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Nazev diplomové prace:

Navrh strategie na zakladé analyzy firmy Project Education

Abstrakt:

Podminky na trhu se neustale méni. Firmy se snaZzi poskytovat co nejlepsi vyrobky a
sluzby, byt konkurenceschopné a dlouhodobé udrzitelné. Na trh neustale prichéazeji
nové firmy, které konkuruji tém dosavadnim. Zakaznici poptéavaji kvalitni vyrobky a
sluzby a chtéji si splnit prani. A to je velkou vyzvou pro strategické fizeni podniku,
které musi na podnéty z externiho prostredi efektivné reagovat a navrhnout strategii,
aby bylo dosaZeno podnikovych cild. Diplomova prace nabizi teoreticky pohled
tykajici se strategie, strategického fizeni a strategické analyzy. Teoretické poznatky

jsou aplikované v praktické casti prace a pomoci vysledki ze strategické analyzy byl

vytvoreny navrh strategie podniku ve formé business modelu.
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Title of the Master’s Thesis:

Proposal of a Strategy based on an Analysis of the company Project

Education

Abstract:

Market conditions are constantly changing. Enterprises try to furnish the best
products and services, to be competitive and sustainable. Constantly new businesses
are coming to the market which compete the existing ones. Customers demand
quality products and services and want to fulfil their wishes. And it is a big challenge
for a company’s strategic management which must respond efficiently to stimuli from
the external environment and shape a strategy to achieve corporate goals. This thesis
offers a theoretical perspective on strategy, strategic management and strategic
analysis. Theoretical knowledge is applied in a practical part and the company’s draft
strategy has been formulated using the strategic analysis results in the form Business

model Canvas.
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Uvod

Diplomova prace nese nazev Navrh strategie na zakladé analyzy firmy Project
Education a jsou v ni definovany a analyzovany nejdilezitéjsi poznatky, které vedou
k dosazeni cile prace. Tato prace pojednava o oblasti strategie a strategického rizeni

a je ¢lenéna na teoretickou a praktickou ¢ast.

Teoreticka cast byla zpracovana pomoci deskripce a opira se o teoretické
poznatky vychazejici z odborné literatury. Byly definovany klicové pojmy, jako jsou
strategie, konkurencni vyhoda, strategické rizeni podle minéni vyznamnych osobnosti
ze sveta businessu a managementu. Rovnéz tato ¢ast zahrnuje i kapitolu tykajici se
systému strategického rizeni, ve které je vymezeny Business model Canvas. Tento

model je odborné definovany, a poté zndzornéna ukazka tohoto modelu.

s V7

V néasledujicim oddilu vztahujici se k teoretické casti prace jsou definovany
stéZejni poznatky, které jsou neodkladné pro tvorbu navrhu firemni strategie. Této
casti nalezi kapitola poslani a vize podniku, ze kterych bude strategie vychazet
a strategicka analyza obsahujici vnitfni a vnéjsi prostredi podniku. Vnéjsiho prostredi
se tyka analyza PESTEL, Portertiv model péti hybnych sil a prilezitosti a hrozby
vychazejici ze SWOT analyzy. Vnitini prostiedi je orientovano predev§im na vnitini
podnikové procesy a silné a slabé stranky naleZejici SWOT analyze. Na zavér celé

kapitoly je vymezeny postup jak formulovat strategii podniku.

Dal$im rozsdhlym oddilem je prakticka ¢ast Diplomové prace. Tento usek je
podstatné rozsahlejsi nez teoreticky a je zpracovany prostfednictvim metod
deskripce, explanace, komparace, brainstormingu, analyzy a nasledné syntézy
kapitol. Teoretické poznatky obsazené v teoretické casti prace jsou aplikované v této

praktické ¢asti.

Na zacatku oddilu je vymezena kapitola neformalni vzdélavani, kde byly
identifikovany poznatky, ceho se tato kapitola tyce, a zaroven soucasti je i vysvétleni
mékkych dovednosti, které jsou hlavnim cilem v této sfére vzdélavani a jsou mimo
ramec bézného Skolniho vzdélavani. Kromé toho jsou zminéné vyhody a pilife

outdoorového tréninku a typu venkovnich aktivit.



Nasleduje charakteristika firmy Project Education s.r.o., kde ptisobi, ¢im se
zabyva a jeji identifikacni adaje. Rovnéz byla zahrnuta i charakteristika dodavatelt
a odbératell, ale pouze téch nejvyznamnéjsich, s kterymi je spoluprace v budoucnu
velice perspektivni. Bylo zminéno i portfolio sluzeb a empatickd mapa znéazornujici,
jak se mlizeme vzit do role zakaznika, jak premysli, jaké ma potieby, a tim i 1épe

formulovat zavérecnou strategii podniku.

Naslednou pomérné rozsahlou kapitolou je strategicka analyza rozdélena na
vnitini a vnéjsi prostiredi. Nejprve byla zpracovana analyza vnitiniho prostfedi firmy,
ktera zahrnuje aplikaci specialni financ¢ni analyzy na firmu Project Education s.r.o.
podle benchmarkingového diagnostického systému financnich indikatorti INFA,
ktera je vychodiskem pro formovani a stanoveni firemni strategie. Poté byla
zpracovana vyrobkova analyza, ktera je zamétena na vybrané produkty firmy, a ktera
zhodnocuje uspésnost produktii na zakladé trzeb, zisku a rentability a nasledné
zobrazeni produktdi v matici vzniku EBT. V analyze vnitiniho prosttedi je uvedena

i kalkulace nakladi na jednotlivé produkty.

Druhé céast se tyka analyzy vnéjsiho prostredi, ve které je aplikovana analyza
PEST. Vtéto analyze jsou zkoumané politické, ekonomické, spolecenské
a technologické faktory vztahujici se na oblast vzdélavani. Rovnéz byla zkoumana
a zpracovana ¢ast nalezejici konkurenci v odvétvi, ktera byla zamérena na nejvétsi
konkurenty v Olomouckém kraji — tedy tfi zminéné firmy Andra Training s.r.o.,
Outdoored s.r.o. a Tern s.r.o. Bylo analyzovano jejich portfolio sluzeb a nésledné
shrnuti v tabulkach, které aktivity poskytuji v§echny firmy spole¢né a naopak v ¢em je

jejich portfolio jedine¢né a co by mohli poskytnout zakaznikiim navic.

Soucéasti analyzy vnéjsiho prostiedi byl vytvoreny Porteriv model péti hybnych
sil, ktery obsahuje ¢ast riziko nové vstupujicich konkurentdi, ohrozeni ze strany
substituénich a komplementarnich vyrobkii a ohroZeni ze strany dodavateld
a odbératelti. Posledni analyzou je SWOT analyza, kde byly identifikovany prilezitosti
a hrozby vyuastujici z vysledkti strategické analyzy vnéjsiho prostiedi, ktera byla
zaméfend na analyzu makroprostredi. Silné a slabé stranky vychazeji z analyzy
vnitiniho prostredi, dale z dil¢ich casti prace a z poskytnutych informaci od
zaméstnance firmy. Tato SWOT analyza je celkovym souhrnem vysSe zminénych
analyz a informaci. Posléze byly ztéto analyzy vybrany priority tykajici se silnych

a slabych stranek, prilezitosti a hrozeb, které byly podkladem pro generovani



zaveérefné strategie podniku. Za timto oddilem byly shrnuty poznatky vychazejici ze

vevy

Kapitola dale zobrazuje soucasny business model firmy tedy konkurencni
vyhodu, kterou disponuje v soucasnosti. Business model byl zpracovany pomoci
deviti stavebnich prvkt, kde vkazdém poli stavebniho prvku jsou shrnuty pouze
priority z kterychz ma firma momentalni vyhodu a co je pro ni klicové. Nasledné
z teoretickych poznatki bylo konkrétné urceno posléni, vize a cile firmy stanovené do

konce roku 2015/2016. Nezbytné informace pro tvorbu strategie.

Predposledni kapitola se tyka navrhu strategie firmy. Nejdiive byly zpracovany
navrhy vupravé portfolia sluzeb, co by bylo dobré do budoucna zménit nebo
inovovat, a samotny navrh strategie na zakladé€ priorit SWOT analyzy nejprve ve
formé strategickych krokii. Na zavér byly tyto strategické kroky aplikovany ve formé
priorit do cilového platna business modelu, a z toho vznikla budouci konkurencni

vyhoda firmy.

Cilem diplomové prace je vypracovani strategické analyzy, ktera bude slouzit
k navrhu firemni strategie. Pomoci business modelu ptiblizit, jak firma vytvaii a do
budoucna hodla vytvaret hodnotu.



TEORETICKA CAST

1. Strategie

LStrategie bez taktiky je tou nejpomalejsi cestou k vitézstvi. Taktika bez strategie je

rykem pied porazkou” (Kaplan, Norton 2008, s. 15).

Strategie se poprvé objevila ve vojenstvi a byla vytvorena Reky. Pojem strategie
pochazi z reckého slova ,strategos”, coz v prekladu znamena general ve veleni vojsk
nebo umeéni generala vytvorit plan pro zni¢eni nepratel prostrednictvim efektivniho
vyuzivani zdroji. Tento pojem obsahuje cile, kterych ma byt dosazeno, nebo akce

které maji byt provedeny v rtiznych situacich v zavislosti na chovani nepfritele.

Klicové slovo v této diplomové praci je strategie, proto je nezbytné si spravné
definovat, co znamena. Jak je znamo, strategie je historicky spojena a predjimana
sriznych scénari a z akénich planti. AvSak nikdy nebyla stanovena pouze jedina
definice, kterd by vysvétlovala jeji hlavni vyznam. Koncept strategie je vyuzivany
voblasti managementu a znameni presné formulovany postup, jak dosdhnout
stanovenych cili v daném prostiedi. Kromé toho je strategie termin, ktery vede

rozsahlé diskuze zejména mezi teoretiky.

Podle Mintzberga a Quinna byla strategie povazovana jako organizacni
dovednost vdobé za vlady reckého statnika Perikla tykajicich se manazerskych
dovednosti jako ,administrativa, vedeni, ecnictvi a sila.” Po druhé svétové valce
intenzivné vstoupila do obchodniho svéta a od té doby vyrazné vzrostla na diilezitosti.
Tento rist zapricinil zvySeni organiza¢ni slozitosti a spole¢né se zrychlujicim se
tempem environmentalnich zmén (Mainardes et al. 2014, s. 44), zacalo byt
pozadovano, aby podniky vytvarely strategie, které jim umozni na trhu celit riznym
vyzvam a dosahovat svych cild, v kratkodobém, stiednédobém a dlouhodobém

horizontu (Mainardes et al. 2014, s. 45).

Strategie neznamena pouze zpusob, jak se vyporadat s protivnikem
v konkurenc¢nim prostredi - myslenky, navrhy, pokyny, iniciativa cest a reSeni, misto
toho ma urdéitou $iri a rozsah, ktera obklopuje pojeti provozni vykonnosti a nesmi byt

zaménovana s jeji taktikou (2014, s. 45).



Mnoho autorti méa riizny pohled na strategii a i ponékud odli$ny nazor, proto

bylo vybrano nékolik definic od vyznamnych autori.

Tabulka 1: Definice strategie

Autori

Definice strategie v organizacnim kontextu

Porter
(1980)

(1985)

SStrategie je volbou spolecnosti, jako klicova rozhodovaci
promeénna jako cena, podpora, mnozstvi a kvalita. Organizace by
mela mit dobry vykon a musi byt spravné umisténa ve svém
oboru.”

LStrategie je souborem ttocnych nebo obrannych opatieni, ktera
maji vytvorit udrzitelnou pozici vdaném oboru a tUspésné se
vyporadat s konkurencénimi silami, a tim ziskat vyssi navratnost

investic.”

Barnard
(1938)

»Z vnéjstho pohledu strategie zavisi na efektivnosti organizace,
ktera zdiiraziuje vyznam cilit vici Zivotnimu prostiedi. Z vnitiniho
pohledu strategie zdiirazinuje vyvazenou komunikaci mezi c¢leny
organizace a ochotu se podilet na spolec¢nych akcich a na dosazent

cilit podniku.”

Neumann,

Morgenstern

(1947)

Strategie je série akci poradanych organizaci v zavislosti na

konkrétni situaci.”

Drucker

(1954)

LStrategie analyzuje soucasnou situaci a v pripadé potreby ji méni.
Rownéz je potieba zjistit jaké ma firma konkrétni zdroje a jaké by

mely byt.”

Chandler
(1962)

LStrategie je determinantem zakladnich dlouhodobijch cilit podniku

a alokace zdrojil, které jsou potirebné k dosazeni téchto cili1.”

Ansoff
(1965)

Strategie je pravidlem pro vytvoreni rozhodnuti, kterd jsou
urcovana podle piisobnosti na trhu, produktu, konkurencéni vyhody

a synergii.”

Mintzberg
(1967)

LStrategie je piidanim rozhodnuti piijatiych organizacemi ve vsech
oblastech stejné jako v obchodni, tak i ve strukturalni a vyviji se

v souladu s procesem uceni manazera firmy.

Zdroj: http://web.b.ebscohost.com/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=7&sid=7bg94ded-e29d-49bf-be56-

1¢22e5309978%40sessionmgr198&hid=118




Do tabulky 1 bylo vybrano devét definic od sedmi vyznamnych autori, které
jsou podle mého néazoru nejvice analogické s definici strategie, ale presto nejvice
souhlasim s nazorem amerického matematika Johna von Neumanna, rakouského

ekonoma Morgensterna a amerického profesora Chandlera.

V tabulce vidime, Ze kazdy autor ma jiny nazor na to, co je strategie. Je témer
prakticky nemozné stanovit pouze jednu oficialni definici, protoze kazdy ma jiny
pohled, zkuSenosti a nazory. StéZzejnim méritkem je rovnéz to, co v praxi opravdu

funguje a na zakladé toho spravneé vytvorit strategii.

Pri implementaci dobré strategie, mlize podnik ziskat konkurené¢ni vyhodu,
kterou lze definovat jako ,schopnost podniku vytvorit vyssi ekonomickou hodnotu
nez konkurence.” Podle Ansoffa je konkurenc¢ni vyhoda ,vlastnosti jednotlivého
vyrobku/trhii, které umozni organizaci ziskat silné konkurencéni postaveni.” Podle
Portera konkuren¢ni vyhoda podniku ,poukazuje na organizaéni faktory, které
umoznuji organizaci piedcit své konkurenty” (Mooney Ann 2007, s. 111). Obecné
miizeme konkurencéni vyhodu definovat jako ,vlastnosti spolecnosti/podniku
poskytnout zakaznikovi wvétsi hodnotu (uzitek) nez jeho konkurenti s cilem
dosdhnout vétsich ziski spolecnosti (ekonomické renty)” (Businesscenter.cz 1998 —

2015).

Strategické fizeni se liSi od operativniho a taktického Tizeni tim, Ze
v operativnim Fizeni se zpravidla fidici aktivity planuji na ¢tvrtleti nebo na tyden, ale
mnoho téchto aktivit se vztahuje k pritbéhu pracovni smény. Manazefi prvni linie
jsou duleziti pro vykon zminénych aktivit a jsou to mistti, piedaci, dilovedouci nebo
stavbyvedouci. Ridi nejenom pribéh provoznich ¢innosti, ale i realizaci téchto

¢innosti (Veber et al. 2009, s. 371).

Taktické rizeni ma za cil vypracovat vyvazeny roc¢ni plan a sledovat jeho plnéni.
Zakladem jeho sestaveni mohou byt strategické zameéry a jejich korekce podle
aktualnich poznatki, které se tykaji vyvoje prostredi, v némz dana organizace ptisobi.
Ro¢ni plan zahrnuje tidaje vztahujici se k zdkladnim (vécnym) atributim fungovani
organizace zpravidla pro dany fiskalni rok, které jsou posléze prevedeny do podoby
finanéniho planu. Taktické rizeni vykonava stfedni management kuptikladu vedouci
oddé€leni, kteri pripravuji podklady pro sestaveni planu a po jeho schvaleni, ridi jeho

plnéni (20009, s. 370).



Strategické tizeni se zabyva aktivitami, kde je nezbytné formovat dlouhodobé
zaméry fungovani organizace. Vysledkem je strategie, ktera je cestou pro dosazeni
podnikové vize a alokace zdroji potiebnych pro dosazeni stanovenych zaméra (2009,
S. 510). Strategické rizeni vykonava vrcholovy management. Néktera strategicka
rozhodnuti mohou byt natolik dilezita, Ze se na jejich prijimani podileji primo
majitelé organizace a tato rozhodnuti si mohou ponechat ve své vlastni pravomoci

(20009,
S. 370).

Vizionarska strategie, ktera neni propojena se spravnymi provoznimi procesy,
neni mozné implementovat. Podle vizionarského prikopnika reengineeringu
a procesniho fizeni Michaela Hammera, ktery tvrdi Ze ,vysoce vykonné provozni
procesy jsou nutnou nikoli vsak postacujici podminkou (2008, s. 15)
podnikatelského uspéchu.” Jeden top manaZer strategického planovani jedné
z dvaceti nejvétsich firem podle magazinu Fortune, podporil Hammertv nazor:
»miizeme mit nejlepsi provozni procesy na svété, ale pokud nase spravni procesy
neuddvaji smeér a jeho upresnéni nezbytna k tomu, abychom dosahli svijch cili,

uspech je otazkou stésti” (2008, s. 16).

Vyzkumy provedené v minulosti poukazuji, ze témér Sedesat az osmdesat
procent firem ani zdaleka nedosahuje takovych cild, které si vytycily ve svych
strategickych planech. V roce 1996 byl proveden vyzkum, ktery byl zaméreny na
uroven realizace strategie. Vtomto vyzkumu bylo zjisténo, Ze vétSina firem nema
zadné oficidlné ustanovené systémy, které by jim pomohly implementovat jejich
strategie. Naopak v nékterych podnicich pouze deset procent zaméstnancii uvedlo, ze
zna strategii organizace. Je zfejmé, Ze zaméstnanci, ktefi stouto strategii nejsou

ztotoznéni, nemohou tspésné realizovat své kazdodenni ¢innosti (2008, s. 18).



2, Systém strategického rizeni

2.1 Business model Canvas

»Business model Canvas predstavuje zdkladni princip, jak firma vytvari,
predava a ziskava hodnotu” (Osterwalder, Pigneur 2010, s. 14). Matice business
modelu vznikla pomoci nékolika jiz pouzivanych modeld a vroce 2010 ji
v Amsterodamu predstavili konzultanti Osterwalder a Pigneur (Dobra strategie

2014).

Zakladem kazdé kvalitni porady, diskuze a kvalitniho workshopu zaméreného
na inovace je uzite¢né znat, co to vlastné business model je. Je potrebné takové pojeti
modelu, kterému je kazdy schopny porozumét. Stézejni tedy je, Ze dana koncepce

musi byt relevantni, jednoducha a intuitivné srozumitelna.

Platno ndm umozni popsat a promyslet business model nasi firmy, ale taktéz
nasi konkurence nebo jakéhokoli jiného podniku. Koncepci tohoto platna vyuzivaji

znameé spolecnosti jako IBM, Ericson, Deloitte a mnohé dalsi.

Business model je mozné nejlépe popsat pomoci deviti stavebnich prvki, které
znazornuji logiku toho, jak firma zamysli vydélat penize. Té€chto devét prvki pokryva
¢tyri hlavni oblasti firmy a to, zdkazniky, nabidku, infrastrukturu, a finanéni
Zivotaschopnost. Business model muzZe byt chapan jako specificky plan strategie,
ktery ma byt naplnény prostfednictvim organizac¢nich procesti, systémi a struktur
(2010, s. 15). Na obrazku 1 na nasledujici strané je mozné vidét praktickou ukazku

tohoto modelu.



Obrazek 1: Platno business modelu

Kli¢ové ¢innosti Vztahy se
Klicova Poskytovana zakazniky Zakaznické
partnerstvi hodnota segmenty
Kli¢ové zdroje Distribuéni
kanaly
Struktura nakladu Zdroje pfijmu

Zdroj: http://www.dobrastrategie.cz/teorie/business-model-canvas/

Mezi devét stavebnich prvki patti:

1) Zakaznické segmenty — segmenty zdkaznikli, na které se chce firma zamérit. Bez
stalych a ziskovych zakaznikdi firma nemiize dlouhodobé prezit, tudiz prvnim
podstatnym krokem je vzdy segmentovat zdkazniky do skupin podle jejich prani,
potieb a dalsich atributii. Dal$im stézejnim krokem je zaméreni se na zakazniky, kteri
firmé prinaseji nejvyssi prijem. NejdilezitéjsSim krokem je spravné odhadnout

jednotlivého zakaznika a pochopit jeho prani.

2) Hodnotova vyhoda — jedna se uspokojovani potfeb a prani zakazniki
prostrednictvim hodnotovych nabidek jako jsou vyrobky a sluzby pro uréity
zakaznicky segment. Je nezbytné si identifikovat, véem firma spatifuje svou

hodnotovou vyhodu.

3) Kandly — jednd se o komunikaéni, distribuéni a prodejni kanaly. Jak firma
komunikuje se zakaznikem, jak se prezentuje navenek a jakym zptisobem distribuuje.
Je velmi dilezité najit vhodné nastroje komunikace, podle toho na jaky zakaznicky
segment se zaméruje. Pokud se firma zamétuje na firemni klientelu, méla by podle

toho prizptisobit vhodnou komunikaci, ktera je pro tento segment typicka.



4) Vztahy se zadkazniky — firma si buduje a udrzuje vztahy s kazdym zakaznickym
segmentem (2010, s. 16). Podle toho na jaky konkrétni segment zakazniki cili a podle

ziskovosti daného segmentu by méla prizptisobit i vztahy s nimi.

5) Zdroje prijmi — Vychézeji z hodnotovych nabidek, které byly tispésné nabidnuty

zidkaznikim.

6) Kli¢ové zdroje — popisuji nejdilezitéjsi aktiva firmy, aby business model spravné
fungoval a aby firma mohla nabizet predchozi stavebni prvky. Aktiva firmy mohou

byt ,lidska, financni, fyzicka a intelektudlni.”(2010, s. 16).

7) Klicové ¢innosti — jsou to nejdtlezit€jsi aktivity nebo ¢innosti, které musi byt

provedeny, aby business model spravné fungoval.

8) Klicova partnerstvi — Jedna se o sit dodavatelt a partnert. Tato spoluprace miize
byt velkou vyzvou, ktera umozni firmé ziskat novy know-how nebo zdroje, sledovat
nové trendy ve vnéjsim prostiedi, redukovat riziko a ziskat nové lidi do tymu. Firma

miiZe sledovat ,jak to déla konkurence” a snazit se jesté 1épe uspokojit zakazniky.

9) Struktura ndkladi — prvky business modelu vytvareji uréitou strukturu nakladt

(2010, s. 17) — ¢lenéni na fixni a variabilni naklady.

Platno business modelu je mozné rozdélit na tri ¢asti: éast efektivity, ktera
zahrnuje klicové zdroje, kli¢ové ¢innosti a klicova partnerstvi. Cast hodnotova, ktera
se zaméfuje na kanaly, vztahy se zdkazniky a zikaznické segmenty. Cést finanéni, do

které spadaji zdroje prijmi a struktura nakladu.

Platno business modelu znazorniuje komplexni a zjednoduseny pohled na
vSechny klicové prvky, které jsou potiebné pro fungovani modelu véetné€ generovani
penéz. K hlavnim vyhodam patti jeho prehlednost, srozumitelnost, efektivni vyuziti
pro strategické diskuze a modelovani. Hlavni déraz je kladeny na poskytovanou
hodnotu, zakaznické segmenty a zdroje financovani, ,které umoznuji u novych
projektit nebo firem zretelné stanovit priority a nasmérovat usili do oblasti, které
primo generuji zdroje prijmii a naopak minimalizovat aktivity, které tyto zdroje

prijmit negeneruji” (Jakub Heikenwélder 2014).
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Po vyplnéni vSech stavebnich prvkii méa firma vytvoreny business model, ve
kterém je vSe potirebné pro zamysleni, jakym smérem se bude dale ubirat, co by bylo

dobré zménit a jakou strategii zvoli do budoucna.

Toto platno si miize majitel firmy vystavit na nasténku, kde uvidi vSechny
specifické ¢innosti pohromadé. Lze z toho vycist a zamyslet se, v cem by mohla byt
firma prosperujici, jaké jsou jeji silné stranky a v ¢em vidi svou konkurencni vyhodu.
Pro lepsi znazornéni je efektivni si rozepsat zminovanych devét prvki na barevné

papiry barevnymi fixy.

Koncept obchodniho modelu je jednoduchy. Prostfednictvim business modelu
firma vytvari a udrzuje vyhodu a rist, ktery je neodmyslitelné zakotveny ve firemnim
konkurenénim prostfedi. Business model miize byt definovany jako ,schopnost
vytvaret marzi a rist, které jsou zavislé na tom, jak konkurenti vytvdreji marzi
a rust pro své podnikani.” Business model se predev§im zaméfuje na to, jak firma
vytvari a ziskava hodnotu pro zakaznika. Konkurencni prostredi se neustale méni,
a proto si vyzaduje neustalou ostrazitost — v pritbéhu ¢asu musi byt prizptisobeny

a posilovany podle toho, jak se vyviji konkurencni prostiedi.

Cilem obchodniho modelu je redukovat rizika prostrednictvim -cilenych
experimenti se zakazniky a partnery, jesté predtim nez bude novy napad na
podnikani uvedeny na trh. Proces, ktery zac¢ina identifikaci potencialu pro vytvareni
hodnoty a kon¢i zac¢atkem dozravani nového napadu je éasto opakujici: to pokracuje,
dokud model neni presvédéivé definovany a nase hodnotové propozice nejsou

doruceny na nés cilovy trh za prijatelnou cenu (Euchner, Ganguly 2014, s. 33).

Business model a strategie: strategie je ak¢nim planem, kterou model vyuziva.
Dostupné akce pro strategii jsou volby jako firemni politika, majetek nebo ridici
struktury, které tvori zaklad pro business modely. Strategie tedy zahrnuje navrhovani
modelli, aby organizace mohla dosdhnout svych vytycenych cili a jsou odrazem
realizované strategie. V realit¢ mohou byt tyto dva pojmy oddélené (Casadesus —

Masanell, Enric Ricart 20009, s. 19).

,Co tedy miizeme z téchto dvou oddélenych konceptii ziskat?” Jestlize podnik
soupeii prostirednictvim business modelu, potom jsme si védomi skute¢nosti, Ze

firemni strategie také souperi prostrednictvim svého business modelu.
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Ve skute¢nosti je mozné z téchto dvou oddélenych pojmu ziskat mélo, kdyz
nejsou k dispozici zddné nepredvidané eventuality, na kterych je zaloZeny vybér
obchodniho modelu. Vtomto pripadé se individualné mapuje od strategie
k obchodnim modeltim, to znamen4, Zze pii pohledu na business model, vnéjsi
pozorovatel zna firemni strategii podniku. V podstaté se vtomto pripadé strategie
shoduje s business modelem. Vyznamny rozdil mezi strategii a business modelem
nastava, jestlize si firemni akéni plan vyzaduje tpravy obchodniho modelu — zmény
ve firemnich politikach, v aktivech, nebo ve spravé podniku, kdyz uréité eventuality

probihaji (20009, str. 20).

Zavérem je prinosné poznamenat, ze zasadnim rozdilem mezi strategii
a modelem je, Ze modely jsou pozorovatelné, zatimco strategie nejsou plné
pozorovatelné, dokud nebudou (2009, s. 21) konkurenc¢ni situace trividlni —
neexistuji zadné nepredvidatelné udalosti na zakladé strategickych moznosti.
V situacich, ve kterych je strategie plné pozorovatelnd se shoduje s organizacnim
business modelem a jen maélo, je mozné ziskat z odd€éleni téch dvou pojmii. Strategie
je vice neZ jen pouhy vybér obchodniho modelu, je to plan, jak by mél byt business
model usporadany a zavisly na nepredvidatelnych udalostech, které se mohou ve

vnéjsim prostredi vyskytnout (2009, s. 22).

2.1.1 Proces inovace business modelu

Inovace business modelu v tomto kontextu je jakakoliv inovace, ktera vytvari
novy trh nebo narusuje konkurenc¢ni vyhodu klicovych konkurentd. Tato inovace
miZe byt v mnoha diskuzich matouci, hlavné ve vytvareni novych schopnosti jako je
napriklad novy kanal. To miize nebo nemusi byt inovaci business modelu. Zatimco
inovace obchodniho modelu si miize vyzadovat nové schopnosti, kde tyto schopnosti
budou tvorit inovaci modelu pouze tehdy, pokud vyznamné narusi konkurencni

dynamiku daného odvétvi (2014, b s. 33).

Ackoliv je kazdy inovacni proces opakujici, existuje mnoho analyz
a experimentli, které maji vliv na efektivitu business modeld. Kazda faze procesu
navazuje na praci jinych, ktefi definovali a porovnali jednotlivé aspekty inovace. Pro

vyvoj nového business modeli byl vytvoreny a testovany proces Sesti krokii:
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1)

3)

Prokazani tvorbu hodnoty — Méli bychom zacit tim, Ze spravné pochopime
novou hodnotu inovace, ktera bude vytvorena pro zakazniky. Bylo zjisténo, Ze
pokud zkousime vyvinout business model ve stejnou dobu, kdy vytvarime
novou hodnotovou vyhodu, tak se zaméreni odvraci od zakaznika smérem
k nasi hodnoté. Vysledkem miize byt business model, ktery prodava néco, co
zakaznici ale nechtéji. Kazdy tspésny business model zacina touhou splnit
potieby a prani zakaznika a je duleZité se na tento prvni krok spravné zameérit.
Pokud se snazime business model inovovat, je potfeba mit jasno ve vytvareni
hodnoty. Tim zacina odkryti potieb zakaznika a vyvijeni koncepti pro novou
hodnotovou vyhodu (2014, b, s. 34). Klicem k tispéchu je se zabyvat realnymi

sveétovymi daty: ,Co lidé skutecné délaji? Kolik zlepseni je moznych v praxi?”

Vytvareni moznosti business modelu — Inovace business modelu je v prvni
radé o zachyceni podilu vytvorené hodnoty. Silny model ziska vyznamny podil
hodnoty, a to takovym zplisobem, kdy bude obtizné pro ostatni tento model
napodobit a bude poskytovat moznost vytvorit konkurenéni vyhodu, dasto
prostrednictvim vyuziti majetku, ktery je kdispozici vdané organizaci.
Spravny business model ma tii charakteristiky: je promysleny a logicky,
poskytuje konkurenc¢ni vyhodu a formy ekonomického pakového efektu. Na
druhou stranu by obchodni modely nemély byt tvoreny na zakladé
brainstormingu, ale méli bychom vyuzit zndmy model Canvas, ktery
predstavuje uzite¢ny business model, ale i v ném je mozné zachytit nedostatky
— chybi vném dynamické prvky spravné fungujiciho obchodniho modelu,
neinterpretuje souvislost ve vztahu mezi prvky, neuvadi konkurencni pozici

(ktera je mimo to platno) a nekvantifikuje ekonomické pakové body (2014, b,

S. 35).

Identifikace rizik pro kazdou generovanou moznost — Business model je pouze
koncept, ve kterém je mnoho nezndmého a rizik. Proto bychom se méli snazit
tyto rizika prehledné identifikovat a zamérit se pouze na tii z nich: na rizika
spojena s realizaci podnikatelskych zameérti, rizika spojend sinovaci a na
integraci prijeti rizika. Pro posouzeni rizik tykajicich se podnikatelskych
zameért bychom meéli sestavit finan¢éni model, ve kterém je mozné identifikovat

nase odhady jako naptiklad ceny, naklady na ziskavani zakazniki, naklady na
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4)

5)

6)

produkty a naklady na sluzby pro zakazniky. Chceme-li ur¢it rizika pro kazdou
prilezitost, méli bychom zmapovat, co je tim stézejnim, aby byl model

udrzitelny.

Stanoveni priorit rizik — Stochastické metody mohou byt vyuzity pro vycisleni
zmén obchodniho tspéchu, které poskytuji soucasny stav znalosti a identifikuji
zmeény, u kterych je pravdépodobné, ze budou mit velky vliv na ispéch nebo na
selhani business modelu. Casto se pouzivd tornado diagram, ktery je
artefaktem stochastického modelu zobrazujici zmény, které postihuji ziskovost

modelu (2014, b, s. 36).

SniZeni rizika prostrednictvim obchodnich experimentti — Hlavnim jadrem
procesu inovace obchodniho modelu jsou obchodni experimenty, fizené
zrealného svéta uzivanim prototypli, simulovanymi zkuSenostmi uZzivatel
a provadéni malych zkousek (pokusti). Zminované experimenty se pouzivaji
proto, abychom ovérili nebo vyvratili zdsadni predpoklad a redukovali s tim
spojend rizika. Kuprikladu pti vyvoji fizenych sluzeb business modelu, byly
provedeny testy dvou novych technologii s cilem posoudit jejich Géinnost,
oblibu uzivatelti a ekonomické ukazatele. Vysledky z experimentti odhalily, Ze
jedna z téch technologii by v realité nefungovala a druha si vyzadovala rozsahlé
Skoleni uzivateld na vice mistech v organizaci, aby realizovala sviij prinos,

ktery vytvoril neudrzitelnou strukturu naklada (2014, b, s. 37).

Organizace pro inkubaci (vyvoj novych vyrobkii) — Cilem inovace obchodniho
modelu je prinést na trh novou nabidku. Prvnim krokem sestaveni nového
modelu je malé métitko inkubace. Hlavni cile inkubacni faze je prokazani
ziskovosti a Skalovatelnosti na trhu a identifikace business strategie budovani.
Klicovym rozhodnutim inkubace je, zda organizovat novy business v ramci
relevantni obchodni jednotky (tzv. vikon motoru) nebo jako nezavislou entitu.
Koneénym rozhodnutim o integraci s jddrem alespon pro podniky v sou¢asné
dobé inkubace, se bude reSit tehdy, pokud ucinime rozhodnuti v meéritku

(2014, b, s. 38).
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3. Strategické rizeni

Vyvoj strategického fizeni byl ovlivnény sociologii i ekonomii. Je povazovano
jako evoluce teorii organizaci. V 50 letech se této sfére zacalo dostavat vice pozornosti

jak z akademického, tak z obchodniho svéta (2014, s. 45).

V dnesni dobé je strategicky management jeden znejvice prominentnich
a relevantnich oblasti na manazerském poli. Tvori soubor ¢innosti fizeni, které
umoznuji manazertim jit spravnou cestou tykajici se vyvoje v souladu s jejich okolim
a dosazenim stanovenych cili a poslani. Bylo zjisténo, Ze strategické tizeni rychle
expandovalo a vytvorilo jak teoretické, tak praktické modely. V 60 letech Siroka skala
téchto modeli vzesla z analyzy trhu, poc¢inaje bostonskou matici, SWOT analyzou,
zkuSenostni ktivkou a portfoliovou analyzou. Stejné tak jako i ekonomické analyzy
struktury, chovani, vykonu vyraznych kompetenci a dovednosti a tzv. strategické

planovaci systémy.

Stejné jako o strategii, tak i o strategickém rizeni mtizeme najit mnoho definici
od rtznych autort. Naptiklad podle Ansoffa a Mcdonnella strategické rizeni
reprezentuje systematicky postup k managementu zmeén zahrnujici: ,umisténi
(positioning) organizace prostirednictvim planovani a strategie v realném case
strategickiyich reakci prostiednictvim f¥izeni problémiu a systematického rizeni

odporu v pritbehu implementace strategie” (2014, s. 48).

Podle amerického vykonného reditele Portha, je strategicky management
soucasti strategického planovani, ktery je dnes povazovany za jeden z hlavnich
nastrojii fizeni organizace. Strategické planovani bylo zadlenéno do strategického
Fizeni, které sjednocuje planovani a fizeni do stejného procesu. Porth rovnéz definuje
strategicky management jako ,kriZovy proces formulace, implementace a hodnoceni
rozhodnuti umoznujici organizaci definovat a dosahnout jeji misi a vytvorit

hodnotu”(2014, s. 48).

Podle manzelt Steads je strategické Tizeni prevzato z konceptu podnikové
politiky. Tento koncept vysvétluje, Ze organizace je systém, ve které jsou ekonomické
zdroje Géinné uplatnovany s podnikovymi funkénimi aktivitami, a které jsou
koordinovany tak, aby firma generovala zisk. Manzelé Steads definuji strategické

Fizeni ,jako probihajici proces tykajicich se snah top manaZerit prizpusobit
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organizaci v prostiedi, ve kterém piisobi a zaroven se snaZzit rozvijet konkurencéni
vyhody” (2014, s. 48). Zminéné konkuren¢ni vyhody umoznuji firmé se chopit

novych prilezitosti a minimalizovat environmentalni hrozby.

Podle Bowmana se strategicky management zameéiuje na otazky tykajici se
tvorby a udrzitelnosti konkurencni vyhody nebo na vyhledavani této vyhody. Kromé
toho Grant zase tvrdil, Ze strategické rizeni zahrnuje komplexni vztah mezi
organizatnim zaméfenim na ziskané vysledky a Sirokym spektrem vnitinich

a vnéjsich environmentalnich proménnych tykajicich se organizace.

Profesor managementu Gregory G. Dess tvrdi, Ze strategické rizeni podniku se
musi stat procesem a byt jedinym zptisobem fidici akce po celou dobu v organizaci.
To se sklada z ,organizacni analyzy, rozhodnuti a akci, které vytvareji a udrzuji

konkurencéni vyhodu” (2014, s. 48).

Uvedeni autori vyse definuji klicové atributy strategického fizeni, a témi jsou
zameéreni se na obecné cile organizace zahrnujici rtizné zajmové skupiny ve vytvareni
rozhodnuti a pozadavky na zaclenéni kratkodobych a dlouhodobych perspektiv.
Z obecného hlediska je strategické rizeni Siroky pojem, ktery slouzi k urceni mise

a cilli organizace ve vnitfnim a vnéjsich prostredi (2014, s. 49).

3.1 Poslani, vize

Predtim nez vedeni firmy planuje formulovat strategii, musi znat jaky je divod
existence podniku (poslani), ktery povede jeji chovani a vizi a jakych budoucich
vysledki chce dosahnout. Poslani firmy a jeji hodnoty vétSinou ziistavaji dlouhodobé
neménné. Vize neni tak stabilni jako poslani a hodnoty, proto je obvykle soucasti tii

az petiletého strategického planu (2008, s. 49).

Pri vypracovani strategie je stéZejni si nejdfive vyjasnit, co je poslanim
podniku, jaké ma hodnoty a vizi do budoucna a odpovédét si na otazku proc

podnikame. Poslani musi byt jasné a zretelné vyjadrené.

Prohlaseni poslani by mélo byt stru¢né (obvykle se jedna o jednu az dveé véty),
které vymezuji, pro¢ firma existuje. Poslani by mélo popisovat zakladni ucel dané
entity predev§im to, co firma poskytuje zakaznikim. V pripadé verejného

a neziskového sektoru, co poskytuje obaniim a uzivatelim sluzeb. Prohlaseni poslani
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by mélo informovat vedouci pracovniky a ostatni zameéstnance o celkovém «cili,
o jehoZ dosazeni musi vSichni spole¢né usilovat (2008, s. 50). Je uzitecné se rovnéz
zamyslet, jaké ma firma hodnoty (2008, s. 51). Tyto hodnoty definuji postoj, chovani

a povahu dané firmy.

Poslednim krokem je prohlaSeni vize. Prohlaseni vize urcuje stredné az
dlouhodobé cile firmy (obdobi tti az deseti let). ProhlaSeni by mélo byt zaméreno na
trh a mélo by byt vyjadfeno vizionatskymi slovy - jak danou firmu vnima svét.
V pripad€ prohlaseni vize neziskové organizace ¢i organizace verejného sektoru by
mél byt stanoveny jasny cil, ktery ma vztah k jejimu poslani (2008, s. 52). Jasny cil,
k némuz se vztahuje prohlaseni vize, by mél byt odliSny nez soucasné postaveni firmy.

Poslani a vize Project Education s.r.o. jsou uvedeny na strané 79.

Je dilezité si vytycit ctizddostivé firemni cile a v tomto sméru je musi udavat
manazer firmy. Jednou z nejvyznamnéjsich roli efektivni tvlir¢i osobnosti je prave
formulovani cile, ktery bude vSem pracovnikiim ve firmé vyzvou, aby byli jesté lepsi,
a to i vorganizacich, které dosahuji dobré vykonnosti. Prikladem mtize byt vyrok
Jacka Welche kratce poté, co se stal generdlnim reditelem nadnarodni spolec¢nosti
General Electric: ,kazda podnikatelska jednotka GE se musi stat jednickou nebo

dvojkou ve svém odvétvi nebo se s ni firma bude muset rozloucit” (2008, s. 53).

Velci viidcei vytycuji svym organizacim ctizadostivé cile. Prohlaseni vize by mélo
formulovat na nejvyssi trovni cile pro strategii, vcetné jasné stanovenych méritek

uspéchu a konkrétniho ¢asového terminu, kdy chce firma tyto cile dosdhnout (2008,

s. 53).

Néasleduje kapitola provedeni strategické analyzy — jaké klicové otazky
ovliviiuji strategii? K relevantnim nastrojim patii vyhodnoceni vnéjsiho prostiedi
podle analyzy PEST, vyhodnoceni konkuren¢niho prostiedi pomoci analyzy SWOT,

nebo poloZeni si zasadnich strategickych otazek.

Poslednim krokem je formulovani strategie — jak se miizeme nejlépe prosadit
v konkurenci? Pomoci vymezeni klicovych otazek, spravné metodologie tvorby

strategie, vyhlaSenim strategického smeéru a urceni zvladnutych kritickych ¢innosti.
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3.2 Strategicka analyza

Jakmile firma spravné formuluje vizi, ziska srozumitelny obraz toho, ¢eho chce
v budoucnu dosahnout. Provadi analyzu vnitiniho a vnéjsiho prostredi, jejiz soucasti
je rovnéz vyhodnoceni celkové vykonnosti, ale i vykonnosti konkurenti a jejiho

postaveni vzhledem k odvétvovym trendtim.

3.2.1 Analyza vnéjsiho prostiredi

Analyza vnéjsiho prostiedi monitoruje a zkouma makroekonomické prostredi
urokovou sazbu, ekonomicky riist, ceny vstupnich faktort, vyvoj ménového kurzu,
vliv regulacnich opati‘eni a obecna oc¢ekavani, ktera se tykaji role firmy ve spole¢nosti.
slato analyza se nazyva PEST neboli PESTEL, protoZe odrazi politické, ekonomické,

spolecenské, technologické, environmentalni a legalni (pravni) prvky” (2008, s. 59).

V nésledujici tabulce 2 je uvedeny navrh, jak mtize analyza PESTEL vypadat.
V praktické ¢asti je zpracovana PEST analyza na strané 51, ktera se tyka vnéjsiho

prostredi, ve kterém plisobi sledovana firma Project Education s.r.o.
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Tabulka 2: Analyza vnéjsiho prostredi podle ramce PESTEL

Analyza politického prostredi

Analyza ekonomického prostredi

»,Pravni ramec vymahant plnént smluv
Ochrana dusevntho vlastnictvi
Obchodni regulac¢ni opatieni a tarify
Protezovani obchodni partneri

Riziko vojenské invaze”

»Typ ekonomického systému v zemich,
v nichZ firma provozuje svou ¢innost
Statni zasahy do volného trhu
Komparativni vghody hostitelské zemé
Smeénné kurzy a stabilita mény
Vijkonnost financ¢nich trhii

Kualita infrastruktury

Kualifikac¢ni tirovernt pracovni sily
Mira ekonomického riistu
Disponibilni prijmy

Mira nezaméstnanosti, inflace

Urokové sazby”

Analyza spoleé¢enského prostiredi

Analyza technologického prostredi

»Demografické poméry
Tridni struktura
Skolstvt

Kultura

Podnikatelsky duch
Postoje (zdravi, vyziva)

Travent volného ¢asu”

,»Urovert technologického rozvoje

Vliv technologii na produktovou nabidku
Vliv na strukturu ndkladii

Vliv na strukturu hodnotového retézce

Mira rozsiieni technologit”

Analyza Zivotniho prostiredi

Analyza pravniho prostredi

»,Emise sklenikouvijch plynii

Objem produkovanych pevnych odpadii
Objem vypousténych tekutych odpadii
Spotieba energie

Recyklace

Spotreba c¢isté vody

Celkova environmentalni stopa”

L»<Antimonopolni zakonodarstui
Cenova regulacéni opatieni
Zdanéni — dariové sazby a pobidky
Mzdova legislativa

Tydenni fond pracovni doby
Odvétvové bezpecnostni predpisy

Pozadavky na oznacovani vyrobkit”

Zdroj: Kaplan, Norton, 2008, s. 60
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Soucasti vné€jsi analyzy je i prezkouméani odvétvi svyuzitim koncepcénich
nastroji jako je naptiklad Portertiv model péti hybnych sil, ktery zahrnuje
vyjednavaci silu kupujicich, dodavatelti, dostupnost substitu¢nich produktii, hrozbu
nove vstupujicich konkurentti a iroven konkurence v odvétvi. Tento model pomaha
vyhodnotit atraktivitu odvétvi a stanovit konkrétni sily, které utvareji odvétvi, a to jak
priznivym tak nepriznivym zptisobem. Analyza odvétvi by méla zahrnovat i prehled
vykonnosti firmy z hlediska finanénich ukazateld a pripadné srovnani s vykonnosti
jejich konkurentd v odvétvi (2008, s. 59). Na strané 67 je Porteriv model prakticky

aplikovany.

3.2.2  Analyza vnitiniho prostredi

Analyza vnitiniho prostiedi zkouméa vykonnost a zptisobilost podniku. (2008,
s. 61). Vtéto Casti je zobrazeny teoreticky pohled SWOT analyzy. Analyza je
pravdépodobné nejstars$im
a nejzakladnéjsim néastrojem analyzy strategie zaméiujici se na dosavadni silné
a slabé stranky dané organizace a na potencionalni prilezitosti a hrozby, které se
mohou vyskytnout ve vné€j$Sim prostredi. SWOT analyza Project Education s.r.o.

zacina na strané 69.
V nésledujici matici je zndzornény model SWOT analyzy:

Tabulka 3: Matice SWOT analyzy

»,Prospésné »Skodlivé
z hlediska z hlediska
dosazeni vize | dosaZenti vize
organizace” organizace”
, vnitrni ,Silné stranky | Slabiny
atributy”
, Vnejsi Prilezitosti Hrozby”
atributy”

Zdroj: Kaplan, Norton, 2008, s. 61

Dobre provedené analyzy vnitiniho a vnéjsiho prostredi poskytuji vedeni
podniku mnoho informaci a matice SWOT tyto okolnosti shrnuje do podoby
jednotného seznamu, ktery umoznuje vedeni firmy poznat, jaka jsou kli¢ova témata,

na které se musi vedeni organizace koncentrovat pri tvorbé strategie. Silné stranky
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mohou byt zamérené na zuzitkovani prilezitosti a odvraceni hrozeb a rovnéz musi byt

identifikovany i slabé stranky a hrozby, které by méla strategie piekonat.

Naopak nékteré firmy strukturuji svou SWOT analyzu na zakladé vyuziti ¢tyr
perspektiv systému Balanced Scorecard (2008, s. 63), ve kterém organizace rovnéz
identifikuje silné stranky, slabiny, prilezitosti a hrozby, a to vSe oddélené ve finanéni
perspektivé, v perspektivé zakaznikid, v perspektivé procesti a v perspektivé riistu

(2008, s. 62).

Kazdy prvek strategické analyzy urcuje otazky, které maji potencionalni
strategické disledky. Planovaci ve vedeni by méli probrat jejich seznam a urcit pouze
ty nejvyznamnéjsi. Je vhodné si tyto strategické otazky vytvorit, kdy pii formulaci

téchto otdzek ndm k tomu mohou napomoct analyzy SWOT a PESTEL.

Seznam strategickych otazek ndm pomiize znazornit klicova témata, o nichz je
potfeba neustéle diskutovat, a ktera se musi zvladat, jestlize ma byt strategie ispéSné
realizovana. Takovy soupis strategickych otazek prispiva k formulovani strategie, coz

je krokem pro vypracovani strategie (2008, s. 63).

3.3 Formulace strategie

Vychodiskem integrovaného systému fizeni je promysleni a vymezeni

relevantni strategie. V tomto procesu manazeti posuzuji tfi stézejni otazky:

1) ,Véem podnikdme a proc¢? (Vyjasnéni vlastniho poslani vize a hodnot):”
Vrcholovy manaZer si praci na strategii zaklad4 na prohlaseni ucelu (poslani)
organizace a na vnitini strukture hodnot, jimz se ¥idi jeji ¢innosti a jejich
ocekavani k budoucim vysledkiim (vize). Determinace poslani, hodnot a vize
stanovuji voditka pro formulovani a také pro realizaci strategie.

2) ,Jaké jsou klicové otazky? (Provedeni strategickych analyz):” ManaZeri
zkoumaji situaci ve svém konkurencnim a provoznim prostiedi, predevsim
vyznamnéjsi zmény, které nastaly od doby, kdy naposledy vytvareli svou
strategii. Ktéto aktualizaci se zkouma: vnéjSi prostfedi pomoci analyzy
(PESTEL: tedy zmény ,politickych, ekonomickych, spolecenskych,

technologickiych, environmentalnich a legalnich/pravnich podminek)”
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3)

a rovnéz klicové procesy ve vnitfnim prostiredi jako jsou lidsky kapital,
provozni ¢innosti, inovace, vyuzivani (2008, s. 23) technologii a postup
existujici strategie. Vyhodnoceni prostredi se shrnuje do tabulky SWOT, ve
které se musi identifikovat silné a slabé stranky, prilezitosti a hrozby. SWOT
analyza urcuje soubor strategickych otazek, na néz ma byt zamérena strategie.
»Jak se miizeme nejlépe prosadit v konkurenci? (Formulovani strategie):”
V zavérecném kroku vrcholovi manazeri vytvareji konkrétni strategii
a zaméfuji se na Kklicové otazky: ,Vkterych trznich nikach budeme
konkurovat? Jakou hodnotovou nabidkou pro zakazniky se budeme v téchto
trznich nikach odlisovat? Jaké klicové procesy vytvareji odliseni v ramci
strategie? Jaké zptisobilosti (2008, s. 24) lidského kapitdlu strategie

vyzaduje? Jaké jsou podpiirné technologie, o néz se opira strategie?”
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PRAKTICKA CAST

4. Neformalni vzdélavani

Vzhledem k tomu, Ze se analyzovana firma zabyva neformalnim vzdélavanim,

je prinosné tuto sféru vice priblizit a vysvétlit o ¢em pojednava.

Neformélni vzde€lavani se zabyva dobrovolnym a zdmérnym ucenim,
prostiednictvim kterého je mozné si rozvinout ,schopnosti, dovednosti, potieby
a zamy cloveka mimo ramec bézného skolnitho vzdélavani.” Praktikuje se
vzdélavacimi programy a rtznymi formami. Mohou to byt napriklad volnocasové
aktivity pro déti, mladez, i dosp€lé, kurzy cizich jazykd, pocitacové kurzy, prednasky

a jiné.

V Ceské Republice se neformalnim vzdélavanim zabyva mnoho organizaci, jak
z verejného, tak ze soukromého i nevladniho sektoru kuptikladu obecné prospésné
spolecnosti, obéanski sdruZeni, ale i obchodni spole¢nosti. Do neformalniho
vzdélavani patii rovnéz vzdélavani na jazykovych Skolach s pravem statni jazykové
zkousky a zakladnich umeéleckych Skoldch (Narodni dstav pro vzdélavani, 2011 —

2015).

4.1 Vzdélavani dospélych

»Nikoho nemiizete nic naucit.
Miizete mu jen pomoci, aby to pro sebe objevil.”

Galileo

Vyukové programy maji sviij kontext a neuskuteéniuji se v internim prazdnu.
Tvori zaklad lidské spole¢nosti a jejich dalSich ¢asti, coz mtze byt obecny stav
podnikani, firem a instituci — jejich vztah ke vzdélavani ale i jednotlivi lidé, kteri

prichazeji do kontaktu se vzdélavanim — jejich motivy a postoje.

Vzdélavani dospélych a vzdélavani ve firmach neni dnes zZadnou vyjimkou.
V dnesni turbulentni dobé ma rovnéz vliv na soucasné vzdélavani vyvoj a pisobeni

zasadnich hrozeb i velkych nadéji. Lidstvo tvori vzajemné propojeny celek a jako
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celek ma nadéje a snazi se celit hrozbam, proto se v poslednich staletich méni

i kontext vzdélavani (2014, s. 47).

Udastnici outdoorovych kurzii jsou nejéastéji dospéli zrtiznych vékovych
kategorii. Casto to byvaji manaZefi na vy$sich tirovnich ¥izeni. Tito lidé maji za sebou
mnoho zkusenosti a ¢ast produktivniho Zivota. Vstoupili do profesionalni praxe,
odvedli podil prace a dosahli urcitych vysledkti a postaveni. Za svou praxi ziskali
Siroké spektrum odbornych i manazerskych znalosti a zkuSenosti (Svatos, Lebeda,

20035, S. 20).

Témto Gcastniklim se nabizi ptilezitost k osobnimu rozvoji a vzdélavani, ktera
je vétsinou hrazena na naklady zameéstnavatele. Cilem kazdého ticastnika je, aby byl
kurz odborné zaméreny, nebo vice neformalni, ale kazdopiddné musi mit pro néj

smysl a splnit jeho ocekavani.

»Co je tedy pro uspéch kurzu nejdiilezitéjsi?” Jednim z nejdilezitéjsich faktori
je motivace tdastniki. Cim vys$si je motivace, tim vy$si méZe byt dosazeny efekt.
Naopak jestlize motivace téastnikli bude nizka, tak ani kvalitni lektori ani vynikajici
program nemohou zajistit kladny dosazeny efekt z kurzu. ZkuSeny lektor vi, Ze

motivace tcastnikii neni samozrejmosti, a proto by se mél snazit si ji ziskat.

V dnesni dobé se vzdélavaci programy nemusi konat pouze v pracovnich
dnech, ale i o vikendu. Mnoho lidi pohlizi na outdoorové kurzy jako na ,zabavu”
pravé proto zameéstnanec vklada do svého osobniho rozvoje alespon jeden den
z vikendu. To dasto vyuzivaji mensi ceské firmy, kdy zaméstnavatel za kurz sice
zaplati, ale pozaduje po zaméstnanci, aby ze svého volného ¢asu obétoval jeden den.

Naopak velké organizace zatrazuji kurzy nejcastéji do pracovnich dni (2005, s. 21).

Vzdélavaci kurz musi byt od zacatku uZiteény a castnik si musi uvédomit, Ze je
osobné zainteresovany na jeho vysledku. Je potrebné zajistit takovy kurz, ktery splni

skute¢né potieby zakazniki (2005, s. 22).

4.1.1 Mékké dovednosti

V dnesni dobé uspéch firmy nezavisi pouze na ,tvrdych” cislech jako je vyse
zisku, rentabilita, cash flow a nizké naklady. Taktéz je velice zasadni spravné vést

a motivovat zaméstnance k vykontim, komunikovat efektivné jak se zaméstnanci, tak
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se zakazniky a s ostatnimi zainteresovanymi skupinami. Proto je nezbytné neustale
rozvijet mékké dovednosti, abychom pracovali efektivné a spolecné s tymem splnili
stanovené cile firmy. K tomu nam pomohou riizné tréninky, Skoleni a koucovani na

osobni rozvoj a na rozvoj mékkych dovednosti.

Pojd'me si nejprve definovat, co to jsou mékké dovednosti. V prvni radé mekké
dovednosti vychazeji z naseho charakteru a nasich osobnostnich vlastnosti. Nejsou
omezeny pouze na jednu profesi, ale zasahuji do vSech aspektt Zivota. Svou povahou

je obtizné je kvantifikovat ¢i mérit. Na jejich rozvijeni miizeme kdykoliv pracovat.

Mezi mékké dovednosti patii ,komunikacni a rétorické dovednosti, prace
v tymu, sebekriti¢nost, efektivni rizeni ¢asu, schopnost vyjednavat a resit konflikty,
empatie (Brusenbauch et al. 2011, s. 4) koncepcéni mysleni, odolnost vii¢i stresu,
zdravé sebevédomi, tolerantnost, uzndavdni mordalnich 1 etickych hodnot”

(Chovani.eu 2015).

Naopak tvrdé dovednosti neboli hard skills jsou dovednosti, které se mizeme
naucit a maji okamzity efekt. Patfi sem ,programovanti, znalost financ¢nich postupti,

¢i uceni cizich jazykii. Tyto dovednosti jsou viditelné a jasné definované.”

Drive se kladl dtiraz predev§im na odborné znalosti, dnes vice na individualni
osobnost, proto jsou meékké dovednosti zasadni na trhu prace. Jejich diilezitost se
méni podle druhu zaméstnani, a ¢im vice bude dana osoba pracovat s lidmi, tim vice

bude mit rozvinuté tyto dovednosti.

Zvladani mékkych dovednosti je stéZejnim faktorem tspéchu pro kazdého, kdo

se vyskytuje v pracovnim procesu, ale i v osobnim zivoté (2011, s. 5).

4.2 Venkovni aktivity

Nyni je popsana zajimava kapitola, kterou jsou venkovni aktivity. Jedna se o
podptrnou aktivitu, kde jsou programy ¢i aktivity poradané venku. Pro intenzivni
dovednostni kurzy je n€kdy obtizné realizovat vyuku venku, protoze tam lze najit
mnoho rozptylujicich podnétd nez uvniti v mistnosti. Oproti této nevyhodé miize mit
vyuka venku i znacnou vyhodu — klimatickou, protoze napomaha k lepsi pohodé

ucastniku, koncentraci a vétsi aktivité (2014, s. 188).
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4.2.1 Typy uzivanych programu

Icebreakers: Tyto programy jsou kratké a zarazené na zacatek akce. Trvaji
vétSinou pét az dvacet minut. Slouzi, pravé jako nazev napovida k ,proloment ledii*
a k prekonani pocate¢nich bariér. Jejich smyslem je navodit uvolnénou atmosféru
a zapomenout na problémy tykajici se kazdodenni prace. Poskytuji rovnéz prostor
k bliz§imu seznameni kolegli tam, kde se ucastnici znaji pouze ze-mailové

komunikace a jako hlas z mobilniho telefonu.

Prikladem tohoto programu miize byt Abecedni rada, ve které se ucastnici
postavi vnahodném potadi na sirokou kladu & nizs$i zidku. Ukolem je sefadit se
abecedné podle pocateénich pismen kfestnich jmen, aniz by se kdokoli dotkl zemé

a pro vétsi zabavu mohou mit Géastnici zavazané oci (2005, s. 89).

vevys

Dynamics: Jsou slozité€jsi tkoly, kdy dopfedu neni mozné znat vzorec feSeni.
Jejich aspésné splnéni si vyzaduje dobré napady, spolupraci, zapojeni vSech
ucastniki a kvalitni fizeni skupiny. Pfi téchto tikolech se projevi, jak skupina spole¢né
funguje a spolupracuje. Trvaji kolem patnacti az Sedesati minut. Narocnost

zadavanych cvideni je prizplisobena urovni skupiny a miize se zvySovat (2005, s. 90).

Prikladem tohoto programu je pavoudi sit, ktera je napnutd mezi stromy
ztenkych provazkd. Ukolem je dostat se na druhou stranu skrze jednotlivd oka
a nikdo se nesmi sité dotknout. Faktorem uspéchu je hlavné kvalitni komunikace,

préce s ¢asem, soustfedéni i motivace skupiny.

Terénni tymové strategické hry: Tento program néasleduje po tkolu typu

dynamics, aby tcastnici mohli vyuzit diive ziskanych zkuSenosti. Délka trvani je od
jedné az po nékolik hodin. Hra miiZe byt realizovana pies den i v noci. Strategické hry
byvaji ¢asto spojeny s pohybem, ale jsou dostupné i pro ty, ktefi nemohou béhat na
stanovisté a kontroly. Zpravidla se jedna o soutéz mensich tymi, kde v zavéru
miiZzeme porovnavat ,rozdilné pristupy, kvalitu planovani, prace s ¢asem, rychlost
reakci na vjvoj situace, nasazent jednotlivcii, komunikaci mezi ¢leny, ale i schopnost

ostatni motivovat k vjkonu”(2005, s. 91).

Lanové prekazky: maji dvé podoby, a to nizké a vysoké. Nizka lana jsou

prekazky vytvorena z lan napnutych mezi stromy a je mozné vyuzit i dalSich pomtcek

jako lanové smycky, sité i jiné. Ukolem je najit vhodny zptisob, jak je prekonat a
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zdolat. Existuji prekazky pro jednotlivce, dvojice a celé tymy, kde nejde jen o tymovou

podporu, ale také o naroc¢nou a fyzickou spolupraci.

Pti vysokych lanovych prekazkach ucastnici zdolavaji prekazky vytvorenych
(2005, s. 92) z lan, ale tentokrat ve vysce deseti az dvanacti metrt. Program obsahuje
vysokou miru subjektivniho rizika vnimanou ucastnikem. Objektivni riziko je
minimalni, protoZe je k dispozici horolezecké jisténi. Vysoka lana sméruji svym
ucinkem do oblasti prekonavani sebe sama, svého strachu a obav znaro¢ného

a z nebezpecného.

Outdoorové sporty: ,,Patii sem pirevazné skalnit lezeni a slanovant, orientacni

béh, speleologie a rafting.” Jsou to programy, kdy si mnoho acastniki mysli, Ze je
pravdépodobné nezvladnou. Pro vétSinu z nich jsou outdoorové sporty nejvice
atraktivni a zabavné (2005, s. 93), protoZe si mohou pomérit své sily s ostatnimi,

objevit své vnitini hranice a snazit se je pirekonat.

Mnohé outdoorové sporty vypadaji nebezpec¢né, protoze se jedna o aktivity se
zvySenym potencialnim rizikem. Témto rizikim se mzeme vyhnout, pokud budeme
spravné dodrzovat pravidla. Rovnéz bychom méli rozliSovat vnimané a skute¢né
riziko. Riziko skutecné by se mélo rovnat nule a ,riziko vnimané je pravé to, které

¢int z lezent, slarnovanti ¢i raftingu tak adrenalinovou zdlezitost” (2005, s. 94).

Komunikaéni programy: Jedna se o tymové feSeni logickych problémii
a pripadovych studii. Prikladem mtize byt feSeni logickych her typu ,Zebra.” Kazdy
ucastnik mé potfebné informace a pomoci efektivni komunikace, se mtize skupina

spoleéné dopracovat k reseni (2005, s. 97).

Kreativni programy: Jsou specialitou ceského outdooru a jsou to umeélecké

aktivity, z nichZ k nejznaméjsim patii natdéeni videoklipti. Ucastnici si sami vyberou
hudbu, kostym, scénar, obsazeni roli a produkci. Originalni vystupy byvaji promitany
v ramci vecerniho programu, jehoZ soucasti je i ,predavani Oskarii.” Cena za nejlepsi

klip, kostym nebo herecky vykon (2005, s. 99).

Tolik struény prehled aktivit, s nimiz je mozné se na kurzech setkat. Je dobré
pripomenout, Ze nejvice zavisi na rozvojovém prinosu kurzu a na kvalité zpracovani

nez na vybéru konkrétnich aktivit. ,Velkd hra sama o sobé nemusi byt velkym
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prinosem, ale naopak dobie vytézena malickost miize byt pravé tim, co si bude

tcastnik pfipominat i po roce” (2005, s. 101).
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5. Charakteristika firmy

Firma Project Education s.r.o. se zabyva rozvojem potencialu jednotlivced,
tymi i managementu vice nez deset let. Jedna se o lokalné piisobici firmu, ktera ma
hlavni sidlo v Olomouci a nemé pobocky na jinych mistech. Vznikla z firmy Project
Outdoor s.r.o., ktera se zameéruje specialné na aktivity v lanovych centrech. Firma
pracuje sklicovymi kompetencemi, s autentickou zkuSenosti a s metodikou

zazitkového vzdélavani.

Firma ma4 akreditaci MSMT od roku 2005 a je zakladajicim ¢lenem PSZV. Jeji
lektoti jsou -certifikovani podle metodiky Belbin, kterad se zabyva testovanim
tymovych roli. Firma tesi projekty, které jsou financované ESF a v oblasti vytvareni

metodiky spolupracuje s Univerzitou Palackého v Olomouci.

Firma poskytuje tyto sluzby: ,pripadové studie, klicové kompetence, soft skills,
assessment and development centre, spolecenskou odpovédnost, otevirené
akreditované semindre, teambuilding a teamspirit and fun.”Podrobnéjsi prehled

portfolia sluzeb je uvedeny na strané 34.

Zazitkové programy firmy jsou velmi oblibené a maji Siroké spektrum vyuZziti.
Nejvice oblibené mezi zdkazniky jsou voblasti tréninkd meékkych dovednosti.
Programy mohou byt taktéz vyuzity i pri tvorbé tymi nebo v manaZerském
vzdélavani. Pro vétsi prehlednost jsou zazitkové programy znazornény na obrazku

nasledujici strany 30.
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Obrazek 2: Rozvoj a vzdélavani

TRAINING

TEAMBUILDING

TEAMSPIRIT EDUCATION

ROZVOJ A VZIDELAVANI

NEFORMALNI ,

VITAHY A ROZVOJ
ZABAVA A NEFORMALN{ VEDOMOSTI
ODPOCINEK KOMUNIKACE DOVEDNOSTI

-

Zdroj: http://www.project-education.cz/o-nas/

Jak je zfejmé z obrazku, na vodorovné ose je znazornéna intenzita intervence
do struktury osobnosti a na svislé ose rozsah odborné prace. Z obrazku lze vycist, ze
¢im vyssi je odbornost zazitkového programu, tim se tento program na vodorovné ose
nachazi vice vpravo. Do odbornych zazitkovych programi patii Training, Consulting
a Assessment Development. Naopak mezi vice neformalni zazitkové programy patti

Teamspirit a Teambuilding (Project Education 2015).

5.1 Identifika¢ni adaje podniku

Obchodni firma: Project Education s.r.o.

Datum zapisu do obchodniho rejstiiku: 1.2. 2013

Sidlo: Olomouc — Lazce, Na Stfelnici 343/48
PSC 779 0o
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Rozhodujici predmét ¢innosti: ~Poradani odbornych kurzi, skoleni a
jingych vzdélavacich akci vcetné

lektorské ¢innosti”

Pravni forma: Spolec¢nost s ru¢enim omezenym
Pocet zaméstnancii: 1

I1CO: 29462835

Spisova znacka: 55533 C, Krajsky soud v Ostrave
Predmét podnikani: suyroba, obchod a sluzby neuvedené

v prilohach 1 az 3 zivnostenského

zakona” (Penize.cz 2000 — 2015)
Osoby podilejici se na zakladnim kapitalu tcetni jednotky vice nez 20 %:

Mgr. Radek Hanus$ Ph.D.

Sledované tcetni obdobi: podil 100 %

Minulé ucetni obdobi: podil 100 % (interni informace firmy
2015)

Kapital: Zéakladni kapital 200 000 K¢

Statutarni Organ: RADEK HANUS - jednatel

den vzniku funkce: 1.2. 2013
,<Jednatel jednd jménem spolecnosti

samostatné.”

Ostatni skutecnosti: ,Obchodni spolecnost Project Education s.r.o. vznikla
odstépenim od spole¢nosti Project Outdoor s.r.o, IC 267 97 631, a piesla na ni éast
jmeént spolecnosti Project Outdoor s.r.o. uvedend v projektu rozdéleni ze dne 29.6.
2012, ktery byl schvdlen valnou hromadou spolecnosti Project Outdoor s.r.o. dne

26.11.2012. Rozhodny den: 1.1. 2012” (Penize.cz, Partners Media, s.r.o. 2000 — 2015).
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Organizacni struktura podniku:

Valna hromada
Jednatelé
Akce Stavby
Olomouc Stavby LC
Praha
Zadov, Karlov, Kopecek,
Seminéfe Chomutov, LeSna

Rozdéleni spolecnosti Akce (Project Education), Stavby (Project Outdoor) dle

projektu rozd€leni (Interni informace firmy 2015).

5.2 Charakteristika dodavatelt a odbératela

Do této kapitoly jsou zarazeni pouze nejvyznamnéjsi dodavatelé a odbératelé
firmy Project Education s.r.o., jejich charakter a profil. Obchodni spoluprace s témito
firmami je novéa, proto se az v budoucnu ukaze, jestli jsou tato obchodni partnerstvi
pro firmu s.r.o. vyhodné a kli¢ova. Vedeni podniku s.r.o. shledava obchod s témito
firmami jako velmi perspektivni. Zminéna obchodni partnerstvi budou znazornéna

v cilovém platnu business modelu.
Dodavatelé

e RSVP Design: Firma Project Education s.r.o. je zprostredkovatelem jejich

sluzeb a ma vyhradni partnerstvi na dovoz jejich produkti a know-how.
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Firma m34 sidlo ve Spojeném Kralovstvi a zabyva se zkuSenostnim ucenim.
Jejich specializovany tym prinasi spolecné celé spektrum dovednosti
a disciplin potrebnych pro vzdélavani a rozvoj potreb klienta. Firma ma
zakazniky po celém svété. Jejich mezinarodni sit prodejcti poskytuje mistni
distribuci v lodni sféfe a pristup k poradenstvi a odbornym znalostem. Firma
poskytuje kurzy na osobni rozvoj, tymovou spolupraci, manazersky rozvoj

a rozvoj vedeni (RSVP Design 2014).

Metalog: Je némecka firma a Project Education s.r.o. je vyhradnim
dodavatelem pro Ceskou Republiku na dva roky. Prodava jejich vyrobky a
sluzby.

Firma Metalog poskytuje firemni klientele vysoce kvalitni flexibilni Skoleni
a organizacni vyvojové procesy v oblasti tymového rozvoje, mezikulturni
komunikaci, vedeni, prodejni komunikaci, a v procesech. Realizuji projekty
pro firmy jako Audi, Festo, Lufthansu, Drazd’anskou banku, Federalni

ministerstvo Skolstvi a vyzkumu a mnoho dalSich (Metalog 2015).

Experience Corner: Jedna se o firmu, ktera sidli v Polsku a Project Education

s.r.0. od nich dovézi produkty do Ceské Republiky.

Tato vzdélavaci firma se rovnéz zabyva zkuSenostnim ucéenim a neustale
sleduje zmény na trhu a trendy ve vzdélavani. Nabizi moderni metody skoleni
a semindri ve formé€ her, cviceni, pripadovych studii, Skoleni pro trenéry

Train Trainer a pokrocilé konzultace pro experty (Experiencecorner 2015).

Odbératelé

Lemon Production s.r.o.: Tato firma nakupuje od Project Education s.r.o.

aktivity — Project, Denali a Katamarany a dalsi skoleni.
Firma je eventovou agenturou, ktera od roku 1996 kazdorocné realizuje eventy
pro tisice zaméstnancli. Firma poskytuje mnoho eventt riizného charakteru,

firemni vecirky, teambuilding a doprovodné programy eventi (Lemons 2015).
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e MotivP s.r.o.: Poptava od firmy Project Education s.r.o. aktivity a tréninky na
rozvoj mekkych dovednosti pro spolecnost Slovnaft a spolecné s Project
Education s.r.o. $koli manaZzery a zaméstnance slovenské rafinérie Slovnatft.

Je predni poradenska a vzdélavaci firma s vyznamnym postavenim na ¢eském
i slovenském trhu. Jsou to psychologové, ktefi se vénuji kognitivné
behavioralni terapii a vyuzivaji vyrobky Project Education s.r.o. k rozvoji
osobnosti. Aktualné se snimi firma zaméruje na Empowerment neboli
zmocnovani tykajici se konkrétniho stylu vedeni, ktery se zaméfuje na
posilovani pravomoci, zvySovani diaveéry ve vlastni schopnosti nebo

rozhodovaci sily pracovnikti (MotivP 1996 — 2015).

e KNO Cesko s.r.o. (Kelly Novak Opportunities): Firma KNO nakupuje od

Project Education s.r.o. pripadové studie Denali a Project, s kterymi skoli své
zakazniky a vyuziva je ke svym aktivitam.

Uvedena firma byla zaloZzena vroce 1979 vNevadé USA a pozdéji
i vCeskoslovensku vroce 1991 pod nizvem KNO Worldwide. Partnefi
a konzultanti KNO poskytuji sluzby v oblasti zvySovani vykonnosti na
organizaéni a individualni trovni a sluzby v oblasti managementu lidskych

zdroji pro Siroké spektrum klientti (KNO 2015).

5.3 Portfolio sluzeb

Do firemniho portfolia firmy Project Education s.r.o. patii nasledujici sluzby:

e Pripadové studie: ,Camelot, Katamarany, Project, Denali, Energy Drive,

Golden bridge, Networking, Production, Systémy, Véze, Vitrail a Zoom”

V oblasti rozvoje a vzdélavani pracovnikli jsou pripadové studie vybornym
konceptem. To znamena, Ze z 90 % toho ¢eho se nauc¢ime, ziskame tak, pokud
to vykonavame a tikdme. Proces rozvoje a uceni formou pripadovych studii
v sobé zahrnuje konani i védéni, které jsou zdrojem hlubsiho poznani. Uceni je
uskuteéniovano aktivnim usilovanim — ,mentdlnim, fyzickym, socialnim”, ve

kterém se jedinec pomoci tohoto zplisobu efektivné rozviji. Pripadové studie
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jsou hlavni prednosti firmy, proto budou dale zkoumané ve strategické

analyze, zamérené na analyzu vnitiniho prostfedi firmy na strané 42.

Rozvoj kliéovych kompetenci: Firma nabizi tato Skoleni: ,Efektivni
komunikace a prezentace, Kooperace, Kreativita, Flexibilita, Uspokojovani
klientskijch potireb, Samostatnost, Vijkonnost, Podnikavost, Celozivotni ucent,
Objevovani a orientace v informacich, Reseni problémi, Planovani
a organizace prace, Zvladani zatéze, vedent lidi a ziskavani ostatnich”

Abychom disponovali souborem dovednosti univerzalné pouzitelnych
v komplexnich situacich, je wuziteéné si aktivné rozvijet naSe Kklicové
kompetence, a tim se budeme moci stat v budoucnu proaktivnim a tspéSnym

¢lovékem.

Meékké dovednosti: Firma nabizi skoleni: ,Asertivita a resSeni konfliktil,
Prezentacni a lektorské dovednosti, Time — management, Vedeni porad,
Efektivni motivace, Kreativita, Vyjednavani a reseni konfliktii, Seberizeni,
Obchodni dovednosti, Klicové kompetence, Zpétna vazba, Zvladani stresu,
Management zZivotniho stylu, Umeéni jednat s lidmi, Viidcovstvi, Vedeni tymu,

Koucovani a Manazerské dovednosti”

Mékké dovednosti pomahaji pochopit sebe i ostatni a zkvalitiiuji tymovou
spolupraci. Presto, ze vychazeji znaSich osobnostnich a charakterovych
vlastnosti, tak na jejich osvojeni je mozné kdykoliv pracovat. Proto firma na né
nabizi fadu Skoleni a kurzi. Podrobnéjsi vysvétleni téchto dovednosti je

uvedené na strané 24.

Assessment and Development: Jedna se o hodnotici a rozvojové

programy

Je to oblast, ve které miizeme u¢inné sledovat kompetence, vlohy a vlastnosti
ucastnikt projektu pomoci kvalitativnich a kvantitativnich metod. Firma
vyuziva fadu rozvojovych nastroji a modernich diagnostickych metod. Rovnéz

nabizi i psychodiagnostiku ve virtudlnim prostredi zahrnujici personalni
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rozhovor, test klicovych kompetenci, individualni modelové nebo piipadové

studie a test analytického mysleni a jiné.

Spolecenska odpovédnost

Spolecenska odpovédnost je rozsifeny koncept vyzyvajici, aby byly firmy
odpovédné. ,Firma se dobrovolné vénuje spolecensky prospésnym aktivitam
nad ramec svych povinnosti.” Uceni vztahujici se na princip spolecenské
odpovédnosti klade naroky na zlepSeni tymové spoluprace, komunikace,
projektového rizeni a kreativity. Firma Project Education s.r.o. spolupracuje
s Krkonos$skym narodnim parkem, a tim nabizi moznost tuto spoleéenskou
odpovédnost naplnit. Prikladem jsou ,,odplevelovdani stromkii, vyklizeni klestt,
pdleni direv a sdzeni novych stromkii.” Déle je navazana spoluprace s méstem

Tiebon s pomoci kolem tfebonskych rybnikt a v okolnim lese.

Otevrené akreditované seminaie: Firma poskytuje seminaie: ,Instruktor
lezeni na umélé sténé, Instruktor lezeni na cvi¢nych skalach, Instruktor
nizkych lanovych aktivit, Instruktor vysokich lanovych aktivit, Vedeni zpétné
vazby v zazitkovém vzdélGuvani, Bezpecnost a risk management, Instruktor

iniciativnich her, Instruktor simulacnich a strategickych her”

Project Education s.r.o. vlastni akreditované programy, které jsou k dispozici
pro Sirokou verejnost. ,Dale pak Skolskym zarizenim, organizacim
zabyvajicim se neformalnim vzdélanim a dalsim vzdélavacim spolec¢nostem

uplatnujicim nové metody ve vzdélavani a rozvoji.”

Teambuilding: Tato oblast zahrnuje: ,Pevnost Boyard, Olympijské hry,
Chorvatsko, Norsko”

Firma zajiStuje komplexni programy s legendou ¢i pribéhem, které poskytuji
¢lentim skupiny prileZitosti, jak pfekonat vyzvy, vzijemné se poznat a prozit
spoleéné uspéchy. Je také mozné vycestovat za dobrodruzstvim ¢i zdbavou do

zahranidi.
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¢ Teamspirit and Fun
Tato oblast se tykd navazani vstficné komunikace a vytvoreni pozitivnich
vztahli mezi zaméstnanci, spolupracovniky, obchodnimi partery a verejnosti.
Program je urceny pro nové — vznikajici skupiny, projektové tymy ¢i pro
organizace, které chtéji ovlivnit svou firemni kulturu a netradi¢nim zptisobem
odmeénit skupinu pracovnikli, coz vede krozvinuti vzajemné mezilidské
komunikace

a k pozitivnim vztahim (Project Education 2015).

Pripadové studie

Pro nazornou predstavu, jak miiZze pripadova studie vypadat, byly uvedeny dveé

typy nejoblibenéjsich pripadovych studii firmy Project Education s.r.o.
Project

Libreto: ,Aktivita Project rozviji klicové kompetence v oblasti organizacni
a osobnostné socialni.” Hlavnim néastrojem je direvéna stavebnice, ktera ma Sestnact
rizné formovanych drevénych desek a je prostredkem pro efektivni vytvareni
pracovnich tymit, kde je kladeny dtiraz na presnou diagnostiku. Firma ma podrobné
zpracované metodické postupy, protoze se tento nastroj vyuziva v praxi vice nez deset

let.

Ukolem pro firmy je nejprve poskladat poZadovany tvar podle predlohy
v nejkratS$im c¢ase. Dal$im krokem musi tym vytvorit takovou technologii, aby slozil
skladacku béhem jedné minuty. Potom musi fiktivni zakaznik slozit vSechny
skladacky za jednu minutu, a to i tehdy, pokud se preméni pracovnici jednotlivych
tyml. Na zavér se pocita tspéch celé skupiny nikoliv jednotlivych tymi. ,Délka

aktivity je 2 — 4 hodiny.”
Katamarany

Libreto: Cilem této hry je postavit co nejrychlejsi lod Katamaran, kde se vase
firma snazi obsadit trh v Indonésii. VSichni ¢lenové tymu spolupracuji spole¢né, kde
nékdo stavi lod, jiny prinasi material (lego) a vyrabi produkty. Sestavena lod’ musi
projit odbornou kontrolou a produkty musi byt schvaleny komisi, potom miize zacit

obsazovani Indonéskych ostriivki ve formé bojek ve vodé a distribuce vyrobeného
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zbozi. Na rtznych ostrovech méa kazdy vyrobek jinou hodnotu a jinou poptavku po

zboZi, proto je dulezita spravné zvoleni strategie celého tymu.

Ukolem pro firmy: ,Cilem tymu je sestavit funkéni a bezpeény vor
z poskytnutého materialu a soucasné vyrobit produkty a distribuovat je na

jednotlivé ostrovy. Délka aktivity je 3 — 3,5 hodiny” (Project Education 2015).

Z prikladi je vidét, ze pripadové studie tvori riiznorodou skupinu technik, které
mohou byt sefazeny od téch jednodusSich az pro hry velmi slozité na organizaci
a absolvovani predevSim hry obsahujici strategicky obsah nebo prvek rizika.

(Plaminek 2014, s. 190).

5.4 Mapa empatie

Je uziteénou metodou, kterd se zabyva vizualnim myslenim a umoznuje nam
vytvorit lepsi a inovativni business model. Pomoci této mapy mtizeme lépe porozumét
chovani, aspiraci a pripadnych obav konkrétniho (2008, s. 131) zdkaznika. Diky tomu
bude mozné zpracovat solidné€jsi obchodni model. Profil fiktivniho zakaznika nas
povede k navrhu lepsich hodnotovych nabidek, kreativnich zptisobi, jak zakaznika

oslovit, ale i co je zakaznik doopravdy schopen zaplatit.

EmpatickdA mapa ma velky vyznam, protoZe je mozné se vzit se do role
konkrétniho zakaznika, co si mysli, jak premysli, jak pohlizi na dany produkt a jaka
jsou jeho prani. Tyto cenné informace jsou pro vedeni firmy pfinosem, protoZe podle
toho muze flexibilné reagovat, zménit nebo vytvorit takovy produkt nebo sluzbu,

ktery zakaznici skutecné poptavaji.

Rovnéz je potreba brat v ivahu, ze zakaznici daji velmi ¢asto na nazor svych
pratel a znamych, coz vyrazné miize ovlivnit postoj k firmé. VSude kolem nich je
mnoho reklam a dalsich do oéi bijicich lakadel. Nékdy mtize byt pro néj velmi obtizné
si ztoho mnozZstvi nabidek vybrat tu spravnou. Firma musi zvolit spravnou
komunikacéni taktiku pri ziskavani zakaznika a musi tak ucinit rychleji a efektivnéji

nez konkurence.
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Jak jiz bylo zminéno firma Project Education s.r.o. se zaméfuje na firemni
klientelu, a proto bude fiktivnim zakaznikem spolecnost Lidl. Konkrétné to bude pro
20 osob z vedeni spolecnosti a budou se tcastnit aktivity Katamarany. Na starost to
bude mit top manazer Lidlu Ing. Petr Novak, ktery bude s firmou Project Education
s.r.0. komunikovat. Cilem pro vedeni spole¢nosti bude rozvoj strategického mysleni

a tymové spoluprace.

Pomoci brainstormingu byl vytvoreny model fiktivniho zakaznika, ktery
poptava sluzby firmy Project Education s.r.o. Zodpovédénim 6 konkrétnich otazek je
mozné se vzit do role tohoto zakaznika a tak spravné porozumeét jeho pranim

a potfebam a nasledné vyvodit zavéry pro konecnou strategii podniku.

Fiktivni zakaznik:
Spolecénost Lidl
20 osob — vedeni spole¢nosti

Top manaZzer Ing. Petr Novak
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Tabulka 4: Mapa empatie — fiktivni zakaznik

Co si mysli a citi?

Ma ta firma dobrou povést?

Co vyjadiuje to logo?

Snad to nebude ztraceny cas.

Doufam, Ze to splni nase ocekavani.

Co slysi?

Slysel jsem, ze poskytuji

zajimavé aktivity.

Pry je to naro¢na hra.

Pijdou vSichni z naseho vedeni.
Nejdriv bych mél zjistit, jestli to
bude pro nas opravdu prinosem a
jaké jsou reference na

Project Education s.r.o.

Co vidi?
Vsude kolem jsou
reklamy.
Vidél jsem v televizi
tymové hry v prirodé.
Nékteré byly opravdu

pozoruhodné.

Co rika
a déla?

Potfebujeme

se vice zamérit na praci v tymech

a zefektivnit praci pod tlakem.

Problémy

Neni jisté, zda ptijdou i ostatni manazefi.
Mame hodné prace, neni jednoduché si
na to vymezit ¢as.

Co kdyz bude Spatné pocasi a akce se

nebude konat?

Cile

Spole¢né budeme pracovat na fiktivnim
ukolu, na kterém si zjistime nase silné
stranky a slabiny.

V pripadé spokojenosti, doporu¢im akei i
dal$im manazertim.

Chci, abychom dosahli stanovenych cild a

méli silny podil lidského kapitalu ve firmé.

Zdroj: autor
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Z konceptu mapy empatie je mozné se aktivné vzit do role zakaznika
a popremyslet co je jeho hlavnim motivem vyuzit danou sluzbu. Vidime, co si
zakaznik obvykle mysli, citi, rika, vidi a slysi. Rovnéz je velmi stézejnim krokem zjistit
jaké ma problémy a cile. Na zakladé jeho myslenek nebo racionalniho uvazovani
a identifikaci jeho problémi a cili lze upravit sluzby tak, aby byly eliminovany
problémy zakaznika a naopak zajistit, aby byly splnény jeho cile, a tim mtzZeme

vylepsit hodnotovou vyhodu pro zédkaznika.

Podle mého nézoru je mapa empatie velmi prinosnou metodou, jak se vzit do
role zakaznika, a proto byla pridana do Diplomové prace. Z empatické mapy miize
vedeni firmy zjistit, jak v redlném svété mohou premyslet zakaznici B2B segmentu.
Rovnéz muze byt vylepSena hodnotova vyhoda pro zakaznika, soucasny business
model firmy, a proto miize vedeni firmy formulovat efektivni navrh strategie podniku.
Je mozné 1épe pochopit mysleni zdkaznika, a tim bude i 1épe formulovana zavére¢na

strategie, jak dosahnout stanovenych cilti (Autor 2015).
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6. Strategicka analyza

6.1 Analyza vnitfniho prostredi firmy

Analyza vnitiniho prostfedi zahrnuje finanéni analyzu podniku, vyrobkovou
analyzu a kalkulaci naklad na pfipadové studie. Finan¢ni analyza byla zpracovana
podle metodiky INFA, jak je uvedeno nizZe. Vyrobkova analyza se tyka vybranych
produktti - pripadovych studii firmy, které budou zhodnocené podle vysi trzeb, zisku
pred zdanénim a rentability. V kalkulaci naklada jsou zminéné jednotlivé naklady na
vybrané produkty (pripadové studie) z vyrobkové analyzy, z ¢eho vznikly a nasledné

zjisténi jejich nakladovosti.

6.1.1 Financ¢ni analyza

Jako prvni je zpracovana financ¢ni analyza, ktera je soucasti analyzy vnitiniho

prostiedi firmy Project Education s.r.o.

e Financni analyza je uvedena za rok 2013, kde byly kdispozici vSechny
pottfebné tdaje.

e Analyza je zpracovana podle benchmarkingového diagnostického systému
finan¢nich indikatort INFA. Tento systém umoznuje srovnat jednotlivé
vybrané ukazatele, vidét jejich vazby a porovnat celkovy stav financni
vykonnosti podniku. Podniky si rovnéz timto systémem ovéruji jejich financéni
zdravi a porovnavaji své vysledky s nejlep$imi firmami na trhu v odvétvi ¢i

primérem za odvétvi. Je zakladem pro tvorbu a stanoveni firemni strategie.

INFA obsahuje tri vzijemné propojené pyramidy. ,Pruni pyramida
charakterizuje tvorbu EBIT/AKTIVA” = produkéni silu podniku, ktera je nezavisla na
zadluzenosti a mire zdanéni zisku. Druhd pyramida se zaméruje na déleni
EBIT/AKTIVA mezi véritele, vlastniky a stat. Treti pyramida zobrazuje vztahy aktiv
a pasiv, které jsou vyjadrené pomoci likvidit (MPO, 2005).

»Rozdéleni ukazatelil do tirech skupin odpovidaji diléi analyzy:

1. Hodnocenti urovné provozni oblasti (tvorby EBIT/AKTIVA)
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2. Hodnocenti financni politiky (Déleni EBIT/AKTIVA)
3. Hodnoceni urovné likvidity (za jaké finanéni stability se tvorba a délent
EBIT/AKTIVA déje) (MPO 2005).”

Vstupnimi tdaji pro ziskani vystupi z diagnostického systému INFA postaci

vykaz zisku a ztraty a zakladni idaje z rozvahy firmy Project Education s.r.o.

Tabulka 5: Vykaz zisku a ztraty, 2013

Vykaz zisku a ztraty
Vykony 5869
Vykonova spotieba 4 565
Osobni naklady 1392
Mzdy 319
VH pfed zdanénim -5
VH za Gcetni obdobi -10

Zdroj: interni informace firmy
Ciselné udaje v tisicich K¢

Tabulka 6: Rozvaha, 2013

Rozvaha
Aktiva celkem 628
ObéZn4 aktiva 450
Kratkodoby finan¢ni majetek 420
Vlastni kapital 357
Kratkodobé zavazky 261

Zdroj: Interni informace firmy
Ciselné udaje v tisicich K¢

e Vystupy z benchmarkingového systému INFA jsou uvedeny v prilohach na

strané 96.

e V této kapitole je uvedeno vysvétleni financni situace podniku za rok 2013

Z vysledki je vidét, Ze podnik je v daném roce nedostatecné vykonny (zaporny

ukazatel spread, a tudiz i zaporny ekonomicky zisk), miru rizika ma sice nizsi nez je
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vdaném odvétvi bézné, avSak rovné€z ma nizsi vynosnost vlastniho kapitalu (ma ji

dokonce zapornou, zatimco odvétvi vykazuje kladnou hodnotu).

Dtivodem $patné vynosnosti vlastniho kapitalu je nedostatecna produkeéni sila
podniku ROA neboli rentabilita aktiv EBIT/AKTIVA, ktera dosahuje zapornych
hodnot. Na viné zaporné hodnoty produkénti sily je zaporna marze, neboli ziskovost
EBIT/vynosy. Zde by bylo potfeba provést hlubsi analyzu, kazdopadné to znamena,
ze podnik ma prili§ vysokou nakladovost anebo $patnou cenovou politiku. Vyuziti
aktiv (obrat aktiv) je naopak velice dobry a zde problém nevznika. Tolik k prvni

skupiné ukazatelti — vzniku produkéni sily.

Skupina ukazatelti vysvétlujicich déleni EBIT, zde je postacujici ukazatel
vlastni kapital/aktiva, ktery reprezentuje zadluzenost podniku a jeho reciproka
hodnota ukazuje velikost finanéni paky. Ukazatel je kladny, protoze podnik Project

Education s.r.o. neni zadluzeny.

Skupina ukazatelti finanéni stability se zaméfuje na hodnoceni likvidit
podniku. Zde je postacujicim ukazatelem Li — okamzita neboli penézni likvidita.
Bézna likvidita L3 bude pravdépodobné dobra, protoze zrozvahy — ztabulky 6 na
predchozi stran€ je zfejmé, Ze ob€zna aktiva prevysuji kratkodobé zavazky. Vyhodou
podniku je rovnéz struktura obéznych aktiv, kdy ma podnik vétSinu téchto aktiv
v podobé finanéniho majetku, takze penézni likvidita L1 je uspokojujici. Podnik méa

likvidity v poradku (Autor, 2015).

Co se tyce celkového pohledu na finan¢ni vykonnost podniku, tady jsou
podstatné ukazatelé ,,spread, ROE (rentabilita vlastntho kapitalu) a re (alternativni
ndklad na vlastni kapital).” ,Ukazatel spread je relativni EVA, tzn. EVA/vlastni
kapital predstavuje rozdil mezi hodnotou viynosnosti vlastntho kapitalu a sazbou
alternativniho nakladu na vlastni kapital (ROE — re). Pokud je spread, tento rozdil
kladny znamena to, Ze podnik je tispésny a dosahuje kladny ukazatel ekonomického
zisku EVA” (MPO 2005). Spread je kladny, pokud je ROE vétsi nez re. Ve vystupu ze

systému EVA je vidét, Ze Project Education s.r.o. ma kladny spread.
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Signalizace barev ve vystupech z benchmarkingového systému:

»Zeleny symbol signalizuje, Ze podnikova hodnota ukazatele je lepsi nez

odvétvova hodnota i hodnota nejlepsich podnikii z odvétvi (skupina TH).

Zlutyy symbol signalizuje, e podnikovd hodnota ukazatele se nachdzi mezi

odvétvovou hodnotou a hodnotou nejlepsich podnikii z odvétvi (skupina TH).

Cerveny symbol signalizuje, e podnikovd hodnota ukazatele je horsi neZ
odvétvova hodnota i hodnota nejlepsich podnikii z odvétvi (skupina TH).” Vystupy
v prilohach na strané€ 96 (MPO 2005).

6.1.2 Vyrobkova analyza

Tato Cast se zaméfuje na vyrobkovou analyzu, pomoci které zjistime, které
programy jsou nejvice ziskové a rentabilni. Firma by méla vzdy sledovat
a zaznamenavat, které vyrobky a sluzby se prodavaji vice, a které méné€ a z toho se
zamérit predevsim pouze na ty, které jsou nejuspesné;jsi.

’

Tato analyza je zamérena na pripadové studie - ¢tyri nejuispésnéjsi programy
firmy Project Education s.r.o., které jsou mezi zakazniky nejoblibenéjsi.

Z vypracovanych vysledk® bude posléze vyvozeny zaveér.

e Jedna se o produkty typu pripadovych studii
e Vyrobkovéa analyza byla provedena za rok 2014

e Vyrobky jsou aspésné z hlediska rentability

Tabulka 7: Produkt, cena, prodané mnozstvi, trzby

Produkt | Cena/1ks | Prodané mnozstvi/ks Trzby
Project 20 000 K¢ 20 400 000 K¢
Katamarany | 40 000 K¢ 5 200 000 K¢
Denali 38 000 K¢ 4 152 000 K¢
Kasino 35 000 K¢ 2 70 000 K¢

Zdroj: autor, interni informace firmy
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e Vprvni fazi jsou vypocétené jednotlivé trzby (vynosy) produkti a jsou

znazornéné v tabulce 7 na predchozi strané.

Project: 20 000 ¥ 20 = 400 000 K¢
Katamarany: 40 000 * 5= 200 000 K¢
Denali: 38 000 %4 = 152 000 K¢
Kasino: 35000 ¥ 2 = 70 000 K¢
Trzby celkem: 822 000 K¢

e Ve druhé fazi jsou vypoctené jednotlivé zisky produkt (vynosy — néaklady) a
znazornéné v tabulce 8. V této analyze uvazuji EBT - zisky pred zdanénim,

s kterymi bude déle pracovano.

Tabulka 8: Tabulka 8: Trzby, naklady, EBT

Produkt Trzby Naklady EBT
Project 400 000 200 000 200 000
Katamarany 200 000 125 000 75 000
Denali 152 000 100 000 52 000
Kasino 70 000 44 000 26 000
Celkem 822 000 469 000 353 000

Zdroj: autor
Ciselné tidaje: v K¢

e Ve treti fazi byla spocitana rentabilita trzeb jednotlivych produktt
ROS = EBT/(trzby z prodeje vlastnich vyrobki a sluzeb)

Project: (200 000/ 400 000) * 100 = 50,00 %
Katamarany: (75 000/200 000) * 100 = 37,50 %
Denali: (52 000/152 000) * 100 = 34,21 %
Kasino: (26 000/70 000) * 100 = 37,14 %
ROS celkem: (353 000/822 000) * 100 = 42,94 %

Zhodnoceni produkti podle zisku pred zdanénim (od nejvyssiho —

k nejmensimu)
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Project
2. Katamarany
3. Denali
4

. Kasino

(Pozn. Zhodnoceni produkti podle trzeb, produkty maji stejné poradi jako

zhodnoceni podle zisku pred zdanénim).

Zhodnoceni produktii podle pomérového ukazatele rentability (od

nejvyssi — k nejmensi)

[y

Project
Katamarany
Kasino

Denali

H ® DN

Tabulka 9: Matice znazornéni vzniku EBT (zisk pred zdanénim)

ROS

Vysoka

50, 00 % Project

37,50 % Katamarany

37,14 % |Kasino

34,21 % Denali

Nizka

Zdroj: autor

Trzby
Nizké Vysoké
70 000 152 000 200 000 400 000

Ciselné udaje znazornéné vodorovné: v Ké
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EBT = ROS * TRZBY

Jak je zfejmé z tabulky 9 na predchozi strané, ktera znazornuje matici vzniku
EBT a je specifickd pro podminky podniku, je uvazovano, Ze rentabilita 50 % je
nevyssi a 34,21% nejnizsi. Totéz u vysi trzeb, kde nejvyssi trzby jsou 400 000 K¢ a
nejniz§i 70 000 Ké. Podle vysledkii zminénych ukazateld jsou pro nazornost

jednotlivé produkty zarazené do konkrétniho kvadrantu matice.

Shrnuti

Zhodnoceni produktt - pripadovych studii na zakladé ukazatelé rentability je
ziejmé, Ze nejvice ziskovym produktem je Project, ktery dosahuje rentability az 50 %.
To je velmi dobry vysledek a firma by se méla na né zamérit, protoze je
pravdépodobné, Ze bude tspésSny i vbudoucnu. Zbyvajici produkty jsou rovnéz
uspésné, ale maji nizsi rentabilitu v priméru kolem 36 %. To neni Spatny vysledek,
ale vedeni firmy by mélo zaznamenavat i néklady, jestli je mozné je néjakym

zptisobem redukovat, a tim by se mohla zlepsit rentabilita trzeb.

Na druhou stranu zisk je rovnéz dilezitym kritériem uspésnosti podniku.
Podle kritéria zisku pred zdanénim je nejispésnéjsim produktem opét Project. Dale

nasleduje produkt Katamarany, Denali a Kasino.

Na zéakladé vyrobkové analyzy je podle vSech tiech kritérii nejispésnéjsim
produktem Project. Firma by se proto méla na néj zamérit i v budoucnu
a popremyslet, jestli by bylo mozné jej inovovat a dosahnout vyssiho zisku. Dal§imi
uspésnymi produkty jsou Katamarany a Denali, které dosahly ve vSech kritériich
priblizné stejnych vysledkd, ale niz§ich neZ Project. Nejméné aspé$Snym produktem je
Kasino, které sice dosahlo vyssi rentability nez Denali, ale ve vétsiné kritérii ma
nejnizsi vysledky. Z vyrobkové analyzy je vidét, Ze vSechny pripadové studie jsou

prijatelné a zalezi na vedeni podniku, na které se do budoucna zaméri (Autor 2015).

Na zavér je uziteéné poznamenat, ze z vyrobkové analyzy vyplyva, ze vSechny
produkty typu pripadovych studii jsou ziskové, zatimco z vysledku finan¢ni analyzy je
ziskovost podniku (EBIT/vynosy) zaporna. Z vysledovky je rovnéz videt, ze vykonova
spottreba vysoce prevySuje naklady na jednotlivé produkty, to znamena, zZe jsou zde

jesté dalsi naklady, které zapornou ziskovost zptisobuji (Autor 2015).
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6.1.3

Kalkulace nakladi na produkt

Soucasti analyzy vnitfniho prostredi je i kalkulace nakladi na pripadové

studie. V tabulce 10 jsou uvedené jednotlivé naklady na dany produkt.

Tabulka 10: Kalkulace prodeje pripadové studie

Piripadové studie Project | Katamarany | Kasino | Denali
Material 10 000 15 000 8 000 30 565
Doprava od vyrobce 300 3000 900 4500
Personalni naklady, manuél, Skoleni 3000 6000 3000 6000
Produk¢ni provize (cena za know- 10 000 15 000 6 000 17 000
how)

Cena licence bez DPH 23 300 39 000 7 000 58 065
Cena licence s DPH 28 193 47 190 8470 70 259
Cena tréninku bez DPH 10 500 18 000 16 000 18 000
Cena tréninku s DPH 12 705 21 780 19 360 21780
Zapujcka bez DPH 8000 14 000 6 000 11 000
Zapujcka s DPH 9680 16 940 7 260 13 310
Doprava aktivit k odbérateli (100 km) 500 800 500 800
Naklady celkem s DPH 74 378 125710 53490 | 164 214
Naklady celkem bez DPH 65 600 110 800 47 400 | 145930

Zdroj: interni informace firmy

Ciselné tidaje: v K&

Personalni naklady/manual/skoleni:

Project: 300 K¢/1 hod (10 hod prace)=
Katamarany: 300 K¢/1 hod (20 hod prace)=
Kasino: 300 K¢/1 hod (10 hod prace)=
Denali: 300 Ké/1 hod (20 hod prace)=
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Doprava aktivit k odbérateli (100 km):

Project: 5 K¢/1 km (100 km)= 500 K¢
Katamaréany: 8 K¢/1 km (100 km)= 800 K¢
Kasino: 5 K¢/1 km (100 km)= 500 K¢
Denali: 8 K¢/1 km (100 km)= 800 K¢

*Vv/

tento produkt neni tak nakladny jako ostatni produkty, ale na druhou stranu podle
vyrobkové analyzy neni dobte prodavany. Vyssi naklady ma Project, ale rovnéz neni
znac¢né nakladny a je nejprodavanéjsim produktem podle vyrobkové analyzy, tudiz by
bylo eventualné vhodné zvysit jeho cenu, tim by se zvysili trzby a nasledny zisk firmy

pri neménnych nakladech.

Nejvice nakladnymi produkty jsou Katamarany a Denali, které maji nadmiru
vysoké naklady a vedeni firmy, by se mélo zamyslet, jestli je mozné je snizit, aby

mohla firma dosahnout vyssiho zisku (Autor 2015).

6.2 Analyza vnéjsiho prostiredi

Tato cast strategické analyzy zahrnuje PEST analyzu, konkurenci v odvétvi,
Portertiv model péti hybnych sil a SWOT analyzu. V analyze PEST jsou zkoumény
politické, ekonomické, spolecenské a technologické faktory. V kapitole konkurence
vodvétvi jsou analyzovany portfolia sluzeb konkurencnich firem a nasledné je
zminéno, co poskytuji zakaznikéim vSechny firmy spole¢né a v ¢em je jejich nabidka
unikatni. Portertiv. model péti hybnych sil obsahuje riziko nové vstupujicich
konkurentli, ohroZeni ze strany substituénich a komplementarnich vyrobkt a
ohrozZeni ze strany dodavateli a odbérateli. Nakonec jsou informace shrnuty ve
SWOT analyze a posléze vybrany priority, ze kterych bude vychazet navrh strategie
podniku.
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6.2.1 PEST Analyza

Tato cast je vénovana PEST analyze, kde jsou identifikovany politické faktory,
ekonomické faktory, spolecenské faktory, a technologické faktory zameérené na
Ceskou Republiku.

Politické faktory:

e DPoliticka situace v Ceské Republice udavé charakter podnikatelského prostiedi
a ovliviiuje vSechny stranky Zivota. Pro kvalitu podnikatelského prostiedi je
plisobeni statu témér zasadni.

e Podnikatelim mohou komplikovat zZivot nepfedvidané a nekoncepéni zmény
v pravnim prostiedi, které mohou vést k poklesu aktivity dlouhodobého
strategického planovani. To mutzZe zapric¢init rostouci neprehlednost
a nesrozumitelnost zakoni.

o Ceska Republika si prohloubila miru otevienosti ekonomiky vstupem do EU,
presto ale podnikatelé kritizuji vladu a parlament. Podle nich jsou zasahy do
ekonomiky stale prili§ velké a z hlediska ekonomiky je vlada kritizovana, zZe
neni schopna obhajovat a prosazovat zajmy ¢eského podnikatelského sektoru
v institucich EU.

o Ceské legislativni prostiedi ma pomérné nizkou efektivnost pii vyméahani
prava a vysokou byrokracii, a to i presto, Ze narodni ptedpisy byly
harmonizovany s legislativou EU. Neduvéru Siroké vefejnosti vcéetné
podnikatelského sektoru posiluje vyskyt korupcéniho jednani politikii.

e Co se tyce administrativy, ta je spojend se zaméstnavanim a udrzovanim si
zaméstnancti v podniku a pro drobné podnikatele mtize predstavovat zatéz,
kdy zaméstnavatelé kritizuji pracovni trh kvili vysoké mire ochrany
zaméstnancl pri ukoncovani pracovniho poméru, kterd omezuje pruznou
reakci na vyvoj trhu.

e Darovy systém Ceské Republiky je podobny jako ve vétsiné vyspélych
evropskych zemi. Podléha ale ¢astym zménam a je neptrehledny, a proto je pro

podnikatele slozity a netransparentni (iPodnikatel.cz 2011).
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Ekonomické faktory:

e Primérné ro¢ni mira inflace za rok 2014 byla 0,4 %.

s~Mira inflace vyjadrena pririistkem primérného rocniho indexu CPI,
vyjadruje procentni zménu priimérné cenové hladiny za 12 poslednich

mesicil proti priiméru 12 piredchozich mésicii.”

e Zaftinor 2015 byla 0,3 % (CSU, Inflace, spotfebitelské ceny 2015).

Tabulka 11: Vyvoj inflace od roku 2005 - 2014

Rok, (v %)

2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014

1,9 2,5 2,8 |63 1,0 1,5 1,9 |33 1,4 0,4

Zdroj: http://www.czso.cz/csu/redakce.nsf/i/mira_inflace

Pokud se podivame do tabulky, nejvyssi inflace byla vroce 2008, kde
dosahla hodnoty az 6,3%. Pri¢inou byl zacatek svétové financni krize. Po roce
2008 se hodnoty dostavaji zpét na ptivodni uroven. Od roku 2014 inflace

dosahuje nejnizsi hodnoty, a to pouze 0,4%.
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Hruby doméci produkt: meziro¢ni rist/pokles byl ve 4. ¢tvrtleti roku 2014:
1,4 % (CSU, HDP, narodni téty 2015).

Obrazek 3: V¥voj HDP v CR 2008 - 2014

Vyvoj HDP mezirocné v %o

2008 2009 2010 2011 2012 20132 2014
Zdroj: http://www.kurzy.cz/makroekonomika/hdp/

Pokud porovname jednotlivé roky na obrazku 3, tak v roce 2009 se ekonomika
dostala do recese kviili svétové finan¢ni krizi, kde hruby doméci produkt
dosahl neziddoucich hodnot, a to utlumilo ekonomicky riist. Pozdéji doslo
k oziveni ekonomiky, kdy po skonceni finanéni krize zacal produkt opét rist.
V letech 2012 a 2013 doslo k dalsim poklestim, ale ne tak hlubokych, jak to
bylo v roce 2009. V roce 2014 se produkt zvysil na troven jako v letech 2010
a 2011. Na zavér je mozné zhodnotit, Ze rok 2014 byl pro ekonomiku piiznivym
rokem a doufejme, Ze vbudoucnu ziistane produkt na stabilni trovni bez

vétsich vykyvili nebo se jesté zvysi (Autor 2015).

Mzdy a nédklady prace: K 11. bfeznu 2015 byla zvefejnéna primérna hruba

mési¢ni mzda ve vysi 27 000 K¢. Meziro¢ni riist/pokles byl ve 4. ¢tvrtleti
roku 2014 nominalni 2,3 % a realna 1,8 % (CSU, Mzdy a néaklady prace

2015).
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Obrazek 4: Vyvoj praumérné meési¢ni mzdy 2012 — 2014

Primérna mésiéni mzda (na prepoctené poéty zaméstnanci)
1a poslednich 10 étvrtleti

29 000 K&

27 BO0 KE

26 200 KE

24 B0 KE |

23 400 Ki

22 000 Ké

J2012 42012 2013 22013 32013

42013

112014

212014

BCRcelkem [ Podnikatelska sféra

P Nepodnikatelska sféra

Zdroj: http://www.czso.cz/csu/redakce.nsf/i/prace_a_mzdy_prace

32014

Z obrazku 4 je zrejmé, Ze primérna mzda ma témér kazdym rokem riistovu tendenci.

Obrazek 5: Zameéstnanost, nezaméstnanost

Mira zaméstnanosti (%)

(Obecna mira nezamestnanosti (%) 6,7 6,3

6,0

3,9

5,71

Mira ekonomicke aktivity (%)

Zdroj:

http://www.czso.cz/csu/redakce.nsf/i/zamestnanost_nezamestnanost_pracehttp://www.czso.cz/csu/redakce.nsf

/i/zamestnanost_nezamestnanost_prace
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e Zaméstnanost a nezaméstnanost: Mira nezaméstnanosti byla ve 4. ¢tvrtleti

roku 2014 5,7 %. Mira ekonomické aktivity v tomtéz obdobi byla 59,6 %

(CSU, Zaméstnanost, nezaméstnanost 2015).

Pozn. mira zaméstnanosti vyjadiuje podil zaméstnanych osob ve skupiné 15

az 64 let.

Mira nezameéstnanosti udava podil nezaméstnanych osob k pracovni sile
(soucet zaméstnanych a nezaméstnanych) ve skupiné 15 az 64 let. ,,Obecnad
mira nezaméstnanosti je podle Ceského statistického ti*adu pocitana jako
podil pocétu nezaméstnanych na celkové pracovnti sile (v procentech), kde
Citatel i jmenovatel jsou ukazatelé, které jsou konstruované podle
mezinarodnich definic a doporuceni (Eurostatu a Mezinarodni organizace
prace ILO).” (CSU, Miry zaméstnanosti, nezaméstnanosti a ekonomické

aktivity, inor 2015).

Mira ekonomické aktivity neboli mira participace obyvatelstva udava podil
praceschopnych obyvatel — ekonomicky aktivnich na jejich celkovém poctu

(meésec.cz 1998 — 2015).

Spolecéenské faktory:

Na motivaci ke vstupu do podnikani ma obecné velky vliv spole¢nost. Na Zeny se ve
sféfe podnikani nékdy pohlizi s predsudky. Pohled verejnosti na podnikani casto
deformuji prezentace médii. Kviili riznym medidlnim kauzam se ¢asto povazuje za
nepoctivou ¢innost, kterd vede ke snadnému obohaceni majiteli podniki a nijak

zvlast nepodporuje dalsi rozvoj spolec¢nosti (iPodnikatel.cz 2011 — 2014).

Strategie Evropa 2020: Tato strategie prinese mnoho zmén ve sfére vzdé€lavani. Mezi
jeji hlavni pilife patii tzv. ,inteligentni riist (tykajici se propagace znalosti, inovaci,
vzdélavani a digitalni spolecnosti), ,udrzitelny rist” (méné ndrocénd produkce na
zdroje a podpora konkurenceschopnosti EU) a ,inkluzivni rist” (vyssi mira

participace na trzich prace, ziskavani dovednosti a boj proti chudobé).”
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CR chce pfedevsim podpofit cile tykajici se riistu a zaméstnanosti, proto vlada za tim

ucelem schvalila narodni cile vztahujici se k prioritdm Strategie Evropa 2020 a témi

jsou:

,Cil dosazenti celkové miry zaméstnanosti ve vysi 75 %

Investice do vyzkumu a vijvoje ve vysi 2,7 % HDP

Narodni cil v poméru vysokoskolskich vzdélanych lidi ve véku 30 — 34 let
ve vysi 32 %

Pomeér zakit predcasné opoustéjicich vzdeélavaci zarizeni ve vysi 5,5 %~

(Euroskop.cz 2005 — 2015).

Ucast v neformalnim vzdé&lavani: Podle vysledkti Setfeni Adult Education
Survey je mozné odhadnout, Ze v populaci osob ve véku 18 — 69 let Zijicich
v Ceské Republice, se minimalné jedné aktivity neforméalniho vzdélavani
ucastnilo 32,1 % osob. v pribéhu 12 mési¢niho sledovaného obdobi.

Osoby s nejvyse zakladnim vzdélanim nepfesahli hranici 13,2 %, ale mezi
vysokoskolsky vzdélanymi hladina prekrocila 55 %. ,Nejuyssi ucasti

v neformalnim vzdélavani dosahuji muzi mezi 25 — 44 rokem Zivota.”

Pracujici lidé se nejvice zapojuji do aktivit neformalniho vzdélavani, kdy se
ve sledovaném obdobi vzdélavalo alespon jedné aktivity 43 % osob. Ve
skupiné nezameéstnanych se vzdélavalo kolem 20,2 % osob a mezi studenty
byla Gcéast 0 9,3 % vyssi nez u nezaméstnanych. Nejcastéji se lidé vzdélavaji
v hustéji osidlenych oblastech, kde mira Gcasti dosahla 36,9 %. Naopak
viidce osidlenych oblastech se téastnik@i vzdélavalo jen 28,1 %. (CSU,

Neformalni vzdélavani 2011, s. 39).
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Obrazek 6: Formy neformalniho vzdélavani celkem a dle pohlavi

Zeny 8,7%

mui 1,5%

celkem 28,9% 8,6%

Wkurzy mworkshopya seminafe  m zadkolenina pracovidti = soukromé lekee

Respondenti, 18 — 69 let
Zdroj: http://www.czso.cz/csu/2013edicniplan.nsf/t/7100239916/$File/331313a02.pdf

Jak je vidét na obrazku 6, kurzy jsou nejcastéjsi formou neformalniho
vzdélavani, kde 42 % aktivit neformalniho vzdélavani bylo realizovano v pribéhu 12
mésiéniho sledovaného obdobi. Dalsi éastou formou neforméalniho vzdélavani je
zaskolovani na pracovisti, kde se v zaméstnani realizovalo 28,9 % vsech aktivit. Mezi
oblibené aktivity patii i workshopy a seminate, které dosahly hranice 20,5 %.
Nejméné castou formou jsou aktivity zamérujici se na soukromé lekce, do kterych se
celkem zapojilo pouze 8,6 % lidi (2011, s. 42). Zgrafu lez vycist, které formy
neformalniho vzdélavani jsou pro tcastniky oblibené, a podle toho by se méla firma

snazit zabezpedit tuto poptavku.
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Obrazek 7: Motivace k tcasti v mimopracovnim neformalnim vzdélavani

prohloubit znalosti a dovednosti
v oblasti, ktera ho zajima

ziskat znalosti a dovednosti
uZiteéné v kazdodennim Zivoté

zvySitvykonnost, zlepSit
kariérni vyhlidky

potkat nové lidi,
pro zdbavu

zlepSit vyhlidky na ziskani
nebo zménu prace

ziskat certifikat

snizit pravdépodobnost
ztraty zaméstnani

zacit viastni podnikani

musel se Gcastnit

celkem a dle pohlavi

26,3%

22,4%

17,2%

28,4%

19,8%

21,2%

15,5%
19,0%

13,6%

6,5%
5,8%

7,0%

3,2%
4,2%

2,7%

2,1%
2,6%

1,9%

B celkem W muZi

Respondenti 18 — 69 let

Zeny

64,5%
67,3%
62,9%

46,3%
46,4%
46,2%

Zdroj: http://www.czso.cz/csu/2013edicniplan.nsf/t/7100239916/$File/331313a02.pdf

Obrazek 7 zobrazuje neformalni vzdélavaci aktivity konajici se prevazné

z mimopracovnich diivodl, a tim jsou cile a motivace k nim odli$né nez u aktivit

probihajicich z pracovnich divodu.

Vzdélavaci aktivity, které se konaly v mimopracovni dob€, dosdhly hranice

64,5 % a byly zaméfeny na prohlubovani dovednosti a znalosti voblasti zajmi

ucastnikd. Témér polovina mimopracovnich aktivit ve vysi 46,3 % méla za cil ziskat

znalosti a dovednosti, které budou uzitecné v kazdodennim Zivoté.
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Cilem tretiny neformalnich aktivit ve vysi 36,3 % je zvySit pracovni vykonnost
ucastniki a zlepsit jejich kariérni vyhlidky. 19,8 % aktivit mélo zabezpedéit ac¢astnikim
lepsi vyhlidky za ziskani prace nebo jeji zménu. U 26, 3 % mimopracovnich aktivit

chtéli respondenti poznat nové Gcéastniky a zazit zabavu (2011, s. 43).

Technologické faktory:

Moderni technologie méni podobu dalsiho vzdélavani dospélych. Neustéle se
vyviji technologie a metody ve vzdélavacim procesu, a to co stacilo drive, jiz dnes
nesta¢i. Technologické a metodologické parametry kvality vzdélavani dospélych
dobte zkouma4 rating vzdélavacich instituci, kde jednim z hlavnich cild je kritérium
materialné technické a didaktické zazemi vzdélavaci instituce. To ale neznamena, Ze
¢im vice techniky je k dispozici, tim je mozné nabidnout kvalitnéjsi vzdélavani. Jde
o to, Ze Gcastnici jsou naro¢n€jsi a pozaduji vice technickych novinek, které absorbuji

do svého vnimani svéta.

Je pravdépodobné, Ze lidé v budoucnu budou studovat proto, aby drzeli krok
s neustale ménicim se svétem. Téchto lidi se pravé budou tykat nejnovéjsi trendy ve
vzdélavani ve formé modernich technologii, které budou poskytovat nevsedni
intelektualni zazitky. V soucasné dobé se jednd prevazné o neforméilni vzdélavani

VeV

a tymovou spolupréaci v nejprogresivnéjsich podnicich na trhu.

Naopak situace vztahujici se k dusevnimu vlastnictvi uéebnich produktti neni
v Ceské Republice dobra a nikdo se tim téméF nezabyva. Podle Jany Brabcové je
obvykla praxe takova, ,Ze nékteri lektori stahnou program zinternetu, opatii
materialy logem ESF a znackou vzdélavani agentury.” Nezabyvaji se uz autorskymi
pravy, coz je nelegalni. Pravé tim by se zabyval rating vzdélavacich instituci, pokud se
prosadi a ktery je pripraveny Narodnim ustavem pro vzdélavani. Jednim z kritérii
bude zajisténi legéalnosti pouZivanych ucebnich materiald a zapojeni modernich

forem vyuky do kurzl a pouzivani legalnich softwart.

Je zbyte¢né ziistavat pouze u formalniho vzdélavani, proto bychom se méli
snazit hledat inspiraci i u alternativnich forem vzdélavani. Vzdélavat se neformalné je
mozné i diky autorizované zkousSce anebo vyzkousSeni si lektorskych dovednosti

nanetisto (NUV 2011 — 2015).
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6.2.2 Konkurence v odvétvi

Tato kapitola poukazuje na nejvétsi konkurenty firmy Project Education s.r.o.,
proto je zamérena na stavajici konkurenci predevsim v Olomouci a v Olomouckém
kraji a pouze na firmy, které se zabyvaji outdoorovymi aktivitami a zazitkovym

vzdélavanim.

Pfed samotnym rozhodovanim o strategii firmy do budoucna je dilezité si
zmapovat konkurenci v okoli, ktera by mohla mit negativni vliv na budouci zisk firmy.
Hlavni konkurence je prevazné v Olomouci pripadné v Olomouckém kraji. Nesmime,
ale zapomenout na celkovou konkurenci v ramci Ceské Republiky, kde outdoorové
aktivity a zazitkové vzdélavani poskytuje pomérné mnoho firem, a tim je konkurence

pomeérné vysoka.

Na zékladé vyhled4avani informaci a prohledavani katalogti firem na internetu
bylo zjisténo, Ze v Olomouckém kraji je dohromady ptiblizné 16 firem véetné Project
Education s.r.o. To neni prili$ intenzivni konkurence, ale neni to zanedbatelny pocet.
Ve srovnani napftiklad sJihomoravskym krajem, je téchto firem priblizné o dvé
tretiny vice. Podnik ma porad Sanci byt na trhu tspésny a ziskat si nové zakazniky
predevsim v oblasti Olomouckého kraje. Celkové v Ceské Republice ptisobi piiblizné

250 — 300 (Info Olomouc 2015) firem zaméfenych na neformalni vzdélavani.

Je potieba brat v tivahu konkurenci, ktera existuje, byla a vzdy bude existovat.
Proto uvedu tii nejvétsi konkurenty firmy Project Education s.r.o., ktefi maji sidlo

rovnéz ve mésté Olomouc (Autor 2015).

Andra Training s.r.o.

Andra Training s.r.o. je agentura, kterA pomaha vrozvoji firmam, tymim,
i jednotliveim. Poskytuje programy réiznorodého charakteru pocinaje kurzy
zazitkového vzdélavani pres poradani spolecenskych a zabavnych akci, az po

programy zameérené na osobnostni rozvoj.

Cilem firmy je tvorba originilnich programut Sitych zakaznikim na miru.
Prednosti firmy Andra Training s.r.o. je nalezeni optimalni cesty a presné stanoveni

cili. Jejich programy maji legendu a vytvareji i programy na kli¢ - od vybéru lokality,
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cateringu, dopravy, technického zabezpeceni, reklamnich a darkovych predmétt az

po fotografie a film akce.

Firma ptisobi pfedev§im v Ceské Republice, ale je schopna vytvorit program

i v zahraniéi a firemni akce mohou byt provedené téz v anglickém jazyce.

Portfolio sluzeb:
e Teambuilding
¢ Firemni akce: Teamspirit, Firemni veéirky, Firemni partneri, Family day
e Vzdélavani a diagnostika: Vzdélavani

«INabidka rozvojovych kurzii: Psychologie osobnosti

Efektivni komunikace
Komunikace se zakaznikem
Zvladant obtiznych zakaznikii
Vedeni tymu

Motivace pracovnikii

Vedeni hodnoticich pohovorii
Resent konfliktii

Stres a syndrom vyhoreni
Asertivita a obrana proti manipulaci
Sebepoznant a rozvoj vlastniho
potencialu

Rozvoj socidlnich dovednosti”

MBTT typologie

Development Centre

360°zpétna vazba

Assessment Centre

Osobnostni poker
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e Katalog produkti:

Klasické aktivity: Icebrakers, Komunikacni aktivity, Lanové prekazky,

Koordinaéni hry, Pohybové aktivity

Konstrukéni a tvorivé aktivity: Mosty okolo svéta, Privoz, Top Gear

Kreativni a umélecké aktivity: Divadlo, Ctvero ro¢nich obdobi, Komiks

Zazitkové programy: ,Jachting na Lipné, Turnaj v kinballu, Draci

lode, Speleologie v Moravském krase, Den ve vyskach, sjezdy vody
v CR
1 v zahrani¢i, Tandem Paragliding, Sochy z ledu, potapéni, Strelecky

program a Entomofagie — hmyz na taliii”

Firemni vedéirky

Expedic¢ni a GPS programy (Andra Training 2015)

Outdoored s.r.o.

Firma Outdoored s.r.o. poskytuje profesionalni sluzby v oblasti firemniho
vzdélavani a realizuje akce, které jsou soucasti firemni kultury daného podniku. Ma
oficialni sidlo v Tynci nad Labem a pobocka je i v Olomouci. Firma vstoupila na trh
vroce 2007, ale fddnou ¢innost zahajila jako spoleénost s rucenim omezenym az

v roce 2009.

Kvalita a profesionalita jejich sluzeb vychazi z mnohaletych zkuSenosti a je
podporovana diislednou pripravou. Mimo poskytovani profesionalnich sluzeb
v oblasti firemniho vzdélavani poskytuje firma také odborné seminare pro pedagogy
a ucitele zaméiené na aktivity v prirodé, které je mozné vyuzit ve vSeobecné

vzdélavacich predmétech na zakladnich a strednich Skolach.

Na zakladé mnohaletych zkuSenosti z organizaci mezinarodnich vzdélavacich
kurzt, firma Outdoored s.r.o. oteviela vlastni mezinarodni kurz jakou soucast

projektu MeloniA.

Portfolio sluzeb:

e Koucink
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e Budovani tymiu: Teambuilding

e Motivacni tymové aktivity: Teamspirit

e Vedeni tymu: Indikace tymovych roli a jejich kompetence, Outdoor

leadership, Vedeni porad a Facilitace

e Incentive tour: Zijezdy nebo expedice

e Firemni Skoleni:

programy:

»Meetingy, konference a tyto realizované
Rdaj v raji

Ruska mafie

Cesta Xapatanem

Tancirna

Swétobéznici

Civilizace 25. Stoleti

* 09

Zapisnik zahranic¢nich zpravodajii

e Aktivity v prirodé, sportovni hry

e Vzdélavani uéitelu:

Seminéare pro uditele:

Tern Event s.r.o.

Mezinarodni kurzy, seminare pro ucitele
,Ctvero roc¢nich obdobi

Nebojte se ucit venku

Priroda jako velka ucebna aneb nebojte se
ucit venku

Hry v prirodé a pod stiechou” (Outdoored

2012).

Teambuildingova agentura Tern Event s.r.o. ptisobi na trhu od roku 2004.

Firma poskytuje individualni pristup k zdkaznikiim, detailni vstupni analyzu, ktera

identifikuje potieby klienta, tym lektori s mnohaletymi zkuSenostmi z oblasti fizeni

lidskych zdrojt a rozvojové programy.

Zakaznici nejvice ocenuji na firmé jejich profesionalni pristup, pratelskou

atmosféru, dobry tym, dobry vysledek v podobé spokojenych klientdi, schopnost

improvizovat v jakykoliv podminkach a ochotu udélat néco nad ramec oficialni

smlouvy.

Portfolio sluzeb:
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¢ Rozvojové programy: Teambuilding, Teamspirit a Development and

Assessment

¢ Fun and Event: Lanové centrum,

Pro nazornost byla vytvorena tabulka, ve které jsou shrnuté aktivity, které maji

firmy spole¢né, aby bylo mozné zjistit, v ¢em je portfolio sluzeb analogické pripadné

Firemni

partneri:

Zabavné

expedice, Relaxacni program

Firemni veéirky

Family days (Tern 2010).

odpoledne,

podobné.
Tabulka 12: Spoleéné aktivity firem
Project Andra Training Outdoored Tern Event
Education
Teambuilding Teambuilding Teambuilding Teambuilding
A&D A&D A&D A&D
Teamspirit Teamspirit Teamspirit Teamspirit
Rozvojové Rozvojové Rozvojové Rozvojové
programy programy programy programy

Ve znazornéné tabulce miizeme vidét programy, které poskytuji v§echny firmy.
Tabulka je zjednoduSena, proto jsou v ni uvedené jen programy, které jsou pod
shodnym nazvem, to znamena, Ze firmy poskytuji stejné nebo podobné aktivity.
Z tabulky 12 je zfejmé, ze portfolio sluzeb kazdé firmy se nijak zvlast nelisi od jinych
firem a tim neni jisté, Ze si potencionalni zakaznik vybere pravé firmu Project
Education s.r.o. Aktivity se sice mohou nepatrné lisit, ale v celku se jedna o to samé.

Po dikladnéjsi analyze firemnich produktii vSech firem, firmy poskytuji vice stejnych

A & D — Assessment and Development

Zdroj: autor

¢i podobnych aktivit, ale v tabulce jsou zminéné jen ty nejdiilezitéjsi.
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Pokud se vzijeme do role zdkaznika, a v tomto pripadé€ budeme uvazovat firmu,
ktera ma zajem o nékterou aktivitu uvedenou v tabulce 12. VSechny firmy se zaméruji
na segment firemni klientelu. Aktivity a sluzby vtomto pripadé nejsou velmi
diferencované, to znamena, Ze poptavajici podnik si mtize vybrat kteroukoli firmu,
protoze ostatni firmy nabizeji totéZ a bude se rozhodovat predevsim podle cenové —

vyhodné nabidky.

Hraje zde nékolik faktord, podle kterych se segment B2B rozhoduje o vybéru
firmy, u které si chce objednat zminované aktivity. Jedna se predevsim o cenu sluzeb,
dobrou povést firmy, zkuSenosti z minula s konkrétni firmou a o kvalitu nabizenych
sluzeb. Obecné v B2B segmentu cena produktii a sluzeb neni hlavnim kritériem
vybéru firmy, jako to byva u normalnich zadkazniki — jednotlived. B2B segment se
rozhoduje prevazné na zakladé racionalniho uvazovani, co zrovna pottfebuji a ne
podle emoci jako u segmentu B2C. Obecné je poptavka v segmentu B2B méné

elasticka a vybiraji si prevazné podle kvality a jinych parametri.

Na trhu v oblasti vzd€lavani je tomu jinak. Cena sluZzeb je hlavnim kritériem
vybéru firmy z dtivodu velké konkurence. Tudiz segment B2B se rozhoduje prevazné
podle ceny. Vice o dané problematice pojednava kapitola z Portera OhroZeni ze strany

dodavatelu a odbératelt na strané 69.

Z toho vyplyva, aby si firma Project Education s. r.o. ziskala firemni klientelu,
a tim rozsitila své portfolio zakaznik{i, musi se snazit, aby uvedené aktivity (v tabulce
12 na strané 64) byly cenové ptijatelné, diferencované a unikéatni, spolupracovali jen
s osvédcenymi lektory a zajistili specifickou a zajimavou nabidku §$itou na miru pro

zikaznika.
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Nyni je shrnuto v tabulce, v ¢em je jednotliva firma jedine¢na a co poskytuje

zdkaznikiim navic.

Tabulka 13: Jedineénost hodnotové nabidky u jednotlivych firem

Project Education Andra Outdoored Tern Event
Training

Pripadové studie Zazitkové Incentive Tour Dobrodruzna

Oteviené programy Vzdélavani ucitelti expedice

akreditované Expedi¢ni a GPS

seminare programy

Zdroj: autor

Firma Project Education s.r.o. nabizi zajimavé aktivity na rozvoj a vzdélavani
ucastniki ve formé pripadovych studii a otevienych akreditovanych seminart a v tom
je jedineéna. Ostatni uvedené firmy to ve svém portfoliu nenabizeji. A prave to miize
byt velkou prileZitosti a Sanci pro Project Education s.r.o., jak si vytvorit konkurenéni

vyhodu.

Podnik Andra Training s.r.o. ma podle mého nazoru klicovou vyhodu
v poskytovani netradi¢nich zazitkovych programi, kde tato kategorie nabizi skutecné
dostateéné mnozstvi netypickych aktivit, které poskytuji nejenom pro firemni
klientelu, ale i pro bézné zakazniky. V tomto spatiuji vyhodu oproti jinym firmam.
Otazkou ale je, jestli zdkaznici opravdu maji az takovy zajem o uvedené aktivity, které
jsou velmi rtznorodé - od Jachtingu na Lipné az po hmyz na talifi. Dalsi vyhodu
spattuji v expediénich a GPS programech, ve kterych mohou zakaznici zazit necekané

dobrodruzstvi.

U firmy Outdoored s.r.o. mé zaujalo poskytovani zajezdi nebo expedic
Incentive Tour, kde mohou zakaznici navstivit zajimavé a exotické lokality. Zakaznici
chtéji casto zaZzit néco netradi¢niho a dobrodruzného a pomoci dané nabidky to miize

byt pro né zajisténo. Klicovou vyhodu vnimam piedevs§im ve vzdélavani uciteld, kde
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jsou pro né poradané mezinarodni kurzy a seminare. Vzdélavani ucitel bude podle
mého minéni vzdy aktualni téma a tim si firma muze prildkat mnoho novych

zikaznikul.

Firma Tern Event s.r.o. poskytuje prevazné aktivity, které jsou uvedené v tabulce
12 na strané 64. Zaujal mé pouze jeden program zvany Dobrodruzni expedice, ve
kterém se jedna o zahrani¢ni vypravy zameérené na divokou vodu, canyoning,
paragliding a treking spojeny s vystupem na vrcholy s nadmotskou vyskou do cca.
3000 metrd po zajiSténych trasach. Urcité lze najit specificky segment zakazniki,

kteri se budou ucastnit téchto aktivit (Autor 2015).

6.2.3 Porterav model péti hybnych sil

Riziko nové vstupujicich konkurentu

Pro zanalyzovani rizika nové vstupujicich konkurenti je nezbytné si uvédomit
zasadni bariéry vstupu firem do odvétvi. Bariéry vstupu jsou v nasledujici ¢asti

aplikované na firmu Project Education s.r.o. a jsou zminéné pouze ty nejvyznamnejsi.

1) Diferenciace produktu: V odvétvi neformalniho vzdélavani diferenciace
produktu neni prekazkou vstupu nové firmy do tohoto odvétvi. Jak jiz bylo
zminéno vysSe a provedend analyza spoleénych aktivit firem, témér vSechny
podniky vtomto odvétvi poskytuji piiblizné 70 — 80 % homogennich
produkti a sluzeb a nejsou stanovend zadna specifickd pravidla ohledné
portfolia sluzeb, které by méla nabizet dané firma, ale vSe je predevSim na

rozhodovani majiteld a manaZzert firem, co bude firma poskytovat.

2) Kapitalovd naroc¢nost vstupu: Firmy vodvétvi neformalniho vzdélavani
nevyrabi produkty, ale poskytuji predevs§im sluzby ve vzdélavani, tak proto
neni kapitalova naroc¢nost vstupu vysoka. Pocatecni kapital na zaloZeni firmy
spoleénosti s ru¢enim omezenym byl v minulosti 200 000 K¢ a byl uréitou
prekazkou pro nové vstupujici firmy do odvétvi. Se zménou zakona
o obchodnich korporacich vroce 2014 je minimélni vySe vkladu 1 Ké na
zaloZeni spolec¢nosti s ru¢enim omezenym, ledaze spolecenska smlouva urdi, ze
vySe vkladu je vyssi (Zakon o obchodnich korporacich 2014, s. 23). A tim je
kapitalova naroénost vstupu velmi nizka a pristup do odvétvi je pro nové firmy

mnohem jednodussi.
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3) Struktura odvétvi: V Ceské Republice plisobi piiblizné 250 — 300 firem, které
ptisobi v odvétvi neformalniho vzdélavani. Z toho lze predvidat, ze poptavka
zakaznikli po téchto sluzbach je relativné vysoka, protoZe maji zajem se
osobnostné rozvijet, a to potom miize byt klicovou vyhodou pii hledani si

zameéstnani.

Po zhodnoceni vysSe uvedenych faktori miizeme dojit k zavéru, ze bariéry
vstupu v tomto odvétvi jsou relativné nizké, a to mtize byt Sance pro nové vstupujici
firmy, naopak ale hrozbou pro firmu Project Education s. r.o., ktera by méla tento jev
predvidat a snazit se efektivnim zptisobem udrzet na trhu. Rovnéz se jedna o ochotu
podstoupeni podnikatelského rizika, které mize byt dosti vysoké. Je uzite¢né zminit,
Ze ¢im nizsi jsou bariéry vstupu do odvétvi, tim vyssi bude intenzita konkurence

(Autor, 2015).

OhroZeni ze strany substitu¢nich a komplementarnich vyrobku

V odvétvi neformélniho vzdélavani jsou produktem firem konkrétni sluzby
a i tam je mozné nalézt substituéni ¢i komplementarni sluzby. Komplementarni
sluzby sice existuji a jsou spojené stakovymi aktivitami firem, které poskytuji
vzdélavani ve formé napriklad zminovanych pripadovych studii, kde lidé v tymové
praci stavi konstrukci podle piredepsaného planu a k tomu jsou pottebné rekvizity,
které musi byt pro zakazniky k dispozici. Bez téchto rekvizit ¢i jinych predméta by se

zazitkové akce nemohly konat. A tak podobné to maji i konkurenéni firmy v odvétvi.

Jestlize se jedna o sluzby ve vzdélavani, které jsou témér vSude stejné ¢i trochu
odli$né, presto existuji substitu¢ni sluzby, které mohou nahradit ty zminované
firemni. Pripadové studie nebo produkty podobného typu poskytuje pouze firma
Project Education s.r.o. a konkurencni firmy, které jsou zaméfené na outdoor

aktivity.

Jestlize se jedna o kurzy a tréninky zamérené na rozvoj meékkych dovednosti
a klicovych kompetenci, tento typ vzdélavani poskytuje vice instituci, jako napr.
vzdélavaci instituty, stiedni a vysoké Skoly a vzdélavani vramci firem pro své
zaméstnance. Milizeme zde narazit na né€kolik ohroZeni. Napriklad studenti, kteti
vyuZziji zdarma seminait nebo prednasek na vysokych skolach, totéz se vzdélavanim

zaméstnancu ve firmach. Pro¢ by za kurzy platili, kdyz to maji zdarma v ramci své
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organizace, ve které piisobi. Timto uvazovanim se prirozené firmam snizuje pocet
potencionalnich zakaznikdi. Pro nazornost byly uvedené konkrétni priklady
substituc¢nich sluzeb, samoziejmé takovych ptikladd bychom v realné praxi nalezli

podstatné vice (Autor 2015).

OhrozZeni ze strany dodavatelu a odbératelu

Obecné je trh v oblasti vzdélavani velice dynamicky a firmy neustéle hledaji
novinky, tudiz firmy se musi snazit inovovat, mit prehled a nabizet aktualni trendy.
Tento segment je velice citlivy na vykyvy ekonomiky (viz Ekonomické krize a skrtani
rozpoctu vzdélavani u firem). Obecné je to, co firmy jako prvni Skrtaji. Vzhledem
k Siroké nabidce konkurence je obrovsky tlak na cenu a firmy se snazi vyjednavat

0 jejim sniZeni.

Klient o¢ekava nadstandardni servis, profesionalitu a rychlost. Pokud jednou
firma zavaha, klient se velmi tézce ziskava zpét. A to se stalo i v Project Education
s.r.0., kdy jejich dlouholety zakaznik FEI odesel, protoze udélali chybu a jiz tii roky od

nich firma nedostala Zddnou objednavku.

Na druhou stranu existuji i prilezitosti, kdy vétsina firem po urcité dobé meéni
dodavatelskou agenturu, protoze chtéji ziskat novinky a novy pohled. V tomto odvétvi
maji firmy velkou vyjednévaci silu ohledné ceny, a pokud firma neposkytne kvalitni

sluzby, riskuje, Ze ptijde o zdkaznika (Interni informace firmy, 2015).

6.2.4 SWOT Analyza

Pocate¢nim krokem je vypracovani analyzy SWOT, kde je zasadni identifikovat
silné a slabé stranky firmy a nasledné vymezeni prilezitosti a hrozeb, které se mohou
vyskytnout v externim prostiedi, ve kterém firma piisobi. Prilezitosti a hrozby budou
vychézet z vysledki strategické analyzy vnéjSiho prostfedi, ktera byla zamérena na

analyzu makroprostredi.

Silné a slabé stranky vychéazeji z analyzy vnitiniho prostredi, dale z dil¢ich ¢asti
prace a zposkytnutych informaci od zaméstnance firmy. Tato SWOT analyza je

celkovym souhrnem vyse zminénych analyz a informaci.
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Silné stranky:

e Dobri finanéni stabilita podniku (uspokojujici penézni likvidita)
e Ziskové produkty

e Standardizovani metodika

e Dlouholeté zkusenosti a odbornost majitele firmy

e Certifikovani lektori

e Jedinecnost pripadovych studii

e Dlouholeté kontakty a ptisobnost v oboru

Slabé stranky:

e Slaba propagace produktt

e Vysoka nakladovost produktii

e Nedostateéna produkéni sila podniku (zaporny ekonomicky zisk, zaporna
vynosnost vlastniho kapitalu, zdporna ziskovost podniku EBIT/vynosy)

e Maly trzni podil

e Nizké cashflow

e Absence zaméstnanct (nahrazovani stazisty)

e Chybé&jici CRM - systém na komunikaci se zdkazniky

o Casova vytiZzenost majitele firmy
Prilezitosti:

e Rostouci poptavka po neformalnim vzdélavani

e Strategie Evropa 2020

e Ekonomicky rtst

e Obchodni partnerstvi se zahrani¢nimi firmami

e Ziskani grantt z Evropskych projektti (Erazmus + NIDV)
e Rating vzd€lavacich instituci

¢ Diferenciace produktu
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Hrozby:

Nepredvidané zmény pravniho prostredi
Velké zasahy statu do ekonomiky
Korup¢ni jednani politiki

Casté zmény v datiovém systému
Nartstajici konkurence

Nizké bariéry vstupu do odvétvi (Interni informace firmy, Autor, 2015).

Vystupem byla prvotni SWOT analyza, kde byly identifikovany silné a slabé

stranky firmy, prilezitosti a hrozby, které se vyskytuji v externim prosttedi.

Posléze ztéto analyzy byly vybrany priority tykajici se silnych a slabych

stranek, prilezitosti a hrozeb, které budou slouzit ke generovani zavérecné

strategie podniku.

Priority vychazejici ze SWOT analyzy, ze kterych bude generovana zaveére¢na

strategie podniku, jsou nasledujici:

Silné stranky: Dobrad finanéni stabilita podniku, Standardizovana
odborna metodika, jedinecnost pripadovych studii, dlouholeté
zkuSenosti a odbornost majitele firmy

Slabé stranky: Slaba propagace produktii a chybéjici CRM systém,
nedostate¢na produkéni sila podniku

Prilezitosti: Obchodni partnerstvi se zahranicnimi firmami,
ekonomicky rlist, rostouci poptavka po neformalnim vzdélavani,
Strategie Evropa 2020, ziskani grantt z evropskych projektt (Erasmus
+ NIDV)

Hrozby: Neptredvidané zmény pravniho prostiedi, velké zasahy statu
do ekonomiky, c¢asté zmény vdanovém systému a naristajici

konkurence

Stouto casti SWOT analyzy bude dale pracovano pfi navrhu zavérecné

strategie (Autor 2015).
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Shrnuti poznatkt vychazejicich ze strategické analyzy

V této Casti jsou vyzdvizené nejvyznamnéjsi poznatky ze strategické analyzy,

které posléze budou slouzit k navrhu strategie podniku.

Je podstatné sledovat, co se déje v externim prostiedi. Velkou prilezZitosti pro
podnikatelsky sektor byl vstup Ceské Republiky do Evropské Unie, kde se poskytuji

dotace a jiné granty z evropskych fondi a neformalni vzdélavani je dnes na vzestupu.

Jestlize zanalyzujeme ekonomické faktory, je mozné tvrdit, ze rok 2014 byl
velice priznivy pro vyvoj ekonomiky, kdy vtomto roce byla nizkd mira inflace,
(nejnizsi v anoru 2015), nejnizsi mira nezaméstnanosti v poslednim étvrtleti roku a
opét rostl hruby domaci produkt. Ekonomicky riist je velice piiznivy pro podnikani a

tim jsou firmy ochotny na vzdélavani poskytnout vice finan¢nich prostredki.

Co se tyce ucasti v neformalnim vzdélavani, tak béhem 12 mési¢niho ¢asového
obdobi se alesponi jedné aktivity neformalniho vzdélavani tc¢astnilo priblizné 32% lidi
ve véku 18 — 69 let. To neni vysoky pocet, tudiz by bylo dobré tuto oblast vice
propagovat. 55% vysokosSkolskych studentli ma zajem o neformalni vzdélavani, pro
firmu Project Education s.r.o. to muze byt ptilezitosti a rozhodné by neméla tento jev
prehliZzet a efektivné se na né zamérit. Dale vyplyva z prizkumu, Ze muzi se Gcastni
neformalnich aktivit vice nez zeny. To by méla firma rovnéz sledovat a byt flexibilni
pri zajisténi této poptavky. Nejvice se vzdélavaji pracujici lidé a dokonce pres 64% lidi
si chce rozvijet znalosti a dovednosti v mimopracovni dobé a vice nez tfetina aktivit je

s cilem zvysit pracovni vykonnost a zlepsit kariérni vyhlidky.

Vramci konkurence muzZe byt inspirujici firmou Outdoored s.r.o., ktera
poskytuje odborné seminare pro ucitele a pedagogy. Tato oblast bude vzdy velmi
dilezita, je o ni zajem a ucitelé se rovnéz chtéji vzdélavat. Vedeni Project Education
s.r.o. by mohlo navrhnout nova $koleni pro tento segment, protoZze si tim miize ziskat

nové zakazniky a vice se zviditelnit.

Podle analyzy Portertiv model péti hybnych sil na stran€ 67 je zfejmé, ze
bariery vstupu do odvétvi v oblasti neformalniho vzdélavani jsou nizké a hlavni
prekazkou co miize nové firmy odradit vstoupit na trh je podstoupeni
podnikatelského rizika. Cim nizsi budou bariéry vstupu do odvétvi, tim vyssi bude

konkurence.
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Sluzby v této sfére jsou témér u vSech firem homogenni, ale u firmy Project
Education s.r.o. je klicova vyhoda praveé v pripadovych studiich, se kterymi ma firma
ambice do budoucna. Jestlize v Ceské Republice plisobi pfiblizné 250 — 300 firem
zamérené na neformalni vzdélavani, je pravdépodobné, ze o tuto sféru maji zakaznici
zajem a neustdle prichazeji nové trendy ze zahrani¢i, tudiz roste kvalita

a konkurenceschopnost.

Dodavatelé a odbératelé v oblasti neformalniho vzdélavani vyjednavaji o nizsi
cené, a proto existuje silny tlak na jeji snizeni i z divodu intenzivni konkurence. Trh
v této oblasti je velice dynamicky, ale citlivy na vykyvy ekonomiky. Jestlize Klient
ocekava profesionalitu, rychlost a nadstandardni servis, firma by se to méla snazit
zajistit a stanovit cenoveé prijatelnou nabidku. NemiiZzeme sledovat pouze vysi zisku,
ale je potieba stanovit ceny tak, aby byly i pro zakazniky ptijatelné, ridit se predevsim

podle nabidky a poptavky.
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7. Platno Business modelu (Soucasna konkurenéni
vyhoda)

Tabulka 14: Soucasny business model firmy Project Education s.r.o.

Klicova Klicové aktivity | Hodnotova Vztahy se |Zakaznické
. yvhoda zakazni segmen
partnerstvi Schiizky s klienty v ky & R4
Proi o .. |Jedineénost Osobni Ceska cesta
roject Kliovi zakaznici pripadovych pravidelné |s.r.o.
Outdoor .. studii schlizky
) Evropské projekty Autocont a.s.
Slovakia I .
novativnost

Project Standardizované
Outdoor s.r.o. |Kli¢ové zdroje |POStupy Kanaly
Future Factory Know-how Spolehlivost Doporuceni

Odbornost Linkedin

majitele firmy
Struktura naklada Zdroje prijma

469 000 K¢ 822 000 K¢

Zdroj: autor, interni informace firmy

V tabulce 14 je zobrazeny soucdasny business model firmy Project Education
s.r.o., ktery znazornuje, pomoci jakych klicovych prvka firma momentalné vytvari
hodnotu.

Klicova partnerstvi: Podnik ma 50 % podil na zisku ve firmé Project Outdoor

Slovakia s.r.o., proto i tohle partnerstvi je pro firmu klicové. S firmou Project Outdoor
s.r.o. ma firma domluvené % ze sjednanych zakazek. Zajimava spoluprace byla
i s britskou firmou Future Factory, od které méla Project Education s.r.o. aktivitu

Networking a dalsi rovnéz na zazitkové vzdélavani.

Dale je navazana spoluprace s osvédcenymi lektory. Firma se zapojila do
aktivit organizace NIDM — Narodni institut déti a mladeZze a do projektu Staze pro
mladé. Aktualné zazadala o zapojeni do projektu E + K2, ktery se tyka kvality

a konkurenceschopnosti v neformalnim vzdélavani.
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Klicové aktivity: Ke klicovym aktivitim patfi schlizky s klienty, klicovi
zdkaznici a Evropské projekty, kde firma z téchto projektii a zakazek vyuziva ICO.
Aktivni obchod pfipadné psani projektt jsou bohuzel kvili momentalni situaci

v pozadi, jelikoZ naro¢nost produkti je velka.

Klicové zdroje: V prvni radé firma vyuziva vlastni know-how, ktery si sama

vytvorila — metodiku Project. Firma si stanovila tyto cile:

e P Profesionalni pristup zaméreny na klienta

¢ R Rozvoj osobnostntho potencialu Vasich zaméstnancii

e O Odborné budovant spolupracujicich tymii a atmosféry ve skupiné
e JJedinecny a inovativni pristup s ditrazem na nasi flexibilitu

e E Emoce, na které nezapomenete

e C Centrum rozvoje zazitkového vzdélavani

e T Trvaly rozvoj klicovych kompetenci” (Project Education 2015)

Vtomto spatfuji vyhodu, protoze firma vyuzivad své vlastni metodiky a je
ziejmé, Ze vedeni firmy je kreativni a snazi se odlisit od konkurence. Dal$im kli¢ovym

zdrojem je odbornost majitele firmy, ktery méa dlouholeté zkusenosti v oboru.

Hodnotova vyhoda: Inovativhost metodik a produkti. Jedinecnost
pripadovych studii spociva v tom, ze jsou standardizované. Firma ma certifikaci na
Belbin, kde se jedna o psychologické a analytické testy a také je ¢lenem organizace

PSZV, coz je zarukou, Ze poskytuje odborné, bezpecnostni a etické standardy v oboru.

Podnik ma hodnotovou vyhodu prevazné v pripadovych studiich, a to
v aktivitich Project, Denali a Katamarany. Rovnéz velmi vynikd v poskytovani
otevienych akreditovanych seminaiti. Co se tyce lektorti, ti maji certifikaci podle
metodiky Belbin, zabyvajici se testovanim tymovych roli. Firma rovnéz zajistuje
individualni zakazky jako priklad: tvorba programu na 4 hodiny pro firmu Lidl. Dale
se aktivné zapojila do evropskych projektii Erasmus, Projekt K2, Visegrad Funds V4,
NIDM a Staze pro mladé.

Vztahy se zakazniky: Podnik prioritné udrzuje vztahy se zdkazniky na zakladé

osobnich pravidelnych schtizek.
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Kandly: Firma ma propracovanou webovou stranku. Ke komunikaci se
zakazniky aktivné vyuziva predevsim doporuéeni od znamych nebo firemnich
partnerti a také profesionalni sit Linkedin, kde se zapojuji do odbornych témat a

diskuzi tykajici se neformalniho vzdélavani.

Je uzitecné zminit, které komunikacéni nastroje jsou vhodné pro komunikaci se
segmentem B2B. Kapitola Specifika marketingové komunikace v B2B navazuje na
business platno konkrétné na prvek kanaly. Top vedeni globalni spole¢nosti Maersk
Line uvadi nejdulezitéjsi komunikacéni nastroje pro segment B2B. Podle nich by se
mohla ridit i fada dalSich firem, které vyuZzivaji nékteré nebo vSechny uvedené
komunikaéni néstroje. Spravna komunikace se zakaznikem je zasadni, abychom si jej
uspésné ziskali. Prvek kanaly miZze byt rovnéz soucasti firemni strategie podniku,

ktera nam umozni dosahnout stanovenych cilti a ziskat konkurenc¢ni vyhodu.

Specifika marketingové komunikace v B2B

Spotiebitelem B2B je firma, a proto si komunikace vyzaduje odlisné pristupy
nez v B2C, kde je koncovym spotiebitelem klasicky zdkaznik. Oba tyto segmenty jsou

Casto provazané, kde je jejich spolecnym indikatorem poptavka. Pokud se zvysi

poptavka na B2C trhu, ovlivni to poptavku na B2B trhu.

Vv, v

Cilova skupina je vyrazné uzsi nez u B2C. Jde predevSim o manazery nebo
majitele konkrétnich firem, ktefi rozhoduji o uzavreni obchodu. Zakaznici v B2B se
vétSinou chovaji se racionalné a zvazuji vSechny aspekty nakupu. V B2B segmentu

plati, Ze nakupuje méné firem ve vétSim objemu.

V B2B marketingu je potfebné znat rozhodovaci proces ve firmé — kdo je za
nakup zodpovédny, kdo jej ovliviiuje, co je pro danou osobu s rozhodovaci pravomoci
dilezité a co ji povede k vyreSeni problému nebo aktualniho pozadavku (B2B monitor

2011).
Mezi nejvhodnéjsi nastroje komunikace pro B2B patti:

1) Twitter: Podle spole¢nosti Maersk Line je hlavnim cilem, pro¢ mit Gcéet na
socialni siti Twitteru: sdilet své novinky a tim ovlivnit odvétvi, humanizovat
znaCku a komunikovat sjejimi zainteresovanymi stranami. Podle nich je

socialni sit Twitter,vlivna sit,” coZ znamena, Ze uzivatel Twitteru méa deset

76



krat vétsi vliv nez primérny uzivatel na socialni siti Facebook (Zsolt, Miklos

2014, S. 150).

2) LinkedIn: Maersk Line pohlizi na jejich LinkedIn ucet jako na nejvice
korporatni platformu. Hlavnim cilem pro¢ maji Géet na zminované siti je
pripoutat si zakazniky blize k nim a zajistit, aby védéli, co nabizi a aby
porozuméli jejich uvazovani. Rovnéz chtéji zakaznikim naslouchat

a diskutovat s nimi, aby mohli inovovat své vyrobky a sluzby.

3) Instagram a Flickr: Wichmann a Maersk zacali pouzivat Instagram, protoze je
to zabavna aplikace, na které chtéli sdilet mnoho fotografii, zatimco pouzivali
retro filtry dostupné na Instagramu, aby tyto fotografie vypadaly 1épe a vice
klasicky (2014, s. 151). Pokud se jedna o Flickr, tak organizace Maersk jej

pouziva pro jeho funkce a pro vytvoreni komunity.

4) Google+: Organizace pouzivd Google+ jako zpilisob interakce primo se
zakazniky, s odborniky na lodni dopravu a s experty. Pro spole¢nost Maersk je
hlavnim cilem pouzivat Google+ k ziskavani mysSlenek a dalSich forem
cennych vstupi. Vedeni firmy prohléasilo, Ze ,LinkedIn je vhodny prevazné
pro komunikaci se zdkazniky a spolupraci s nimi. Naopak Google+ je o

inovaci, vedeni a businessu.” (2014, s. 152).

Zéakaznické segmenty: Podnik se zaméruje na obchodni vztahy se spole¢nostmi
- B2B business. Vyrobky firmy typu ptipadové studie jsou velké a slozité, ke kterym
je potieba mnoho rekvizit, proto se podnik zaméfuje na firemni klientelu, ktera je
idedlni cilovou skupinou, protoZe maji dostatek financnich prostfedkii a oceni

profesionalni pristup.

Klicovym firemnim odbératelem je podnik Ceska Cesta s.r.o., ktery se fadi
k leaderim na trhu v oblasti neformalniho vzdélavani a od Project Education s.r.o.
nakupuje pripadové studie. DalsSim vyznamnym obchodnim partnerem je spole¢nost
Autocont s.r.o., kterd si od Project Education s.r.o. objednava sluzby pro své

zameéstnance.

Struktura naklad: Naklady vychazeji zvyrobkové analyzy na strané 46

z tabulky 8 a v platné business modelu jsou evidované pouze celkové naklady na
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pripadové studie ve vysi 469 000 K¢. Ostatni naklady nejsou pro firmu vyznamnou
polozkou, proto nejsou zaznamenané v business modelu. Jsou rozdélené na fixni
a variabilni. Mezi naklady fixni patfi naklady na kancelar, telefony, domény
a kancelarské véci. Firma ma momentalné jednoho zameéstnance na fixni plat, ale
jinak je vSe zadavano externim lektortiim. Do variabilnich naklad jsou zahrnuty platy
externich lektori, které jsou urcovany podle zakazek. Mési¢ni fixni naklady cini
priblizné 15 000 K¢. V business modelu je uvedend suma nakladi na pripadové

studie, protoZe tvoii podstatnou ¢ast firemnich vydaji a jsou nejvice nakladné.

Zdroje prijmu: Zdroje pifijmi jsou vyznamnéj$i neZz struktura nakladu.

Hlavnim zdrojem prijmi jsou prijmy z prodeje pripadovych studii, jak je uvedeno na

strané 46 - trzby ve vysi 822 000 K¢. (Interni informace firmy 2014 - 2015).
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8.Poslani a vize podniku

Posléani
~Poskytovani kvalitnich sluzeb v oblasti zazitkového vzdélavani a zajistent

smysluplného a udrzitelného rozvoje ¢loveka.”

Firma existuje diky vife a presvédcéeni, ze zazitkova pedagogika je
nejefektivnéjsi cesta k rozvoji ¢lovéka, a proto firma poskytuje zakaznikim vzdélavaci
aktivity ¢i programy, které jsou tvoreny standardizovanou metodikou, ktera je

stavéna na novych forméch vzdélavani (zazitku) a kterou dokdzeme meéfrit.

Vize
Stat  se leaderem voblasti osobnostné socialntho rozvoje diky
standardizovanym pripadovym studiim &  aktivitdm v Ceské Republice

podpoienych online méricim kompetencnim ndastrojem.”

Cile

- Vytvorit a rozjet aktivni obchod 12 ti top produktii z Velké Britanie do konce roku
2015.

- Zajistit minimalni obrat z vyrobki z Velké Britanie na 1 milion K¢ do roku 2016.

- Ziskat 1 velky grant z Erazmus+ a 5 grantti z NIDV v roce 2015/2016.

- Ziskat licence a akreditace, o které bylo jiz zazadano do konce roku 2015 (interni

informace firmy 2015).
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9. Navrh strategie podniku

Navrhy v tpravé portfolia sluzeb

Na zakladé zpracované strategické analyzy a vyhodnoceni poznatkid shrnutych
ve SWOT analyze a posléze ze SWOT identifikace priorit, miize byt stanoveny navrh
strategie firmy Project Education s.r.o. Navrh strategie bude vychazet z poslani a vize

podniku, které jsou uvedené na strané 79.

Nejdrive byly uvedeny zmény, které by bylo vhodné provést ve firemnim
portfoliu sluzeb. Firma disponuje Sirokym portfoliem sluzeb, ale rovnéz by bylo dobré
se zamyslet na provedeni zmén na webové strance. Tyka se to oblasti soft skills a

klicovych kompetenci.

vevs

Klicové kompetence jsou soucasti mékkych dovednosti, proto by bylo logic¢téjsi
je zredukovat do jedné nabidky a pridat do odkazu soft skills, protoze uvedené nazvy
tréninkt jsou v obou nabidkach témér stejné a nijak zvlast se od sebe nelisi. V odkazu
klicovych kompetenci nejsou tréninky viibec specifikované a jsou uvedené velmi
obecnou formou typu: samostatnost, kreativita, efektivni komunikace, vykonnost
apod. Ja jako potencionalni zdkaznik viibec nevim, co pfesné si mam pod témito
nazvy predstavit. Je zasadni zfetelné definovat, ceho se dané Skoleni nebo trénink
tyka, v cem konkrétné, v jakych situacich, co od n€j mohou zakaznici o¢ekavat a co
bude pro zdkazniky prinosem. Poté by mohla mit cel4 sekce nazev Rozvoj mékkych

dovednosti.

Obecné formulované nazvy jednim slovem nemusi byt pro zakaznika vibec
lakavé ani zajimavé, a proto takové tréninky pravdépodobné nevyuzije a podiva, co

nabizeji konkurenéni firmy.

Podle mého minéni by bylo vhodné zminéné kurzy ¢i tréninky vice specifikovat
a popsat jak budou probihat nebo pripravit program kurzii na piil dne nebo na cely
den, tudiz pro zakaznika to bude prinosn€jsi i efektivné€jsi, nez v pripadé kdyby si

objednal pouze jeden nebo dva tréninky.

Taktéz by bylo uziteéné se zamérit na oblast teambuilding. Zakazniky by mohli
byt lakani na dobrodruzstvi v zahranici. Vytvorit jeden zajezd na vice dni, v zahranici

nebo v Ceské Republice, kde se bude vSe prolinat — piipadové studie, $koleni
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mékkych dovednosti, a dalsi tymové aktivity. Konkurencni firmy nabizeji zajezdy do
zahranici za zabavou a dobrodruZstvim, a proto i firma Project Education s.r.o. by
meéla drzet krok s konkurenci a vytvorit néco specialniho nad ramec prave i s vice

sluzbami najednou.

Aktivity ve formé pripadovych studii vnimam jako hlavni prednost firmy
Project Education s.r.o. a i jako konkurenc¢ni vyhodu oproti zminénym firmam.
Pripadové studie Project, Denali, Katamarany a Kasino jsou nejenom uspésné
produkty, ale i u zadkaznikli oblibené. Jsou to zajimavé programy se strategickym
obsahem. Je potrebné je vice propagovat, abychom na né naldkali firemni klientelu.
Vyhodou je vyuzivani standardizovanych postupti a rekvizit, které jsou potrebné pro
jejich realizaci. Zazitkové vzdélavani je podle vedeni Project Education s.r.o.
snejefektivngjsi cesta k rozvoji c¢lovéka”, a proto firma poskytuje zakaznikim
vzdélavaci aktivity ¢i programy, které jsou tvoreny pravé standardizovanou
metodikou, ktera je stavéna na novych formach vzdélavani (zazitku) a kterou

dokiZeme mérit.

Pokud se chce Project Education s.r.o. stat leaderem v oblasti socidlné
osobnostniho rozvoje diky standardizovanym piipadovym studiim, musi byt tyto
tréninky poskytovany kreativni formou, namotivovat ucastniky a mit k dispozici
kvalitni lektory nejlépe, ktefi budou disponovat nékolikaletou praxi v oboru
a prokazani se pomoci dosazenych vysledki a tspéchii. Motivace Gcéastniki je znacné
podstatna, a proto musi byt kurzy poskytované zabavnou formou a splnit oéekavani

zakazniki.

Firma by se taktéZ mohla zamérit na jiny segment nez je firemni klientela.
Zamérit se na novy segment béznych zikaznikd, ktefi budou poptavat tréninky
a Skoleni na rozvoj mékkych dovednosti scilem najit si lepSi praci nebo byt
kompetentni k vykonu vyssi pracovni pozice. Tyto potencionalni zdkazniky mtize
firma nalézt na tradé prace, miize se rovnéz zamérit na absolventy vysokych skol a i

na bézné lidi.

Jako zna¢né€ zajimavou prilezitost vidim, domluvit si partnerstvi s podniky
a s institucemi, ze budou firmeé posilat své zaméstnance na Skoleni a s tradem prace

rovnéz, ze budou odkazovat potencionalni uchazeée o zaméstnani na skoleni firmy,
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ktera jsou vyhodou pii hledani zaméstnani. Ktomu je zapotiebi, aby vedeni firmy

vytvorilo Skoleni prave pro tento segment (Autor 2015).

Navrh strategie vychézejici z priorit SWOT Analyzy

Z priorit bude vytvoreny navrh zavérecné strategie. Priority SWOT Analyzy

jsou souhrnem analyzy vnitfniho a vnéjsiho prostiedi.

Ze silnych stranek je nejvice podstatné, ze firma ma klicovou vyhodu

v pripadovych studiich podle standardizované metodiky a odbornost majitele firmy.

Ze slabych stranek je nutné se zamérit na propagaci produktti a chybéjici CRM

systém na komunikaci se zakazniky.

Prilezitosti pro firmu jsou obchodni partnerstvi se zahrani¢nimi firmami,
ekonomicky riist, rostouci poptavka po neformalnim vzdélavani, Strategie Evropa

2020 a ziskani grantti z evropskych projekti (Erasmus + NIDV)

Hrozby mohou nastat v pripadé nepredvidatelnych zmén v pravnim prostredi,
velkych zasaht statu do ekonomiky, casté zmény v danovém systému a rostouci

konkurence.

Aby firma naplnila svou vizi, méla by se ridit nasledujicimi strategickymi
kroky, které budou znazornény v budoucim platné business modelu Canvas pomoci

deviti stavebnich prvki.

Strategické kroky

e Zajistit kreativni skoleni a tréninky ve formé pripadovych studii

e Spolupracovat se spolehlivymi dodavateli na pripadové studie

e Vytvorit si profil na nejvhodnéjsich komunikaénich kanalech pro B2B segment
podle globalni spole¢nosti Maersk Line, a to Twitter, Linkedin a Google
+ vybrat, ktery bude nejvice vyhovovat. Sifit a sdilet na nich novinky Project
Education s.r.o. dale obrazky, fotografie, videa pripadovych studii a dalSich

Skoleni
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Poridit si databazovou technologii CRM systém na komunikaci
a shromazd’'ovani informaci o zdkaznicich

Vyzadovat si neustidle od zakaznikii zpé€tnou vazbu ohledné kvality sluzeb
a splnéni jejich ocekavani ve formé online dotaznikd a pripadnym navrhem
pro zlepSeni, at je poptavano pouze to, co zakaznici chtéji

Najmout kvalitni a provérené lektory

Zajimat se vice o konkurenci a sledovat jejich kroky

Rozsitovat spolupraci se zahrani¢nimi firmami a provadét benchmarking se
zahrani¢nimi potencionalnimi konkurenty

Inspirovat se novinkami ze svéta z oblasti neformalniho vzdélavani

Sledovat zmény, trendy a jevy v externim prostiedi

Domluvit si kooperaci s podniky a s institucemi (drad prace) na odkazovani
uchazec¢i na Skoleni firmy Project Education s.r.o. (motivovat je na ziskani
kompetenci k vy$si pracovni pozici)

Vytvorit certifikovany kurz pro bézné zakazniky s cilem lepSich budoucich
kariérnich vyhlidek, a tim se zaméfit na novy segment

Inovovat dosavadni sluzby

Vytadit z portfolia sluzeb staré, nezajimavé a neperspektivni produkty a sluzby
Ridit se podle vlastni metodiky Project

Zapojit se do evropskych projektii (Autor 2015)
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10. Cilové platno Business modelu (Vznik budouci

konkurenéni vyhody)

Tabulka 15: Budouci business model firmy Project Education s.r.o.

Klicova

partnerstvi
RSVP Design
Metalog

Experience

Corner

Klicové aktivity
Pripadové studie
Benchmarking
Zpétna vazba

Evropské projekty

Klicové zdroje
Know-how Project

Osvédcenti lektori

Hodnotova
vyhoda

Jedinec¢nost
pripadovych
studii

Inovativnost

Standardizované
postupy

Profesionalita a
odbornost

Kreativita

Spolehlivost

Vztahy se
zakazniky

CRM systém
Osobni

pravidelné

schiizky

Kanaly
Twitter
Linkedin

Google +

Zakaznické
segmenty

Firemni
klientela
Bézni
zdkaznici

Struktura nakladua

Néklady na pripadové studie

Zdroje prijmu

Prijmy z pripadovych studii

Zdroj: autor, interni informace firmy

V tabulce 15 je zndzornény navrh strategie ve formé€ platna business modelu.

Na zakladé provedeni strategické analyzy a posléze tvorby navrhu firemni strategie

byl zpracovany budouci business model tedy vznik budouci konkurenéni vyhody, jak

firma hodla do budoucna vytvaret hodnotu.

Klicova partnerstvi: Firma si vyjednala klicovou spolupraci se zahrani¢nimi

firmami RSVP Design, Metalog a Experience Corner. S RSVP Design chce vedeni

Project Education s.r.o. rozjet aktivni obchod dvanécti top produktt z Velké Britanie

a zajistit tak minimalni obrat na 1 milion K¢. V této spolupraci se vedeni firmy bude

inspirovat novinkami ze zahranici, a tim muize vylepsit své dosavadni sluzby a ziskat

novy know-how.
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Klicové aktivity: Jestlize chce vedeni firmy provést pokrok od soucasného
platna business modelu k tomu cilovému a naplnit vizi, mé€lo by vymyslet kreativni
skoleni
a tréninky na pripadové studie, spolupracovat se spolehlivymi dodavateli, vyzadovat

si od zakaznikt zpétnou vazbu ohledné kvality sluzeb a splnéni jejich oc¢ekavani.

Na druhou stranu je potrebné provadét benchmarking, jedna se o zpisob
porovnavani s nejlepsimi konkurenénimi firmami v odvétvi ale i se zahrani¢nimi
potencionalnimi konkurenty a tim je mozné se inspirovat a zkvalitnit soucasné
sluzby. Rovnéz by mélo vedeni sledovat novinky a trendy z neformalniho vzdélavani,
zmeény v externim prostiedi a zajimat se vice o konkurenci, a to tak, Ze se s ni bude

snazit drzet krok a sledovat jejich kroky.

K ziskani grantti z fondi Evropské unie je vyhodné se zapojit do evropskych
projekti Erasmus a NIDV, kde se vedeni firmy miiZe opét inspirovat a byt soucasti
novych vzdélavacich aktivit. Ziskani granti, licenci a akreditaci je jednim z hlavnich

stanovenych cil firmy.

Klicové zdroje: Do cilového business modelu byl taktéz zahrnuty know-how

Project — vlastni metodika, ktera je podrobnéji specifikovand na strané 75. Bylo by
uziteéné, aby se vedeni firmy zminénym postupem fidilo stejné jako v soucasném

platnu business modelu.

Aby se mohli stat leaderem v oblasti neformalniho vzdélavani prostrednictvim
pripadovych studii, k tomu je zapotfebi najmout kvalitni a provérené lektory, ktefi

maji uréitou praxi v oboru a tato prace je pro né zaroven i konickem.

Hodnotova vyhoda: Firma ma hodnotovou vyhodu prevazné v ptripadovych

studiich, kde by se méla zamérit na ispésné a ziskové produkty. Pripadové studie jsou
hlavni konkuren¢ni vyhodou firmy, a proto by se na né méla poradné v budoucnu

zamérit. Jsou hlavnim zdrojem prijmi a nasledné zisku.

Vedeni firmy by mélo vice vyuzit toho, Ze poskytuje standardizované postupy,
je inovativni, kreativni, také spolehlivym obchodnim partnerem a majitel firmy je
odbornikem na danou problematiku. Do budoucna se zamérit pouze na uspésné

produkty a sluzby a vyradit z firemniho portfolia ty staré a nezajimavé.
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Vztahy se zakazniky: Vedeni by mélo se zdkazniky i nadéale udrzovat osobni
pravidelné schiizky, pomoci kterych mohou byt tyto vztahy upevnéné a zakaznik si tak

ziska vétsi duvéru.

Novinkou pro firmu miizZe byt uzite¢né poridit si databazovou technologii CRM
systém na komunikaci se zakazniky a shromazd'ovani a uchovavani informaci o nich.
To muze zlepsit vztahy s nimi, protoze pokud jsou evidovani, je mozné je
segmentovat, znat jejich potfeby a co poptavali v minulosti, a tim na to efektivné

reagovat a splnit jejich prani.

Kanaly: Podle specifiky marketingové komunikace v B2B na strané 76 — 77
byly vybrany nejvhodnéjsi komunika¢ni kanéaly pro tento segment a to Twitter,
Linkedin a Google + a taky na né odkazuje globalni spole¢nost Maersk Line, kterad ma
bohaté zkuSenosti. Zalezi na vedeni firmy, ktery konkrétni kanal bude vyuzivat, a
ktery bude nejvice vhodny. Ja bych doporucdila sdilet novinky Project Education s.r.o.,
obrazky, fotografie, videa pripadovych studii a dalSich Skoleni na vSech téchto

kanalech, protoze jen tak se o nich mtize dozvédét co nejvice lidi.

Zékaznické segmenty: Hlavnim zakaznickym segmentem zlstava firemni

klientela jako v soucasném business modelu, pro kterou je uréeny prodej pripadovych
studii. Bylo by dobré se rovnéz zamyslet nad novym zakaznickym segmentem a to,
bézni zdkaznici, kteri by si rozvijeli své mékké dovednosti formou pripadovych studii
i dalSich akreditovanych seminaii. A jak jiz bylo zminéno zamérit se na lidi hledajici
si zaméstnani, kterym by poskytla certifikované kurzy a seminare pravée firma Project

Education s.r.o. s cilem najit si lepsi pracovni pozici.

Struktura naklad@: Prvek struktura nakladti neni zatim ciselné vyjadreny,

protoZze naklady budou generovany az vbudoucnu a momentalné neni mozné
determinovat jejich strukturu. Je velmi pravdépodobné, Ze podstatnou ¢ast naklada

budou tvorit opét naklady na pripadové studie.

Zdroje piijmi: TotéZ i u tohoto prvku. Doufejme, Ze v budoucnu bude tento

prvek vyznamnéjsi nez struktura néakladd, a to v prevySovani vynosti nad naklady.

Hlavnim zdrojem budou opét ptijmy z prodeje a Skoleni pripadovych studii.
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Cilové platno business modelu uvadi opét devét stavebnich prvki, ve kterych
jsou znazornéné klicové body, nasledny popis a prirazeni strategickych krokt ze
strany 82 - 83 do konkrétnich stavebnich prvki podle toho, ¢eho se dané kroky tykaji.
Pokud se vedeni firmy spravné zaméri na tuto strategii, je pravdépodobné, ze firma

naplni svou stanovenou vizi, dosidhne svych strategickych cili a zajisti si dlouhodobou
udrzitelnost (Autor 2015).
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Zaveér

Cilem této diplomové prace bylo vytvorit navrh strategie podniku na zakladé
provedeni strategické analyzy. Podle mého minéni je Business model velice
efektivnim néstrojem pro vytvoreni strategie a ovéreni, jestli se firma ubira témi
spravnymi kroky. Vychazi z podnikové vize a z poslani firmy, proto je nezbytné, aby
vedeni kazdé firmy a jeji zaméstnanci byli ztotoznéni s podnikovou vizi a poslanim,
protoze jen tak muZeme determinovat spravné kroky, jakym smérem se vydame,

abychom dosahli stanovenych cild.

Podminky na trhu se neustidle méni. Firma se snazi poskytovat co nejlepsi
vyrobky a sluzby, byt konkurenceschopna a dlouhodobé udrzitelna. Na trh neustale
prichazeji nové firmy, které konkuruji tém dosavadnim. Proto, aby se firma na trhu
udrzela, musi porad produkovat nové myslenky a postupy, jak vylepsit své produkty

a sluzby, jak si udrzet dosavadni zakazniky a rovnéz jak ziskat ty nové.

Proto je velmi uzitecné zaznamenavat klicové prvky do business modelu, ve
kterém jsou shrnuté veskeré diilezité informace pohromadé na jednom platné a snazit
se toto platno neustale vylepsovat. Business model Canvas bych doporucila vedeni
firmy aplikovat, protoZe jeho priprava neni casové naroénd, jsou zretelné
pozorovatelné klicové prvky firmy a je mozné vytvorit strategii, jak dosahnout cili

v budoucnu.

Vdnesni dobé neni jednoduché si udrzet dlouhodobou udrzZitelnost
a konkurencni vyhodu. Firma musi flexibilné reagovat na nové vyzvy prichazejici
z vnéjsiho prostredi, ménici se potfeby zdkaznikli a na chovani konkurentti. Tudiz
provadéni strategické analyzy je stéZejnim krokem, abychom zjistili novinky a trendy
prichazejici z vnéjsitho prostredi a zaroven se ubranili potencionalnim hrozbam.
Rovnéz je podstatné zjistovat, o co maji zakaznici zdjem prostiednictvim zpétné vazby
a jejich nazort a navrhi na vylepSeni. Strategicka analyza se zaméfuje i na vnitini
prostredi firmy, identifikace internich procesti, lidského kapitalu ve firmé a dalsich

aktiv.

Jestlize v daném odvétvi existuje mnoho firem, které poskytuji stejné nebo
podobné vyrobky a sluzby, manaZer by se mél snazit najit konkurenéni vyhodu,

kterou firma disponuje - v cem je lepsi nez konkurence a jakou pridanou hodnotu
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poskytuje svym zakazniklim. Taktéz je podstatné sledovat kroky konkurence a snazit
se na to efektivné reagovat. Manazer firmy by mél mit prozkoumané vnéjsi prostredi
a novinky a trendy ze zahranici, kde je mozné se inspirovat, a tim miiZzeme

poskytnout zakaznikim jesté kvalitnéjsi hodnotovou vyhodu.

Co se tyce zpracovani diplomové prace, metoda deskripce byla vhodnou
metodou pri definovani klicovych pojmi, které se v praci vyskytuji, protoze je
potiebné si na zacatek vytycit hlavni body, s kterymi bude dale pracovano. Naopak
nejuzitecné€jsi metodou byla metoda analyzy, prostfednictvim které byla kazda
kapitola podrobné rozebrana a nasledné shrnuta vzavéru. Ztéto analyzy vzeSly
klicové priority, které byly poté aplikovany do business modelu Canvas a mohl byt

uspésné vytvoreny navrh strategie podniku.

Ke konci bych chtéla poznamenat, ze zadkladem kazdé tGspé€sné strategie je
stanoveni si poslani a vize firmy, které chceme dosahnout. Jediné tak, je mozné se
ztotoznit s tim, co je hlavnim divodem existence podniku a kam bychom méli do

budoucna smétfovat. Samotn4 strategie je cesta pro dosazeni podnikové vize.

Na zavér je jeSté jednou formulovany cil prace, ktery zni vypracovani
strategické analyzy, kterd bude slouzit k navrhu firemni strategie. Pomoci business
modelu priblizit, jak firma vytvari a do budoucna hodla vytvaret hodnotu. Pomoci
postupné strategické analyzy, vymezeni stézejnich priorit a diky spravné zvolenych

metod bylo dosaZeno cile prace.
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Piilohy

V této casti jsou kdispozici vystupy zfinanéniho benchmarkingu INFA, jak je

uvedeno v kapitole finan¢ni analyza na strané 43.

Skupina ukazatelti produkéni sily podniku:

Priloha 1: EBIT/Aktiva — produkéni sila
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Priloha 2: EBIT/Obrat — marze (ziskovost podniku)
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Priloha 3: Obrat/Aktiva — obrat aktiv
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Skupina ukazatelti déleni EBIT:

Priloha 4: VK/Aktiva — zadluzenost podniku
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Skupina ukazatelt financ¢ni stability:

Priloha 5: Okamzita likvidita L1
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Celkovy pohled na finanéni vykonnost podniku

Priloha 6: Rentabilita vlastniho kapitalu (ROE)
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Priloha 7: Alternativni naklad na vlastni kapital (re)
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Priloha 8: Spread
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