za ustanovitev filmske Sole, v kateri se nadarjeni mladi reziserji lahko ucijo svoje
obrti.
»Delaj samo tisto, kar najbolj obvladas in govori samo o tistem, kar zares ves!«

Povzeto po biografiji o Stevenu Spielbergu



PRILOGA 13:

Obiskali bomo podjetje

ki proizvaja

in spoznali poklice

Kaj delavci v teh poklicih delajo?

Po obisku podjetnika napisi:
Zakaj se je odlocil za podjetnistvo?

Kdo so njegovi kupci?

Tezave, ki jih je imel na svoji poti:

Kako si pomaga v tezavah?
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Kako oglasuje svojo dejavnost?

Kako / kam se bo razvijal v prihodnje?

Kako reSuje probleme med ali z zaposlenimi?

Svoj vtis po obisku




PRILOGA 14:

Napisi razlog, zakaj si se/ se bos odlocil za vpis na izbrana Solo.

Kdo je odlocilno vplival na tvojo odlocitev?

Na kratno napisi, kaj bos delal v svojem poklicu.

Napisi, kako se bo tvoj poklic spreminjal z razvojem tehnologije.

Naste] poklice, ki so sorodni tvojemu.

Nastej poklice v storitveni dejavnosti.

Opisi delo enega izmed njih.
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Nastej poklice v lesni industriji.

Opisi delo enega izmed njih.

Naste]j poklice v avtomobilski industriji.

Opisi delo enega izmed njih.

Nastej poklice v svetu mode.

Opisi delo enega izmed njih.




PRILOGA 15:

DA

NE

RESITEV

Ali imamo potrebno znanje
za izdelavo?

Potrebujejo poslovne
prostore?

Bomo potrebovali pomoc
drugih ljudi?

ali je potrebno raziskati trg
(anketa, spletni oglas)?

Imamo konkurenco?

Koliko denarja bo treba imeti za zagon:

Kdo bodo kupci:

Kje bo potekala prodaja ?
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PRILOGA 16:

8. razred vas vabi na zabavo, ki bo dne,.........., ob ..... uri. Zabava bo trajala do ..... ure.
Dobimo se v telovadnici, kjer se bo zabava pricela. Vstopnina je 2 €. Za hrano in pijaco bo
poskrbljeno, prav tako pa tudi za dobro zabavo. S seboj prinesite veliko dobre volje in ta

listek kot vstopnico. Se vidimo!

ANKETA 1

Ce Zelimo imeti dober Zur, moramo vedeti, kaj najraje poslusate, zato smo naredili to anketo.
Izpolnite jo tako, da obkrozZite odgovor, ki ste ga izbrali. Anketo oddajte dezurnemu Se
danes!

Katero zvrst glasbe najraje
poslusas?

Katera je tvoja najljubsa
brezalkoholna pijaca?

Se ti zdi zabava dobra ideja?

Ali bi kaj spremenili?

Ce da, napisi svoj predlog.

Hvala, da si sodeloval/a v tej anketi. S tvojo pomocjo bo Zur boljsi.

ZABAVO BODO OMOGOCILI




ANKETA 2

NACIN 1ZVAJANJA ANKETE: uli¢no
CAS ANKETIRANJA: dne od do ure

KRAJ 1ZVAJANJA ANKETE:

ANKETIRANCI: starejSi mimoidoci
NAMEN ANKETIRANIA: smo uéenci OS ,

v okviru podjetniskih delavnic krozka smo si izbrali podjetnisko idejo: POMOC STAREJSIM. Z
anketo Zelimo ugotoviti, ali bi nasa podjetniska ideja lahko postala tudi podjetniska

priloZnost. Prosimo vas, da odgovorite na spodnja vprasanja.

1. ALI POTREBUJETE POMOC PRI RAZLICNIH OPRAVILIH? V primeru da potrebujete,
navedite tudi kolikokrat.

2. ALI STE ZA TAKSNO DELO PRIPRAVLIENI PLACATI? a)DA  b) NE

3. KOLIKO BI BILI PRIPRAVLIENI PLACATI ZA ENO URO TAKSNEGA DELA?

4. KJE Bl SE POTREBOVALI POMOC, PA VAS NISMO VPRASALI?

Za sodelovanje v anketi se vam najlepse zahvaljujemo.
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PRILOGA 17: OGLASEVANIE

1. Zakaj oglasujemo?

Vrste reklamnih sporocil:

OBLIKA: REKLAMNI OGLAS  LETAK
SPOROCILO:
ZVOCNO BESEDNO SLIKOVNO KOMBINIRANO

ZAPOMNI SI: slika je vec kot 1000 besed!
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Nastej, kje vse lahko podjetnik objavi oglas.

Napisi reklamno sporocilo, ¢e bi bil sam podjetnik.

ZELIM POSTATI
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PRILOGA 18:

1. Kaj pomeni tveganje?

2. KakSne nevarnosti prezijo na podjetnika in kako se jim izogniti?

3. Kaj je naloga zavarovalnic?

4. Nastej zavarovalnice, ki jih poznas.




s

PRILOGA 19: POSLOVNI NACRT

POSLOVNI NACRT
Ime podjetja:
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Vodja projekta

Trzenje in prodaja

Ekonimika in finance

Proizvodnja

3a) Kdo so predvideni kupci (od kod, koliko jih je ...)




3b) Kako smo izvajali anketo (¢e smo jo), koliko ljudi smo zajeli in kak$ni so rezultati?

3c) Konkurenca (kdo je, njene prednosti in slabosti, kako se bomo z njo spopadli)

3¢) Kako, koliko in komu bomo prodajali? KakSen obseg prodaje nacrtujemo, kolicinsko in

vrednostno?

Vrsta izdelka Kolicina

Cena

Vrednost prodaje

3d) Oblike prodaje (kje, kdo in kako bomo prodajali)

3e) Ekonomska propaganda (oglasevanje); kje bomo oglasevali
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4a)Poslovni prostor ali prireditveni prostor

4b) Oprema (stroji, naprave)

4c) Materiali in surovine in njihove cene

4d) Moramo placati najemnino (komu in koliko)?

5a) Koliko bomo prodali (prihodki) in kje Se lahko pricakujemo denar (sponzoriji?)

SKUPAJ



5b) Kaksne stroske bomo imeli?

SKUPAJ

5c) Kje so viri, da bomo dobili denar?

SKUPAJ

5d) Financni izid (razlika med prihodki in stroski)

Prihodki

od prodaje

od sponzorjev

od drugih

SKUPAJ PRIHODKI

Stroski

material

oprema

najemnina

pisarniski material

oglasevanje

placilo za delo

splosni  stroski  (telefon,
papir, ...)

SKUPAJ PRIHODKI
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6a) Kaj je najvedji riziko in kako se lahko zavarujemo?

7a) Dolo¢imo posamezna dela in ¢as, v katerem bo delo opravljeno.

Kako je nastala nasa ideja, kako smo jo uresnicevali, katere tezave smo imeli in kako smo jih
resevali; kako smo se razumeli in kaj smo se iz vsega naucili? Se besede zahvale tistim, ki so
nam pri uresnicevanju ideje pomagali.
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