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ABSTRAKT

Tato diplomova prace se zaméfuje na inovaci portfolia spole¢nosti Profima Effective, s.r.o.
Cilem prace je zavést ve firm¢€ inovovanou sluzbu tak, aby posilila konkuren¢ni pozici fir-
my na trhu s firemnim vzdélavanim. V teoretické ¢asti jsou vysvétleny pojmy souvisejici
s firemnim vzdélavanim a analyzy, které jsou pouzity v praktické ¢asti prace. Prakticka
¢ast poté zahrnuje charakteristiku spolec¢nosti, jeji marketingovy mix, konkurenci a situacni
analyzu. V zavére¢né Casti prace je popsan projekt zavedeni nové formy vzdélavani, e-

learningu, kriticka cesta projektu, jeho néklady a rizika.

Kli¢ova slova: firemni vzdélavani, situacni analyza, marketingovy mix, inovace portfolia,

e-learning

ABSTRACT

This master thesis is focused on the Project of Portfolio Innovation in Profima Effective,
s.r.0. Goal of this thesis is to implement an innovated service that would improve the com-
petitive position of the company on the company training market. In the theoretical part are
explained terms connected with company training and analyses that are used in the practi-
cal part. The practical part then offers company characteristics, its marketing mix, compe-
tition and situational analysis. At the end of the thesis is described the project of implemen-
ting new form of company training, e-learning, critical path of the project, its costs and

risks.

Keywords: company training, situational analysis, marketing mix, portfolio innovation, e-

leraning
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UvVOD

Pod pojmem vzdé€lavani si mnoho lidi piedstavi piedevsim Skolni lavice a ucebnice ze za-
kladnich, stiednich a u nékterych i vysokych skol. Etapa vzdélavani nicméné nekonci pie-
danim maturitniho vysvédceni ¢i vysokoskolského diplomu. V dnes$ni spolecnosti je na-
prosto nutné se neustale vzdélavat dale. Délame to védome i nevédomé. Zjednodusené si
muzeme piedstavit dva absolventy napf. vSeobecné¢ho gymnazia, ktefi po prazdninach
cht&ji zadit pracovat. Jeden se pres 1éto uéi cizi jazyk, druhy uziva posledni volné prazdni-
ny. Pfi respektovani ceteris paribus ma v zafi prvni absolvent vyssi Sance na to byt uspésny
pfi hledani zaméstnani.

Analogicka je situace i1 ve firmach. Vyssi ptfedpoklad ma ta, kterd se dale posouva tak, ze
napt. zavadi efektivnéjsi zplsoby ve vyrobé i optimalizuje zasoby a odbyt. DulezZitou
slozkou udrzeni konkurenceschopnosti pro firmy je také cilené vzdélavani zaméstnanci.
To muze probihat interné¢ ve firmé, ale 1ze jej i outsourcovat. V dnesni dobé je témér ne-
zbytné mit ve firm¢ zaveden systém vzdélavani zaméstnanct. Ve vétSich firméch to ma na
starost personalni oddéleni, v téch mensich pfimo vedeni spole¢nosti. Metod a forem, ze

kterych 1ze vybirat je mnoho, jejich vycet se vyskytuje v teoretické ¢asti prace.

Touto diplomovou praci ¢astecné navazuji na svou bakalarskou praci na téma Analyza
konkurenceschopnosti ve spole¢nosti XY, konkrétné v textilni firmé ze Zabiezska. Jelikoz
nyni nejde o vyrobni firmu, ale o spolecnost nabizejici sluzby, plisobi na ni 1 jiné vnitini ¢i
vngjsi faktory. Cilem prace je inovovat portfolio sluzeb spole¢nosti Profima Effective,

S.I.o.

Teoreticka cast poskytuje detailni nahled na nutnosti firemniho vzdélavani. To lze rozd¢lit
na vzdélavani na pracovisti, mimo néj ¢i kombinaci obou. Mezi zakladni typy vzdélavani
patii napft. instruktdz, seminaf, odborné prednasky, team building aj. Dale v teoretické ¢asti
popisuji noveé formy firemniho vzdélavani, marketingovy mix a situacni analyzy, které jsou
vyuzity V nésledujici ¢asti.

V praktické ¢asti

charakterizuji spole¢nost Profima Effective, s.r.o., jeji portfolio, kam patii vzdélavaci sluz-
by pro komercni 1 socialni sféru, jeji cile a marketingovy mix 7P, jelikoz se jedna o spolec-
nost nabizejici sluzby. V ramci kapitoly konkurence nejprve analyzuji konkurené¢ni subjek-

ty ve Zlinském kraji, poté v celé Ceské republice. Nasleduje situaéni analyza, kde postupné
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firma Profima podstoupi nasledujici analyzy: benchmarking, PESTLE analyza, Porterova
analyza péti konkurencnich sil a podrobnd SWOT analyza, kterd obsahuje i analyzy IFE a
EFE, tedy podklady SPACE matice. Vystupem jsou, mimo jiné, také doporuceni a opatie-

ni, které by firm¢ pomohly ke zvySeni konkurenceschopnosti na trhu.

Zakladni kapitolou prace vsak je projekt inovace produktového portfolia. V ramci této ka-
pitoly provedu prizkum pozadavka firem Zlinského kraje po trovni a formé firemniho
vzdélavani. Prizkum bude proveden formou dotaznikového Setieni. Na zakladé poznatkl
Z teoretické casti, pozice, ve které se firma Profima nachdzi a vysledka dotaznikl, zvolim
jakym zplsobem inovovat jeji portfolio a zvysit tak jeji konkurenceschopnosti a pozici na
trhu. Projekt inovace produktového portfolia obsahuje, mimo jiné, také dikladny popis

inovace, jeji kritickou cestu a analyzu nédkladi a rizik.
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. TEORETICKA CAST
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1 ROZVOJ LIDSKYCH ZDROJU

Konec 20. stoleti je pro podniky specifickym diky nckolika hlavnim zménam
Vv celosvétovém méfitku. Globalizace. Velmi rychly rozvoj technologii zapfiCinil vznik
novych odvétvi se stale vétsimi pozadavky na informace. Zakladnim stavebnim kamenem
uspéchu se staly znalosti, aktualni znalosti a jejich vyuzivani pro postupné zvySovani efek-
tivity vSech firemnich procest. Tyto zmény s sebou piinesly také reorganizaci prace a silici
poptavku po vzdélanych odbornicich. Lze fici, Ze dalSim logickym krokem pfi nedostatku

téchto odbornikt tedy byl rozvoj znalosti svych stavajicich zaméstnancu. [1, S. 7]

r

Lidsky kapital dnes predstavuje nejvetsi bohatstvi podniku. Lidské zdroje a jejich uspésné
fizeni jsou zakladnim ptedpokladem pro tspéch v konkuren¢nim prostiedi. Lidé jsou kata-
lyzatorem vyuzivani dalSich zdroji a v rozvinutém trznim prostiedi jde také o nejdrazsi
zdroj v podniku. Dosazeni cilii v organizaci je podminéno efektivitou jejich ¢asti — zamést-

nanct, Z toho divodu existuji ve firmach personalni utvary.

1.1 Vzdélavani a rozvoj pracovnikii v organizaci

Kazda organizace si je v dneSnim konkuren¢nim prostiedi v€doma, jak vyznamné je mit
dostatecné kvalitni pracovniky. Jednim z trendl v dnesni dob¢ je pfesun vyrobnich ¢innosti
do oblasti s levnou pracovni silou a soustiedit se na ¢innosti, které jsou vysoce narocné na
odbornost lidi. Tyto ¢innosti lze outsourcovat nebo Ize najmout zkusené zaméstnance. Dal-
§im, pro tuto kapitolu feknéme zdsadnim, pojmem je potencial zaméstnancti. Dnes jiZ ne-
sta¢i mit jen $pickové pracovniky s n¢kolikaletymi zkusenostmi v oboru, ale o snahu tyto

zaméstnance dale vzdélavat a budovat tak lidsky kapital uvnitt spolecnosti.

V dal$ich nékolika podkapitolach je vymezeno n¢kolik zakladnich pojmil souvisejicich se
vzdélavanim a rozvojem pracovniki v organizaci, jako jsou: uceni, rozvoj, vzdélavani

apod. Graficky jsou vztahy mezi témito pojmy znazornény nasledovné (Obr. 1).
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Uceni (se)
Rozvoj

Vzdélavani

< >

Obr. 1 Vztah uceni, rozvoje a vzdélavani [2, s. 31]

1.1.1 Definice a funkce uéeni

»Uceni lze definovat jako rozvoj, ktery vede k pretrvavajici a efektivni zméné v duSevni

¢innosti a konani. Uceni tedy zahrnuje nejen védomi, ale i konani.“ [2, s. 30]

Kazdy ¢loveék nutné potfebuje informace, diky kterym se mize v zivoté Iépe orientovat.
Uceni predstavuje interakci mezi ¢lovékem a jeho neustdle se ménicim okolim. Uceni lze
rozdélit na dvé kvality: pfizplsobeni se (hledani ptileZitosti) a pfizpiisobeni sob¢ (vytvare-

ni ptileZitosti). Prvni kvalita je reaktivni, druh4 je proaktivni.

Ucenim se clovék snazi dosdhnout zmény stavu véci k lepSimu. Kdyz se ¢loveék neudi,
upada a to stejné plati 1 pro firmy. Kazdy rozvojovy program, jak uzZ pro firmy, tak pro

jednotlivce, musi obsahovat ob¢ kvality uceni — pfizpisobit se 1 pfizplisobit sobé.

Pojmy a funkce uceni se navzajem prolinaji a Casto dochdzi i k jejich zaméné. Je rozdil
mezi ufenim, rozvojem a vzdélavanim. Definice byvaji riizné, pro tuto praci je ptihodna

definice dle Hronika, ktera je uvedena vyse. [2, s. 30]

D¢éleni popisuje i Reynolds a kol. [3], podle n&jz je uceni proces, v némz dana osoba ziska-
va nové znalosti, dovednosti a schopnosti, zatimco vzdélavani je jednim ze zpusobi, které

organizace podnika za ucelem podpory uceni. [4 s. 458]

1. U&eni (se) — jde o proces zahrnujici nové védéni a nové konani. Clovék se udi or-
ganizovan¢, ale i spontanné. Pojmy rozvoj a vzdélavani jsou zahrnuty v pojmu
uceni, nicméné pojem uceni se zahrnuje vice nez jen jejich soucet. (viz Obr. 1)

Dle Kima [5] je uceni ,,proces zvySovani schopnosti ¢lovéka konat“. Honey [6]
prohlasil, ze ,,uCeni je slozité¢ a rozmanité a tyka se vSech druhl zalezitosti, jako
jsou znalosti, dovednosti, chapani, pfesvédceni, hodnoty, postoje a zvyky*. U¢ime

se pro sebe a také od jinych lidi. U¢ime se diky jednani s kolegy, pfi vykondvani
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prace, dle instrukei. Zpiisoby uceni jsou rizné a jejich intenzita ¢asto zavisi na mo-
tivaci.

Proces uceni rozliSuje dva zakladni typy uceni: proceduralni neboli ,védét jak* a
deklarativni neboli ,védét proc©. [7, s. 34]

2. Rozvoj — pozadovana zména zajisténa pomoci uceni. Dle Armstronga [4, s. 470]
jde o vyvojovy proces umoziujici progresivni postup ze soucasného stavu znalosti
a schopnosti k budoucimu stavu, v némz je potieba vyssi uroven znalosti a schop-
nosti. Dillezité je, Ze se rozvoj nesoustied’'uje na zlepSeni vykonnosti pracovnika na
soucasném pracovnim miste, ale pripravuje jej na odpoveédnéjsi a ndro¢néjsi ukoly.
Dle definice od Harrisonové [8] je rozvoj vzdélavacim zazitke jakéhokoliv druhu,
béhem nichz jednotlivci i skupiny zlepsuji své znalosti, dovednosti, hodnoty nebo
chovani. Jeho vysledky se vyvijeji ¢i utvareji spiSe béhem casu nez bezprostiedné
a maji sklon k ,dlouhovékosti‘ (dlouhodob¢ se uchovavaji). [4, s. 470]

3. Vzdélavani — organizovany zpisob uceni se. Vzdélavani je diskrétni (ohranicené),
tzn. ma svuj zacatek i konec. Plan vzdélavani je tvofen systematicky. Dle Ar-
mstronga [4, s. 461] jde o proces, kde osoba ziskava a rozviji nové znalosti, do-
vednosti, schopnosti a postoje. Dale uvadi, Ze vzdélavani je cilové orientované, za-
loZené na zkuSenosti, ovliviluje chovéani a poznavéni, a zmény, které piinasi, jsou
relativné stabilni. Honey a Mumford [9] poukazali na to, ze ,.ke vzdélavani docha-
zi, kdyZ mohou lidé ukézat, Ze znaji néco, co neznali pfedtim (znalost, pochopeni
néCeho a také fakta) a kdyZ mohou délat néco, co nemohli délat predtim (doved-
nosti)*.

Armstrong dale déli vzdelavani na Ctyti zakladni typy:

a. Instrumentalni vzdélavani aneb jak 1épe vykonat urcitou Cinnost poté, co
bylo dosazeno zékladni urovné vykonu.

b. Poznavaci (kognitivni) vzdélavani — zlepSeni vysledku je zalozeno na zlep-
Seni znalosti a lepSim pochopeni véci.

c. Citové (emocni) vzdelavani — vysledky jsou zalozené na zméné formovani
postoji nebo pocitil nez na prohloubeni znalosti.

d. Sebereflektujici vzdéldvani — tvorba novych pohledt, mysleni a chovani,

coz ma za nasledek tvorbu novych znalosti. [4, s. 461]
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1.2 Strategicky rozvoj lidskych zdroji

1.2.1 Definice strategického rozvoje lidskych zdroja

V ramci strategického rozvoje lidskych zdroji se lze setkat také s nékolika definicemi. Dle
Halla [10] jde o nalezeni poZzadovanych dovednosti a aktivni fizeni uceni a vzdélavani z

dlouhodobého hlediska, které se vztahuje k explicitné formulované podnikové strategii.

Walton [11] uvadi, Ze ,,strategicky rozvoj zdroju znamena takové zavadéni, vyfazovani,
modifikovani, fizeni a usmérfiovani procesu, které vSechny jedince i tymy vybavuje do-
vednostmi, znalostmi a schopnostmi, které potiebuji, aby byli schopni plnit souc¢asné i bu-

douci ukoly pozadované organizaci®.

Harrisonova [8] poskytuje dalsi definici, podle ni je strategicky rozvoj lidskych zdroja
,,F0zvoj vyplyvajici z jasné vize o schopnostech a potencialu lidi, ktery probiha v souladu

s celkovym strategickym ramcem daného projektu®. [4, s. 443]

1.2.2 Cile strategického rozvoje lidskych zdroju

vvvvvv

ni s piesvédcenim, Ze lidsky kapital je hlavnim zdrojem konkuren¢ni vyhody. Pro perso-
nalni Gtvar je smérodatné, aby firma disponovala s lidmi s dostate¢nou kvalitou a potencia-
lem, jehoz postupného napliovani se dosahuje vytvaienim komplexniho programu pro

rozvoj zaméstnancil.
Mezi konkrétnéjsi cile strategického rozvoje lidskych zdrojii 1ze zatadit nasledujici:

e Rozvoj intelektudlniho kapitalu.

e ZlepSovani a propagovani individudlniho, tymového 1 celo-organiza¢niho uceni a
vzdélavani.

e Vytvareni kultury vzdélavani, tj. prostfedi, v némz jsou zaméstnanci podnécovani

Kk rozvoji a kde existuje systematické fizeni znalosti.

Dilezitym aspektem strategického rozvoje lidskych zdrojti je potieba brat v uvahu takeé
individudlni aspirace a potieby, piestoze je tento rozvoj podnikové orientovany. Obecny

diagram rozvoje lidskych zdroji je zobrazen na nasledujicim obrazku. [4, s. 443]
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Identifikace
potieby vzdélavani
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vzdélavani
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Metody Zafizeni Umisténi Skolitelé

L]

Realizace
vzdélavani

Hodnoceni
vzdélavani

Obr. 2 Proces planovani vzdélavani [4, s. 444]

1.3 Metody vzdélavani

Firemni vzdélavani lze zajistovat prostiednictvim nékolika metod vzdélavani. Jejich vyber
je podminén individudlnim potfebam a pozadavkim firmy. Mél by byt kladen velky diraz
také na jejich aktudlnost v ramci celosvétovych trendi technického a ekonomického rozvo-
je. Vybér vhodnych metod je determinovan nékolika faktory, které jsou zobrazené na né-
sledujicim obrazku. Mezi nejvyznamnéjsi z nich patii napt. cile uceni, odbornost lektort ¢i

pocet a vék ucastniki.
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FAKTORY OVLIVNUJICI VOLBU METOD

Cile udeni
Lidské faktory

Predmét a obsah Casové a materidini faktory

¥

Principy udeni

individualni pfistup

Obr. 3 Faktory ovliviujici volbu metod [12, s. 96]

Dle Armstronga muzeme pii vzdélavani zaméstnancl vyuZiti Siroké Skaly metod. Tyto

metody 1ze rozdélit do tii zadkladnich skupin:

1. Metody pouzivané ke vzdélavani pri vykonu prdace (na pracovisti; on the job). Jsou
Vhodnéjsi pro vzdélavani d€lnikii. Pouzivaji se v kazdodenni praxi jako soucast
specidlné vytvoreného vzdélavaciho programu. Mezi ,on the job‘ metody patii de-
monstrovani, kou¢ovani, rotace prace, planované zazitky a mentoring.

2. Metody vzdelavani pouzivané jak pri vykonu prace, tak mimo pracoviste. Mezi tyto
metody patii instruktaz, otazky a odpoveédi, uceni se akci, povéfeni tkolem, projek-
ty, usmérilované Cteni, vzdélavani pomoci pocitacti, interaktivni video a video.

3. Metody pouzivané ke vzdélavani mimo pracoviste (off the job; jsou vhodnéjsi ke
vzdélavani a rozvoji vedoucich pracovnikil). Jsou pouzivané ve formalnich vzdéla-
vacich kurzech ve vzdé€lavacich zafizenich. Patii mezi n€ pfednasky, debaty, disku-

ze, metoda objevovani, piipadové studie, hrani roli, simulace, skupinova cviceni,
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team building, distan¢ni vzdélavani, Skoleni nebo uceni hrou (outdoor learning, ad-

venture education) a seminare. [13, s. 893]
1.3.1 Metody vzdélavani pri vykonu prace

Demonstrovani (ukazka pracovniho postupu)

Jde 0 metodu vzdélavani, pii niz se skolenym pracovnikiim vysvétluje a ukazuje spravny
zpusob, kterym provadét svou préaci a okamzité je jim umoznéno, aby si ¢innost sami vy-
zkouseli. Skolena i §kolici osoba jsou pii této metodé aktivné zapojeni do procesu vzdéla-
vani. Metodu lze pouzit pfi zau€ovani nového pracovnika a lze diky ni dosdhnout pozado-
vanych vysledkl. Nicméné demonstrovani nezabezpecuje strukturované uceni, tudiz neni

vzdy v souladu s kiivkou vzdélavani. [13, s. 893]

Koucovani

Koucovani se vyuziva k rozvoji individualnich schopnosti, védomosti a postojt. Tato me-
toda je zalozena na spolupraci dvou lidi. Jedna se o jednu z nejefektivnéjSich metod. Mezi

zpusoby koucovani patii:

e pomahani pracovniki, aby si uvédomovali, jakym zpisobem pracuji a jaké maji re-
zervy,

e kontrolované delegovani;

e vyuzivani vSech situaci jako pfilezitosti ke vzdélavani se;

e usmérnovani pracovniki tak, aby spravné vykonavali svoji ulohu v organizaci. [13,

5. 893-894]

Mentoring

K mentoringu je potieba vyuZivat odborné Skolené jedince, kteti svymi radami poméhaji
rozvinout kariéru pracovnikiim, na néz dohlizi. Mentor nemusi byt pracovnikovi vzdy pfi-
dé€len, existuji 1 situace, kdy si pracovnik mize svého mentora vybrat sam, pokud si ho vazi

nebo k nému vzhlizi. Tato moznost je hlavnim rozdilem mezi mentoringem a koucovanim.

Néplni mentoringu je vzdélavat pii vykonu prace ty schopnosti, které pracovnik na své
pozici potfebuje. Dalsi vyhodou je fakt, Ze mentor obvykle byva dobfe informovany o
chodu organizace, tudiz mize svému ,,chranénci* pomoci se v ni 1épe orientovat. V ramci

mentoringu mentofi mohou poskytovat:
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e rady, jak vypracovat program sebevzdélavani v organizaci;

e vedeni v tom, jak ziskat dulezité znalosti potfebné pro vykon nové prace;
e rady v administrativnich, odbornych i mezilidskych problémech ve firmée;
¢ informace o chodu, podnikové kultufe a zdkladnich hodnotach organizace;
e pomoc a orientaci ve firemnich projektech;

e dohled pii prvnich krocich v novém zaméstnani. [13, . 894]

Rotace prace / planované zaZitky

Hlavnim ukolem rotace prace je rozsiteni dovednosti pracovnikt tak, aby byli schopni vy-
konavat praci na riznych pracovnich mistech v organizaci. Podminkou pro rotaci prace
viak je ditkladny plan celé ¢innosti, jinak miize byt tato metoda neuéinna. Uspéch této me-
tody tedy zavisi na programu, ktery urcuje, co presné by se méli jednotlivi pracovnici nau-
¢it na raznych pracovistich. Dulezitym ¢lankem rotace prace je ten posledni — feedback,

diky némuz firma hodnoti ptinos vzdélavani a dle né¢hoz lze program ménit ¢i inovovat.

[13, s. 894-895]
1.3.2 Metody vzdélavani pouzivané pii vykonu prace i mimo pracovisté

Ucéeni se akci

Metoda uceni se akci byla vytvofena Revansem (1971). Jde o metodu vzdélavani, pii které
manazeti rozvijeji své schopnosti tim, ze fesi skutecné problémy. Ty musi analyzovat, po-
sléze formulovat doporuceni a implementovat zvolené kroky k jejich odstranéni. Toto po-

Jeti je zalozeno na Sesti predpokladech:

1. ZkuSeni manaZzefi maji zajem o to, vidét dal§i manazery ,,v akei®.

2. Pii vzdélavani nékoho jiného se nauc¢ime vice nezli bychom se vzdélavali sami.

3. Ne&kdy mame odpor k pozndvani sama sebe, napt. pokud takové sebepoznani zme-
ni nasi pfedstavu o nas samotnych. Tento odpor je nutné piekonat.

4. Cim je tikol odpovédngjsi, tim vétsi tendenci mame k udeni se.

5. Uceni lze prohloubit, kdyZ do né€j zapojime nase mysleni, hodnoty, t&€lo i emoce.

6. Ucici se osoba si je nejlépe védoma, kolik se toho naucila.

Ptikladem této metody je vytvoieni skupiny né¢kolika manazert, ktefi dohromady fesi né-
jaky ukol. Timto se uci jeden od druhého a také od externiho konzultanta, ktery na jejich

ukol dohlizi. [13, s. 895-896]
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Pracovni instruktaz

Metoda pracovni instruktaze je zaloZena na analyze dovednosti a déli se do ¢ty zakladnich

kroku:

1. pftiprava,

2. prezentace a demonstrovani,

3. procvicovani,

4. pouzivani a zdokonalovani.

V ramci pfipravy na prezentaci musi mit Skolitel nachystané vhodné vyucovaci metody a
vizualni pomucky. Dulezité je podnitit Skolené tak, aby se chtéli ucit, protoze vzdelavani je
uzitecné pro n¢ samotné. Cilem je nejprve vysvétlit zaklady instruktaze a posléze postupo-

vat od znamého k neznamému a zpét.
Hlavni ¢asti instruktdze je demonstrovani, které 1ze déle rozd¢lit do ti fazi:

1. Skolitel predvede celou operaci v normalni rychlosti.
2. Operace je demonstrovana pomaleji s diirazem na vSechny jednotlivé ¢asti ukonu.
3. Skolitel piedvede operaci jesté nékolikrat pomalu a vysvétli navaznost po sob&

jdoucich ukonii.

Pt procvicovani se Skoleny snazi soustavné napodobovat skolitele. Vysledkem této faze je
vytvoreni koordinovaného a integrovaného vykonu prace a propojeni vSech pracovnich

ukont v jeden harmonicky celek.

Faze zdokonalovani probiha tak dlouho, jak pracovnikovi trva si osvojit znalosti natolik,

aby byl schopen pracovniho vykonu na trovni zkuSeného pracovnika. [13, s. 896-897]

Povéieni ukolem

Jde o specificky ukol, ktery Skoleny fesi na zadost Skolitele. Tuto metodu lze pouzit v za-
véru vzdélavani jako provetfeni pracovnika, zda zvladne pienést své noveé nabyté védomosti
do pracovni situace. Skolitel se naddle miiZze i nemusi angaZovat, lepsi je spiSe jen motivo-

vat pracovnika, aby neztratil sebedtivéru. [13, s. 897]

Projekty

Jedna se o zpracovani studie, které je nutné dovést Skolenymi pracovniky do zdarného cile
na zéklad¢ instrukci a pokynil od svého Skolitele ¢i manazera. Projekty povzbuzuji samo-

statnost pfi sbéru informaci, vymysleni napadl a prezentaci vysledkt. Prikladem projektu
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muze byt tkol vytvofit uréitou ¢ast néjakého stroje pro studenty ¢i absolventy; projekt pro
manazery pak muze piedstavovat ukol prozkoumat podnikovou politiku nebo provozni

problém.

Metoda projektt je podobna ptfedchozi metodé poveéteni ukolem, protoze taky jde o im-
plementaci nové nabytych védomosti pfi vzdélavani se v praxi. Rozdilem mezi obéma me-

todami je, Ze projektu se muze ucastnit vice lidi, tedy projektovy tym. [13, s. 897]

Usmeérnované cCteni

Pti této metod€ maji Skolené osoby za tkol ptecist knihy, sylaby nebo podnikovou literatu-
ru a posléze je okomentovat. V praxi se tato metoda casto pouziva pred samotnym kurzem,
Skolené osoby ale malokdy tento tikol splni. Mnohem efektivnéjsi je tato metoda, pokud je
literatura rozddna béhem kurzu, jehoz uspésné absolvovani je podminéno pfectenim a po-

chopenim dané literatury. [13, s. 897-898]
Vzdélavani pomoci pocitaci
Vzdélavani pomoci pocitact je individualizovana forma vzdélavani a vyuziva IT pfi tvorbé

kvalifikace ¢i rekvalifikace pracovniki. Této metody se hojné vyuziva pfi distanénim stu-
diu.

Pocitace 1ze pti vzdélavani pouzivat nasledovné:

1. Simulace skute¢nych situaci. Technici se Skoli napf. tim, Ze odstraiiuji poruchy
elektronickych obvodu tak, ze sleduji schéma obvodi na obrazovce.

2. Poskytovani databdze informaci dostupné na pocitaci.

3. Me¢fteni vykonu Skolenych osob pomoci definovanych kritérii.

4. Testy ¢i cviCeni pro $kolené osoby. [13, s. 898-899]

Video

Video mé vyhodu oproti kniham ¢i firemnim dokumentim v komplexnéjsim vizudlnim
pfenosu informaci. Je vyhodné video doplnit komentati od Skolitele, ktery dava pozor, aby
sledovani videa nebylo pouze pasivni zalezitosti, ale aby se do n¢j Skolené osoby aktivné

zapojovali prostiednictvim diskuze. [13, s. 899]
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Interaktivni video

Jde o urcitou fuzi videa a pocitaci, jejichz kombinace ma vétsi piinos nezli jen pouhy sou-
Cet efektt obou ¢asti samostatné. Vzdélavani touto metodou je individualistické, interak-
tivni a umoznuje volbu pro skolenou osobu. Interaktivni video mé oproti pfedchozim dveé-
ma metodam tadu vyhod:
e Efektivnéjsi distancni vzdélavani.
e Jednodussi ,,vstfebavani® informaci pro lidi, kteti maji problém se orientovat ve
velkém bloku odborného textu.
e ZlepSovani interpersonalnich dovednosti, jako je vedeni rozhovort, jednani se za-
kazniky apod.

e Zkraceni doby vzdélavani — rychlejsi dosazeni cilti vzdélavani. [13, s. 899-900]

Multimedialni vidélavani

Tato metoda pouziva fadu médii, tj. audio, video, text, grafiku, fotografie a animace, je-
jichZ vzajemné propojeni vytvaii interaktivni program, kterého Ize poté vyuZzivat na pocita-

v

Cl.

Velkym pozitivem této formy vzdélavani je, Ze dokaze vyuzit Siroké Skaly ptistupli ke
vzdélavani. Skolené osoby ziskavaji rychly feedback a mohou pracovat svym vlastnim
tempem. Multimedialni vzdélavani je také diky scénaiim ¢i hranim roli vhodné pro zlep-

Seni dovednosti v managementu lidi a mezilidskych vztahu. [13, s. 900]
1.3.3 Metody vzdélavani mimo pracovisté

Piednaska
Prednaska je formou vzde€lavani, jejiz kvalita a efektivita je podminéna schopnostem pied-
nasejiciho zaujmout své posluchace. Participace Skolenych osob je mald nebo zadna, vy-
jimkou miize byt diskuze, pokud je pocet ucastnikii men$i nebo otazky a odpovédi
Z publika na konci prfednasky.
Prednésejici by mél pouzivat vizualni pomticky, diky nimz dokazi posluchaci 1épe absor-

bovat pfednaSenou latku a Skolené osoby by si zase méli latku zapisovat, jinak je efektivita

prednasky velmi mala az nulova.
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Dle Armstronga by pifednaska neméla trvat déle nez 30 az 40 minut, nemé¢la by obsahovat
pfilisSné mnozstvi novych informaci a musi nazorn¢ ukazat, jak lze ptfednaSenou latku na-

sledn¢ vyuzit pii pracovnim vykonu. [13, s. 900-901]

Debata

Jde o méné formalni pfednasku pro mensi skupinu lidi, kterd by neméla mit vice nez 20
posluchaci. V ramci debaty mé velky prostor diskuze. Piedpokladem pro efektivni debatu
je aktivni pfistup posluchact, ktery vede k lepSimu uchovéani poznatkii nez u prednasky.
Skolitel ¢&i jina osoba, ktera debatu vede, musi dbat na rovnomémé rozdéleni prostoru pro
debatu na vSechny c¢leny skupiny, jinak maji vyfe¢né&jsi ¢lenové skupiny tendenci v ni do-

minovat. [13, s. 901]

Diskuze

Diskuze je metoda vzdélavani, kterd miize byt provadéna individudlné, ale také ve spojeni
s dalsimi metodami jako napf. vyse zminéné debata &i prednaska. Ugelem diskuze je pii-
mét posluchace se aktivné zapojit do uceni se, poskytnout Skolenym osobam moznost ucit
se od ostatnich, pomoci lidem k pochopeni cizich nazorti a rozvijet dovednosti vyjadfovat

se pted publikem.

Skolitel by mél vést a usmériiovat mysleni skupiny. Mél by nenapadné stimulovat &leny
skupiny, aby se vice angaZovali a nakonec poskytnout shrnuti diskuze. Aktivni Gc€asti Sko-

lenych 1ze dosahnout nasledujicimi postupy:

e PouZivat pfimé otazky k zahdjeni diskuze.

e Vyuzivat otevienych otazek, které stimuluji mysleni skolenych.

e Pribézné kontrolovat, zda cela skupina rozumi v§em argumentiim.
e SpiSe nez kritizovat, podporovat nazory ucastnikd.

e Davat slovo mén¢ dominantnim ¢i vyfecnym ¢lenlim skupiny.

e Vést diskuzi a nedopustit, aby skupina dominovala nad $kolitelem. [13, s. 901]

Pripadova studie

Ptipadova studie je metoda vzdélavani urcena spiSe pro manazery a vedouci pracovniky. Je
zaloZena na historii a popisu situace ¢i problému a hledani jejich pficin a feSeni. Metoda je
zaloZena na hledani informaci, vyméné napadl, analyze zazitki a zkuSenosti tak, aby se

postupné odkryla podstata problému a procesii, na které se studie zamétuje.
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Jedna se o velmi narocnou metodu vzdélavani pro Skolitele, ktery nemlze garantovat, Ze
vSechny momenty dilezité pro vzdélavani se pii feseni problému viibec objevi. Negativem
muze byt jen povrchni feSeni problému ¢i nezajem ucastnikli. Pokud vSak Skolitel Gspésné
zvladne motivovat Cleny tymu, aby problém fesili dopodrobna a zdlraziovali své argu-

menty, jde o velmi realistickou metodu vzdélavani. [13, s. 901-902]

Hrani roli

Pfi vyuzivani této metody piijimaji Skolené osoby na sebe rizné role zapojené do predem
pfipravené situace. Hrani roli je mozné skloubit s ptipadovou studii, kdy $kolitel ur¢i jed-
notlivym ¢lentim tymu vybrané role. Kazdy ucastnik dostane struc¢ny popis své role a jeji

vysvétleni.

Hrani roli se vyuziva proto, aby si manazeti nebo obchodni zastupci zvykli na feSeni jed-
notlivych pracovnich situaci, napt. vybérové pohovory, hodnotici pohovory, projednavani
stiznosti ¢i prodej. Tato metoda vzdelavani rozviji interaktivni dovednosti a dava ucastni-
kiim cenény feedback. Vyznamnym pozitivem je i zména roli, kdy si dva uc¢astnici vymeéni
role a hru zacinaji od zacatku, aby dostali komplexni pohled feSeni dané situace z obou

stran. [13, s. 902]

Simulace

Simulace kombinuje dvé piedchozi metody, hrani roli a pfipadovou studii se snahou do-
sahnout maximalni redlnosti situace. Cilem je pfenos poznatkd ze simula¢nich situaci do

pracovniho chovani. [13, s. 902-903]

Skupinova cvic¢eni

Skolené osoby probiraji problémy a formuluji jejich feSeni v tymu. Problém mize byt fe-
Sen piipadovou studii nebo mulze jit o problém bez zadné souvislosti s vykonem prace.
Zakladem této metody je naucit lidi 1épe pracovat kolektivné ve skupiné. Skupinovych

cvifeni se vyuziva napf. pfi team buildingu a rozvoji interaktivnich schopnosti. [13, . 903]

Skupinova dynamika

Metoda skupinové dynamiky je zalozena na praci profesora Lewina z MIT (Massachusetts
Institute of Technology, USA, 1946), kterd povazuje za tfi hlavni vzajemné propojené a

piekryvajici se cile nasledujici:
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1. Zlepseni efektivity fungovani skupiny, ¢ehoz Ize dosahnout pomoci team buildin-
gu.

2. Zvyseni sebe-pochopeni a uvédomeéni si socialnich procesi.

3. Rozvinuti schopnosti, které se orientuji na vzajemnou spolupraci a umozinuji lidem

V tymech pracovat efektivngji.

Zakladnim typem skupinové dynamika je tzv. ,,T-skupina®, coz je trénink vnimavosti a
citlivosti, tedy na zlepSovani interaktivnich dovednosti. Mezi dalsi kurzy patii napt. Blake-

ova manazerska miizka (managerial grid) a tzv. Coverdale Training. [13, s. 903]

Nacvik interaktivnich dovednosti

Jde o formu vzdé€lavani se zamétenim na zvySovani efektivnosti vzajemného vlivu jedince

na ostatni lidi. Mezi zdkladni rysy nacviku interaktivnich dovednosti patii:

e Primarni meze manazerské efektivnosti jsou na hranicich jednotlivych praci a pra-
covnich mist.

e Neexistence pfedem danych pravidel o vzajemném ovliviiovani lidi. To spiSe zavisi
na ruznych situacich a na lidi v nich.

e Utastnici praktikuji ve skupiné své interaktivni dovednosti.
Dale Ize tuto metodu vzdélavani rozd€lit do tii zakladnich fazi:

1. Diagnostické faze: skupiny se zabyvaji Sirokym spektrem innosti, které poskytuji
spolehlivy obraz chovani.

2. Formalni feedback: Skolitel hodnoti kvalitu interaktivnich dovednosti G¢astnikd.

3. Uplatiiovani a monitorovani: skupina vyviji dalsi aktivity, které vytvafi a uplatiuji

nové zpisoby chovani. [13, s. 905]

Nacvik asertivity (sebeprosazovani)

,»Nacvik asertivity ma pomoci lidem, aby byli efektivnéjsi pii vyjadfovani svych nazort,
svého presvédceni, svych pfani a pocitl pfimym, poctivym a pfiméfenym zplsobem. Tyka
se hlavné interpersonalnich dovednosti a spoc¢iva do zna¢né miry na hrani roli a na simula-
cich. Lze pouzit zvlaStniho dotazniku, ktery si t€astnici nacviku sami vyplni, a ktery jim
pomiize pochopit jejich chovani v situacich, kdy je nezbytné byt asertivni - bojovat za své
hledisko a trvat na svych pravech takovym zptsobem, aby nedos$lo k naruseni prav ostat-

nich lidi.* [13, s. 905]
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Semindre
Seminafe neboli workshopy jsou tvoieny specidlné sestavenou skupinou pracovniku, kteti
s pomoci moderatora zkoumaji organizaci danych situaci a efektivnost v tymu. Cilem je
implementace takovych krokt, které zlepsi vazby v organizaci a zvysi jejich efektivnost.
Dulezité je, aby se seminarti ucastnil vzdy cely tym, ktery po pfijeti novych opatfeni musi
»tahat za jeden provaz®. [13, s. 906]

Distancni vzdélavani
Tato metoda umoziiuje Skolenym osobam se ucit ve volném case. Materidly ke vzdélavani
byvaji pfedem piipravené a dostupné v multimedidlni podob¢. Jednou z metod distan¢niho
vzdélavani je tzv. korespondenéni kurz, jehoZ tspéSnost zavisi na kvalité pokynt od $koli-

tele a rychlosti vymény korespondence. Diive se pro tuto metodu pouZzivala posta, dnes je

samoziejmosti korespondence ptes internet, tudiz kurz lze provadét daleko efektivngji.

Alternativou distan¢niho vzdélavani je potom tzv. letni Skola, kde student miize pracovat

piimo s ucitelem a feedback je v tomto ptipadé okamzity. [13, s. 906]

Uceni se hrou i pohybovymi aktivitami (outdoor learning)

Mezi metody outdoor learningu patii plavby na plachetnicich, horska turistika, slézani skal,
kanoistika, prizkum jeskyni atd. Uéeni spociva v tom, Ze lidé se nauci 1épe pracovat v ty-
mu V ramci aktivit, se kterymi nemaji Zadné zkuSenosti. Tyto hry odrdzi rizné pracovni
situace a davaji tiCastnikiim moznost zjistit, jak se rozhoduji pod tlakem a jakym zptisobem

spolupracuji se svymi kolegy v napjatych situacich. [13, s. 906]

1.4 Rozvoj manaZeru

Prostfednictvim rozvoje manazert Ize dosdhnout uspé$ného plnéni tkold organizace. Roz-
voj manazeri je tedy prostfedkem k uspokojeni jak soucasnych, tak hlavné budoucich po-
titeb podniku. Rozvoj manazerd poskytuje vedoucim pracovnikiim prostor k rozvoji a za-

bezpecuje naslednictvi v manazerskych pozicich. Proces rozvoje obvykle byva:

e Anticipujici — manazeti mohou ptispivat ke splnéni dlouhodobych cilt.
e Reagujici — manazefi jsou zaméfeni na prevenci problému vykonu.
e Motivacni — manaZeti jsou motivovani k dosazeni individualnich kariernich aspira-

ci.
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Mezi individudlni cile rozvoje manazeru patfi:

e Ujistit se, Ze manazeti chapou, co je od nich ocekavano. Dohodnout s manaZzery ci-
le, podle nichz se posuzuje jejich ¢innost.

e Pomahat manaZerim rozpoznat sviij potencial. Podnécovat je k realizaci plana
osobniho rozvoje.

e Starat se o naslednictvi v manazerskych pozicich. Vytvofit systém k revizi sprav-

ného naslednictvi.

Nejdulezitéjsi ¢asti rozvoje manazerl je nutnost pamatovat si, Ze pomoci rozvoje sice po-
mahame naplnit potencidl a ambice manazerQ, nicmén¢ vzdy je prvotfadé tento rozvoj sme-
fovat v ramci dlouhodobych cili organizace. Persondlni oddéleni musi rozhodovat o tom,
jaky typ manazeri podnik pro dosazeni svych strategickych cili potiebuje. Teprve poté
ptichazi na fadu rozhodnuti o tom, jak tyto manaZery ziskat a jak je rozvijet.

Jelikoz schopnost firmy plnit své strategické cile zavisi na kvalité a schopnostech jednotli-

vych manazert, existuji zde uréité vztahy tykajici se téchto zaleZzitosti (viz. Obr. 3). [13, s.
556-560]

podnikova
strategie T
podnikové
prostredi
kritické faktory
uspésnosti ret

schopnosti ‘ schopnosti

organizace manazerd

vykonnost
podniku

Obr. 4 Strategické dusledky rozvoje manazeri
[13,s.561]
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Dle Fondy [14] jsou schopnosti vyzadované od manazerti velmi mnohostranné, patii mezi

n¢ napf-.:

141

Stanoveni podnétnych ¢i provokujicich cilt.

Rozvoj vyrobni a trzni strategie s cilem lepsi konkurenceschopnosti firmy.

Tvorba novych strategii, prostiednictvim kterych lze 1épe ¢i rychleji dosahnout
strategickych cilt organizace.

Rozvoj systému managementu podniku.

Tvorba podnikové kultury.

Optimalizace zisku prostiednictvim soustavného zlepSovani prodeje. [13, s. 561]

Proces rozvoje manazeru

Existuji tfi zakladni ¢innosti rozvoje manazeru:

1.
2.
3.

Analyza soucasné a budouci potteby vedoucich pracovnikd.
Hodnoceni sou¢asné a potencialni irovné schopnosti manazeru.

Tvorba strategie k dosazeni budouci potfeby manazerd. [13, s. 561]

Analyza potieby

Analyza soucasné a budouci potfeby vedoucich pracovnikll se provadi v ramci planovani

vvvvvv

progndzovat budouci potfebu manaZer. Proto se firmy spiSe soustfedi na prognézy po-

trebnych dovednosti a schopnosti manazert k feSeni budoucich problémt, které¢ vyplyvaji

z konkuren¢nich tlakti, z novych trznich strategii ¢i zavadéni novych technologii. (Ar-

mstrong, 469)

Tvorba strategie k dosaZeni budouci potieby manaZeri

K uspokojeni budoucich potieb je nezbytné:

Chapat proces rozvoje manazerl a s tim souvisejici ¢innosti.
Spravna formulace strategie rozvoje manazeru.

Definice odpovédnosti za rozvoj manazerq.

Realizace formalnich i neformalnich piistupt k rozvoji manazert.

Vyuziti na dovednostech zalozenych styli rozvoje manazert.
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e Vyuziti rozvojovych programu (napf. assessment centrum) k rozpoznani potencialu

a potieb rozvoje manazeru. [13, s. 561-562]

1.4.2 Povaha rozvoje manaZeri

Dle Mumforda [15] existuji tfi prvky, které je tfeba vzajemné propojit, aby dochazelo

k efektivnimu rozvoji vedoucich pracovniki. Patii mezi né:

o Seberozvijeni — je tfteba dat manazerim prostor, aby se ucili sami, nebot’ iniciativa
ke vzdélavani se byva ¢asto na jejich strané.

e Rozvoj stimulovdn organizaci — tvorba systému formalniho rozvoje personalistou ¢i
specialistou na rozvoj manazeru.

e Rozvoj stimulovdn séfem — vzdélavani je podniceno snahou nékterého z vyssich ve-

doucich pracovnik.

Mumford také poukazuje na zplisob vnimani prace manazery, ktefi sleduji spise jednotlivé
¢innosti, nikoliv piilezitosti ke vzdélavani se. Upozoriiuje na to, Ze ,,nasim hlavnim za-
jmem musi byt spiSe usnadiiovat u€eni a poznavani prostfednictvim nasi znalosti a naSeho
pochopeni skuteéné prace vyskytujici se ve svété manazeri nez pokouset se nafizovat se-

0 ¢C

paratni procesy rozvoje manazeru®. [13, s. 562-563]

1.4.3 Formalni pfistupy k rozvoji manazera
Mezi formalni piistupy k rozvoji manazeru patii:

e Vzdélavani pti vykonu prace pomoci kou€ovani, konzultaci, monitorovani a zpétné
vazby ze strany vySSich vedoucich pracovnikil, na nepfetrzité bazi za pouziti na-
strojii k rozpoznavani a uspokojovani potieb vzdélavani.

e Vzdélavani prostfednictvim osvojovani novych pracovnich zkuSenosti, napf. rotace
préce, rozSifovani pravomoci, projekty, skupinové cviceni, uceni se akci ¢i kratko-
doba staz v jiné organizaci.

e Vzdélavani prostfednictvim internich ¢i externich kurzi.

e Seberozvijeni dle individualnich vzdélavacich programt v ramci planu individual-
niho rozvoje manazera. Napf. studium odborné literatury, promyslené rozsifovani

znalosti ¢i ziskavani novych schopnosti pii pracovnim vykonu.
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Formalni pfistupy manazerského vzdélavani jsou zaloZeny na rozezndvani potieb vzdéela-
vani, které¢ se zjistuji dle hodnoceni pracovniho vykonu nebo napf. pomoci assessment

centra. [13, s. 568]

1.4.4 Neformalni pristupy Kk rozvoji manazeri

V ramci neformalnich pfistupt ke vzdélavani manazert se vyuziva ptilezitosti, se kterymi
se vedouci pracovnici stfetavaji pii vykonu prace. Ti se vzdélavaji vzdy, kdyz se ocitnou
pted diive nefeSenym problémem. Kvili tomu musi pfijit na novy zpiisob, jak problém
situaci vytesit. ManaZer se uci jak v pfipad€, Ze problém vytesil Uispésné, tak 1 neuspesne.
Tento styl uceni je retrospektivni nebo reflexivni a bude efektivni, pokud se z n¢j vedouci

pracovnici pouci do budoucna.

Jedna se 0 mozna nejvykonngjsi formu vzdelavani se. Schopnost ucit se pii feseni slozi-
tych problémil rozliSuje schopné manazery od téch méné schopnych, pro néz byvé potieba
analyzy situace a moznych fesSeni pfili§ obtizna. Kvili nim se uziva i polo-formalnich zpi-

sobu uceni se. Patfi mezi né:

e Sebehodnoceni a identifikace potfeb vzdélavani. Manazefi hodnoti svlij vykon a
srovnavaji jej s vytyCenymi cili. Analyzuji faktory piispivajici k efektivnimu ¢i ne-
efektivnimu vykonu.

e Manazeti si sami tvofi plany osobniho rozvoje €1 plany individualné fizen¢ho uceni
Se.

e Manazeti jsou vedeni k diskuzi o svych nedostatcich a ptilezitostech. Diskuze pro-
biha s jejich nadfizenymi, kolegy, mentory a dal§imi tak, aby se zjistila potieba
vzdélavani. [13, s. 568-569]

1.4.5 Uceleny rozvoj manaZeri

Spravné nastaveny systém vzdélavani manazert pouziva jak formalnich, tak neformélnich

metod. Tento systém musi respektovat n€kolik zékladnich zésad:

1. Realnost a skutecna podstata rizeni — systém vzdélavani vedoucich pracovnikii by
nem¢l nasledovat predpoklady nutnych manazerskych schopnosti, tj. planovani, or-
ganizovani, usmériiovani a kontrolovani. V realit¢ je prace manazera spiSe dezor-
ganizovana a z tohoto diitvodu mnozi manazeti odmitaji jednoduché pftistupy vzdé-
lavani. Dle Armstronga prochdzi management tak enormnimi a rychlymi zménami,

Ze mnozi manazefti pietvareji své povolani za pochodu.
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2. Relevance — je jednoduché ocekavat, ze vSichni vedouci pracovnici museji znat
manazerské pomucky, jako je kvantitativni analyza, strategické planovani, bilan¢ni
analyza, vyrovnany rozpocet a jiné. Tyto pomicky jsou jisté uzitené, nicméné nej-
sou nutnych pfedpokladem a viibec ne zakladnim ptredpokladem tspéchu jednotli-
vych manazert. Uceleny rozvoj manazeri by mél obsahovat vSe, co by mél mana-
zer znat nyni a hlavné v budoucnu. Tyto systémy vzd€lavani by tedy mély zahrno-
vat 1 programy ,,rozSifovani* védomosti tak, aby manazeti byli seznameni s $irSimi,
strategickymi cili, které jsou specifické pro vyssi urovné managementu organizace.

3. Seberozvijeni — je dulezité podnitit manaZzery k samostatnému vzdélavani. Rizeni
pracovniho vykonu by mélo poskytovat hodnoceni seberozvoje manazera a zaroven
ho v ném usmériiovat a pomahat mu.

4. Empirické vzdélavani — vzdélavani mizeme charakterizovat jako modifikaci cho-
vani pomoci zazitkdi nebo zkuSenosti, zdkladni metodou formovani manazerii poté
je poskytnout jim tu spravnou paletu zkusenosti, a to v pravy Cas v prubehu jejich
kariéry, a pomoci jim poucit se ze zkuSenosti - ,,uceni akci" je z tohoto hlediska
vhodnou metodou.

5. Formalni vzdeélavani — vzdélavaci kurzy dopliuji, ale nemohou nahradit zkuSenosti
z praxe. Takové kurzy museji byt peclivé zvoleny za ucelem uspokojeni specific-

kych potieb. [13, s. 569-570]

1.4.6 Rozvoj manaZerskych schopnosti

Vzdélavani vedoucich pracovnikli zaloZeny na jejich kompetencich vyuZziva systému
schopnosti jako nastroji identifikace a stanovovani potieb vzdélavani. Takové vzdélavani
se muze soustfedit pouze na omezeny pocet zakladnich schopnosti nebo na schopnosti,

které organizace povazuje za klicové. Jde naptiklad o:

e Strategickou schopnost znat a chapat ménici se podnikové prostiedi, pfilezitosti pro
tvorbu novych vyrobkl a silnym a slabym strankdm organizace.

e Schopnost Fidit zmeny, identifikace potieb pro zménu, pldnovani zmény a motivace
ostatnich ¢lenti organizace k pfijeti a podpoie zmény.

o Schopnost ridit tymy, tzn. fidit tym tvofen lidmi riznych povolani a kvalifikaci,

s cilem spolec¢né, efektivni ¢innosti.
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e Schopnost 7idit vztahy, efektivné vytvaret sit’ vztahl s dalSimi manazery a jinymi
pracovniky, za ucelem efektivniho sdileni informaci a sladéni cili podniku jako
celku.

e Schopnost Fizeni v mezinarodnim prostredi, tj. byt schopny fidit lidi bez ohledu na
jejich narodnost a pfimét pracovniky s riiznou narodnosti spolupracovat efektivné a

bez predsudku. [13, s. 570]
1.5 Nové formy firemniho vzdélavani

15.1 E-learning

E-learning vyuZivéa elektronickych médii a informacnich a komunikacnich technologii
(ICT) ve vzdé&lavani. Siroce zahrnuje viechny formy vzdélavacich technologii v ueni a
uceni se. Jde napt. o multimedialni uceni se, technologiemi podporované uceni se (TEL),
instrukce dle pocitace (CBI), trénink dle pocitace (CBT), instrukce s asistenci pocitace
(CAI), ucenti se ptes internet (IBT), online vzdélavani, virtudlni vzdélavani, virtudlni vzdé-
lavaci prostiedi (VLE) ¢i digitalni spolupraci pii vzdélavani.

E-learning zahrnuje vicero typti médii, které zprostiedkovavaji text, zvuk, obrazky, anima-
ce ¢1 video, a také technologické aplikace a procesy jako zvukové ¢i video kazety, satelitni
televize, CD, DVD a Blu-Ray média a vzdélavani ptes pocita¢. Informacni a komunikacni

systémy podporuji mnoho vzdélavacich procesti, které mohou probihat v uc¢ebni i mimo ni.
Technologii, které podporuji e-learning, je velké mnozstvi, mezi nejznaméjsi vsak patii:

e Audio (radio v ucebné, zvuk pfes internet, webcasty, podcasty)

e Video (DVD a VHS kazety jsou nahrazeny videem ptimo z internetu, Skype, inter-
aktivni video)

e Pocitace, tablety, mobilni zafizeni

e Blogy

e \Webkamery

e Interaktivni tabule

e Screencasting (soubézné sledovani jedné plochy na dvou a vice pocitacich)

¢ Virtudlni ucebna (komunikace v redlném case pies webkameru s lektorem a dal$imi

ucastniky)
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e Vzdélavaci fidici systém (LMS — Learning Management System; software pro do-
dani, sledovani a fizeni vzdélavani, napft. sleduje dochazku, ¢as potfebny na dokon-

¢eni ukoli a pokrok studenta) [16, S. 273-278]

1.5.2 Webinare

Slovo webinai bylo vytvoieno pied nékolika lety, jde o seminafe prezentované pies inter-
net. Synonymy mohou byt webové seminafe, webové konference nebo internetovy mee-
ting. Lze konstatovat, ze webinafe jsou jednou z mnoha podob e-learningu. N¢ktefi autofi
tvrdi, Ze webinafe se vztahuji pouze na prezentaci vybraného tématu velké skupiné divak,
z nichz ma kazdy moznost komunikovat néjakym zpiisobem s moderatorem. To odliSuje
webinafe od ,,webcastu®, ktery se vztahuje pouze na pieddvani informacich, nikoliv na
zpétnou vazbu. Nejbéznéji jsou webinafe pouzivany v oblasti prodeje a marketingovych

aplikaci, napf. jak informovat a ovlivnit potencidlni zakazniky.

Dodavatelé webinaii a dalSich technologii Casto rozsifuji tento termin tak, aby zahrnoval
dalsi typy jednani ptes internet. Lze se setkat s webinafti podporujici tymovou praci na kon-
ferencich, kde vSichni ¢lenové tymu spolupracuji a upravuji pracovni dokumenty soubéz-
n¢. Webinafe mohou byt také vzdélavanim pies velké vzdalenosti, kde instruktor vede své
studenty jednotlivymi lekcemi a cvicenimi, s integrovanym online testem. Webinaife mo-
hou byt také pouzity k poskytovani komunikace pro technickou podporu pies vzdaleny

piistup k plose pocitace.

Webinate jsou zavislé na specidlnim softwaru, ktery konfiguruje pocitace moderatora i
vSech ucastnikli pro oboustrannou ¢i jen jednostrannou komunikaci. Mnoho poskytovatelii
nyni nabizi sofistikovany software pro webinaie. Mezi vlastnosti takovych programt patfi:

e Moznost vyuziti integrované telefonni konference.

e Utastnici mohou vidét moderatora Zivé pii ,,ochutnavce zdarma®.

e Video ¢i flash animace v prezentaci.

e  Webindf Ize nahrat pro budouci pouZziti.

e Segmentace audia pro praci mezi oddily ¢i tymovou interakci.

e Hlasovani ¢i dotazniky pro ucastniky.

e Testy pro ucastniky pifimo béhem prezentace.

Webinaie mohou byt vyuzity jako efektivni nastroj, kterym pfivést vice lidi dohromady

bez nutnosti podnikat dlouhé pracovni cesty. Nicméné aby se takovy webinat spole¢nosti
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vyplatil, je potifeba vSe dikladn¢€ naplanovat, tedy urcit si cile vzdélavani a najit takovy

webinaf, ktery by pracovnikiim firmy poskytl pfesné pozadovany uéinek. [17]
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2 MARKETINGOVY MIX

,,PIi provadéni marketingu, uskute¢iovani marketingové podnikatelské koncepce se v pod-
nikové praxi pouziva rozsahly soubor néstrojii. V marketingové odborné literatute se velice
Casto rozlisuji — a z toho také zakladni koncepce naseho uc¢ebniho textu vychazi — tyto za-

kladni nastroje marketingu: produkt, cena, distribuce, propagace.” [18, s. 11-12]

Marketingovy mix definuje prvky nastroji marketingu, které mohou byt vyuzity za icelem
uspokojovani potteb zakaznikl. Tradi¢né je marketingovy mix slozen ze Ctyf zédkladnich
prvki, ozna¢ovanych jako 4P, odvozenych od jejich anglickych nazvli — product (vyro-
bek), price (cena), promotion (podpora prodeje) a place / placement (distribuce). Zakladem

je vzajemné propojeni jednotlivych ¢asti marketingového mixu.

Management spolec¢nosti musi brat zietel na to, aby se jednotlivé nastroje marketingu neu-
zivaly izolovang, ale ve vzdjemné spolupraci a sladénosti. Spravnou volbou, zménou ¢i
modifikaci produktd ¢i sluzeb, jejich cen, jejich distribuce a propagace, podnik mtze do-
sdhnout uspokojeni potieb a pozadavkil zakaznikli, pozadované vynosnosti podnikdni a
konkuren¢nich vyhod. Marketingové pojeti produktu a jeho mixu je také ,,zdkladnim vy-
chodiskem pro vymezeni zakladnich oblasti rozhodovéani o produktovém mixu, marketin-

gového pojeti inovaci produktt a procesu tvorby inovaci produkti.® [18, s. 13]

Jelikoz existuji spolecnosti, které nevyrabi Zadny produkt, ale nabizi sluzby, je tfeba mar-
ketingovy mix €aste¢né pozménit. Sluzby jsou ,,vyrobené a spotiebovavané* soubéZné,
zakaznici jsou Casto pfitomni v prostorech organizace a byvaji soucasti poskytovani sluz-
by. Z hlediska sluzeb doslo tedy k rozsifeni marketingového mixu o dalsi tfi P, a to people

(lid¢), physical evidence (materialni prostfedi, vybaveni) a processes (procesy). [19]
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3 SITUACNI ANALYZA

Situacni analyza mé v manazerském rozhodovani velky rozsah aplikace a jednotlivé analy-
zy spolu uzce souvisi. Situacni analyza je zalozena na poznavani vné¢jsiho a vnitiniho pro-
stfedi podniku, coz ptedstavuje primarni zdroj informaci pro racionalni vybér oblasti pod-
nikani. Cile a zaméry kazdého podnikatelského subjektu jsou tedy ovlivnény jednak exter-
nimi faktory (okoli podniku, externi podminky) a jednak faktory internimi (vnitini prostie-

di podniku, interni podminky).

Komplexni situa¢ni analyza se vyuziva pii tvorbé dlouhodobych strategickych plant a také
pii realizaci konkrétni podnikatelské aktivity. Méla by byt pojata dynamicky, tzn. systema-
ticky se zabyvat minulym vyvojem, souéasnou situaci i moznym vyvojem v budoucnu.

Mezi situacni analyzy patii mimo jiné:
e SWOT analyza (matice piileZitosti a hrozeb; matice silnych a slabych stra-
nek podniku)
e PESTLE analyza makroprostiedi
e Benchmarking
e Portertiv model péti konkuren¢nich sil

e SPACE matice [18, s. 57]

3.1 Benchmarking

Benchmarking je Siroce vyuzivana metoda zalozena na systematickém méteni a srovnavani
vybranych firemnich ukazatel. Metoda byla prvné uzita firmou Xerox Corporation na

pocatku 80. let 20. stoleti.

Pouziti benchmarkingu neni omezeno pouze na strategické fizeni, jak je uvedeno podle
nékterych zdroji. Mize byt pouZit na vSech urovnich fizeni a pro témét jakykoli ukazatel.
Je zalozen na srovnani vybranych ukazateld vic¢i jinym referenénim hodnotam (kritéria),
které mohou byt historické (Casova fada hodnot pocinaje rokem ,n-5°), nebo mohou byt
porovnany S jinymi referencnimi subjekty (napf. S jinym srovnatelnym oddélenim nebo
srovnatelnou organizaci). Srovnani je vzdy relativni. Nelze fici, Ze vy$si nebo nizs§i hodno-
ty parametra jsou Spatné nebo dobré. Nejvétsi piinos benchmarkingu je, Ze rizné hodnoty
vyvolavaji pochyby o tom, co je pfi¢inou odlisné hodnoty a proto by mél management spo-

le¢nosti provést dodate¢nou analyzu situace. [20]
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Benchmarking se povazuje za specificky manazersky postup ¢i metodu pro oblast inovac-
nich aktivit. Je mozné jej vyuzit k analyze vnéjsiho i vnitiniho prostfedi. Mezi zasady ben-
chmarkingu patii poznavani ¢innosti, chovani jinych a také sebe sama, ucit se od lepsich ¢i
nejlepsich, tzn. ziskavani informaci od jinych, idealn¢ od téch nejlepsSich, s cilem poucit a

délat to jeste 1épe.
Existuji dvé zakladni poslani benchmarkingu:

e Poznani vlastni pozice — pomoci srovnavani vybranych parametrti s konkuren¢nimi
podniky.
e Posileni pozice — toho lze dosahnout ucenim se od jinych v oblastech, kde je nas

podnik pozadu a lep$im vyuzitim a posilovanim svych silnych vlastnosti.
Mezi porovndvané parametry podniku miizou patfit:

e Porovnavani produktii — technickoekonomické parametry, jakost, cena, sluzby, ser-
vis, garance, dodaci lhity, platebni podminky.

e Porovnavani pouzivanych technologii, metod ¢i postupii — V oblasti vyroby, marke-
tingu, tvorby cen, distribuce, propagace, planovani, organizovani, HR, kontrolova-

4

ni.

Benchmarking lze dle jeho moZnosti a variant pouzivani rozdélit do nékolika kategorii.

[18, 5.69-71]

Tab. 1 Kategorie benchmarkingu [18, s. 71]

Kategorie (druhy, varianty) benchmarkingu

Podle objektii Podle druhu porovnavanych organizacnich Podle ¢asového horizontu
utvariu
e produkt e interni (mezi vnitropodniko- e strategicky
e aktivity (Cinnosti, vymi organiza¢nimi utvary) e operativni
procesy) e externi (mezi podniky a dalsi-

mi organizacemi navzajem)
o odvétvovy, oborovy

o mimo-odvétvovy
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3.2 Porterova analyza péti konkurenc¢nich sil

Porterova analyza péti konkurenc¢nich sil se také dava za cil zmapovat vné&jsi okoli podni-
ku. Autorem analyzy je, jak jiZ z ndzvu vyplyva, Michael E. Porter. Jedn4 se o amerického
ekonoma a profesora renomované Harvardské univerzity, ktery vydal na problematiku

konkurence jiz n¢kolik knih.

Pro tvorbu Porterova modelu je kli¢ové znat vSechny vlivy, které na podnik individualné
ale 1 kolektivné pusobi a pokusit se s nimi vyrovnat Iépe nez konkurence. Sil, které podle
Portera ptisobi na kazdou spolecnost, je pét a jejich vzajemné plisobeni urcuje potencidlni
konec¢ny zisk v odvétvi, kde se zisk méii z hlediska dlouhodobé néavratnosti investovaného

kapitalu (ROI — return on investment). [21, s. 3]

Hrozba vstupu
novych konkurentd

. g natrh
Potencialni

konkurenti

Vyjednavaci sila
zakaznikd

Konkurence
v odvétvi
Dodavatelé
Stavajici
konkurenti

Vyjednavaci sila
dodavatelt

Hrozba veniku
substitutd

Obr. 5 Porteriv model péti konkuren¢nich sil [22]
Jak je znazornéno na obrazku, konkurenc¢ni sily v Porterovu modelu jsou nasledujici:
1. Konkurence v odvétvi (stavajici konkurenti).

2. Potencialni konkurenti (nové vstupujici firmy na trh).

3. Substituty (hrozba vzniku substitu¢nich vyrobk ¢i sluzeb).
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4. Dodavatelé (vyjednavaci vliv dodavatelit).

5. Zakaznici (vyjednavaci vliv odbératellt).

Kazda konkurenc¢ni sila mize byt velice vyznamna pro pozici spole¢nosti. Zakladem pro
analyzu péti konkurenc¢nich sil v odvétvi je dokonalé pochopeni jeho struktury. Z tohoto
divodu se Porterové analyze péti konkurencni sil také fika strukturalni analyza odvétvi.

[21,s. 3]

3.3 Analyza PESTLE

PESTLE je akronymem politickych, ekonomickych, spole¢enskych, technologickych, le-
gislativnich a ekologickych vlivi. Zabyva se vSemi vlivy vnéjsiho podnikového okoli, kte-
ré maji vliv na plsobeni firmy.
PESTLE analyza vyhodnocuje vliv makroekonomickych vlivii na spolecnost se zaméfenim
na budoucnost, nikoliv na pfitomny stav. Analyzované faktory se déli do Sesti skupin:
1. Politické — politicka stabilita (forma a stabilita vlady, politicka strana u moci), poli-
ticky postoj ¢i vliv rliznych zdjmovych skupin.

2. Ekonomické — hospodatsky rhst, sménny kurz, danové sazby, obchodni cykly,
trendy HNP, urokové miry, mnozstvi pen¢z v ekonomice, inflace, nezaméstnanost,

pouzitelny ptijem, dostupnost energie a naklady.
3. Spolecenské - popula¢ni demografie, rozdéleni piijmi, socialni mobilita, zmény zi-
votniho stylu, pfistup k préci a volnému €asu, konzumni styl, uroven vzdélani.

4. Technologické - vladni investice do vyzkumu, zaméteni vlady a pramyslu na tech-

nologii, nové objevy, rychlost pienosu technologie, mira zastarani. [23, S. 55]

5. Legislativni — legislativa monopold, vstup do EU, normy pro péstitele a vyrobce

s ohledem na kvalitu, jednotné znaceni vyrobkt, volny pohyb zboZi, dotace.

6. Ekologické — povinnost pro zemédelce dodrzovat stanovena pravidla pro udrzitelny

rozvoj odvétvi, geologické a klimatické faktory. [24]

3.4 Analyza SWOT

Analyza SWOT je akronymem ctyt anglickych slov: strenghts (silné stranky), weaknesses
(slabé stranky), opportunities (pfilezitosti) a threats (hrozby). Jedna se o dalsi z fady analyz

okoli. Analyza silnych stran a slabych stran (SW) a analyza firemnich pfileZitosti a hrozeb
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(OT) se obvykle tvoii separované. Nejjednodussim zplisobem, jak takovou analyzu zpra-
covat, je identifikovat silné stranky spolecnosti, diky kterym si dokaze udrzovat svoji pozi-
ci vici ostatnim konkurencnim subjekttim a slabé stranky, kterych mtze konkurence vyuzit
proti spolecnosti v konkuren¢nim boji. Analyza je obvykle vykondvana vedenim spolec-
nosti nebo jinymi pracovniky, ktefi jsou dokonale obeznameni s provozem a okolim pod-

niku. Stejny postup Ize poté aplikovat u analyzy piilezitosti a hrozeb.

STREHGHTS VWEAKHESSES
silné stranky slabé stranky

OPPORTUNITIES THREATS
prilefitosti hrozby

Obr. 6 Diagram SWOT analyzy (vlastni
zpracovani)
Podrobngjsi SWOT analyzu lze vytvotit vyuzitim ¢isel a jejich vah, které se pfitadi silnym
a slabym strankam dle toho, za jak dilezité je podnik povazuje a jak jich dokaze vyuzivat.
Stejné se Cisla ptifadi ptilezitostem a hrozbam tak, ze nejvyssi vahu ma takova prilezitost,
kterou podnik umi pomoci svych silnych vlastnosti vyuzit a ta hrozba, ktera je pro podnik
kvuli jeho slabym vlastnostem nejakutnéjsi. [25, s. 33]
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Interni faktory

Externi faktory

Silné stranky
(8)

Napriklad:

- pfizniva finanéni situa-
ce,

- vysoka aroven vyrobné
technické pripravy no-
vé vyroby (konstruke-
ni, technologicke atd.),

- vysoka troven marke-
tingové piipravy noveé
vyroby, atd.

Slabeé stranky
(W)

Napriklad:

- omezené vyrobni
kapacity,

- nedostate¢ny po-
cet kvalifikova-
nych pracovnika
v urcitych profe-
sich, atd.

Piilezitosti (O)

Napriklad:

— rozsahly potencial trhu
pro novée produkty, vysoké
tempo rustu trhu,

- slaba soucasna domaci
a zahranicni konkurence,

~ snadny vstup nového pro-
duktu na novy trh,

- rozsahlé moznosti efektiv-
niho vyuziti distribuénich
meziclankd pii zavadeni
novych produkti na trh,
atd.

SO pristup (strategie)
(Maxi - Maxi)
Nejvice zadouci pozice.
Vyuzivani vnitfnich
silnych stranek podniku
k zuzitkovani vnejdich
prilezitosti (ofenzivni
podnikatelsky pristup
z pozice sily).

WO pristup
(strategie)
(Mini - Maxi)

Napf. vyuzivani
vnejsich prilezitosti
k eliminaci slabych
stranek podniku.

Hrozby (T)
Napriklad:
- nebezpeci vstupu dalsich
konkurenénich podnikii
na dany trh,
nepfiznive legislativni
predpisy,
~ mozny rast cen nékterych
surovin a energii pouzi-
vanych podnikem, atd.

ST pristup (strategie)

(Maxi-Mini)
Napt. vyuzivani
vnitinich silnych stranek
k blokovani ¢i eliminaci
hrozeb.

WT pristup
(strategie)
(Mini-Mini)
Napt. likvidace ¢i
redukce daného
podnikatelského
zameru, vyuziti
joint venture.

Obr. 7 Ptiklad matice SWOT [18, s. 97]

3.5 Matice IFE a EFE

IFE matice je analyticka metoda tykajici se analyzy SWOT. IFE je akronymem anglického
pojmu Internal Factor Evaluation (hodnoceni vnitinich faktort). IFE vyhodnocuje vniti-

ni pozici organizaci nebo jejiho strategického zameéru.

Proces hodnoceni spociva v konstrukci tabulky vnitinich faktor. Pouziva se pét klicovych
silnych a slabych faktorti ze SWOT analyzy (5S a 5W). Ke kazdému faktoru se ptifadi
vaha v rozmezi 0,00 az 1,00 v zavislosti na dilezitosti silné ¢i slabé stranky pro podnik.

Soucet vah musi byt roven 1,00. Hodnotit faktory l1ze nasledovné:
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e Dulezita silna stranka — 4 body.
e Mén¢ dulezita silna stranka — 3 body.
e Mén¢ dulezita slaba stranka — 2 body.

e Dulezita slaba stranka — 1 bod.

Vynasobenim vahy a hodnoceni pro kazdy faktor dostaneme vazeny primér. Soucet vaze-
nych priméri jednotlivych faktort je celkovy vazeny primér. V celkovém hodnoceni vy-

sledny vazeny primér hodnoti interni pozici organizace nebo strategického zdméru. [26]

EFE je zkratkou anglického pojmu External Factor Evaluation (hodnoceni vnéjsich fak-
tort1). Kazdému faktoru se pfifadi vaha v rozmezi 0,00 az 1,00 dle dulezitosti dané ptilezi-

tosti ¢i hrozby. Soucet vah se musi vzdy rovnat 1,00. Faktory se hodnoti nasledovné:

e Dilezita prilezitost — 4 body.

e Mén¢ dulezita prilezitost — 3 body.
e M¢én¢ dulezita hrozba — 2 body.

e Diilezita hrozba — 1 bod.

Soucin vah a hodnoceni je vazeny pramér faktoru. Strategie podniku nebo vzajemné hod-
noceni a porovnani riznych strategickych zameéru lze porovnat s EFE matici. Zamér s nej-
lep$im vysledkem (¢im vétsi, tim lepsi) vaZzeného priméru by mél byt zvolen. Vysledky
EFE matice by mély byt kombinovany s vysledky IFE matice. CEO a vedeni spolecnosti
¢ini strategicka rozhodnuti dle vysledkd IFE matice. [27]

3.6 SPACE matice

SPACE matice neboli matice hodnoceni strategické pozice je vektorovy graf se Ctyfmi
kvadranty, které ukazuji vhodnost pouziti konzervativni, agresivni, obranné ¢i soutéZivé
strategie uvnitt organizace. Osy matice SPACE ptfedstavuji dvé vnitini dimenze — finan¢ni
silu (FS — financial strength) a konkuren¢ni vyhodu (CA — competitive advantage) a dvé
vné&jsi dimenze — stabilitu prostiedi (ES — environment stability) a silu odvétvi (IS — in-
dustry strength). V zavislosti na typu spole¢nosti mize kazda dimenze SPACE matice ob-

sahovat vice proménnych.
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vysoka
A Finandni sila

Agresivni Konzervativni

postaventi postaveni
vysokda - > nizka
Atraktivnost Konkuren¢ni
odveétvi Konkurencni Defenzivni vyhoda

postaveni postaveni

¥ Stabilita prostiedi
nizka

Obr. 8 SPACE matice [28, s. 102]

Matice SPACE je tvofena nasledovné:

1. Identifikace faktorti (FS, CA, ES, IS).

2. Hodnoceni reakce firmy na jednotlivé faktory v jednotlivych dimenzich. Znamky
se pohybuji v intervalu od +1 (nejhorsi) do +6 (nejlepsi) u FS a IS, a v intervalu od
—6 (nejhorsi) do —1 (nejlepsi) u dimenze ES a CA.

3. Vypocet vazenych primeéri pro kazdou dimenzi.

4. Soucet vyslednych hodnot = soucet dvou dimenzi na ose x a dvou dimenzi na ose vy,
a stanoveni vysledného bodu v grafu na ose x (soucet CA a IS) a y (soucet FA a
ES).

5. Sestrojeni smerového vektoru z pocatku [0;0] matice SPACE pies vysledny bod [X;

y]. S pomoci tohoto vektoru lze doporucit firmé vhodnou strategii. [28, s. 102]
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II. PRAKTICKA CAST
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4 METODIKA ZPRACOVANI PRAKTICKE CASTI

Prakticka cast této diplomové prace se bude postupné zabyvat analyzami, které byly du-

kladné popsany v ¢asti teoretické. Dle téchto informaci je struktura této ¢asti nasledujici:

e Zakladni informace o spolecnosti

V této kapitole bude spolecnost predstavena, stejn¢ jako jeji historie a jeji zakladni strate-
gické cile. Zaroven budou stru¢né¢ popsany subjekty, které jsou pro analyzy konkurence-
schopnosti klicové, a to Sife portfolia, kvalita sluzeb a podil na trhu v ramci Zlinského kra-

je i celé Ceské Republiky.
e Konkurenti spole¢nosti

Zde budou vyjmenovany podniky, které jsou pro firmu Profima Effective, s.r.0. z hlediska
konkurence diilezité. U konkurentii budou uvedeny jejich zakladni informace jako pravni
lecnosti Profima, které nabizi lepsi ndhled na konkurenceschopnost spole¢nost viici jejim

rivalum v odvétvi firemniho vzdélavani.
e Analyza konkurenceschopnosti

Zde bude firma podrobena komplexni analyze konkurenceschopnosti. V prvé fadé¢ se jedna
o analyzu PESTLE a Porterovu analyzu péti konkurenénich sil. K ptehledné Porterové
analyze poslouzi tabulky, ve kterych bude detailné hodnoceno pét konkuren¢nich sil Skalou
od 1 do 5. Pomoci priméru téchto hodnot se posléze zjisti, kterd z konkurenénich sil je pro
schopnosti. Jelikoz potencial pro zlepSeni existuje v kazdém podniku, budou vybrany ta-
kové navrhy, které by podnik do budoucna mohl pouzit a které by jej z hlediska finan¢nich

nakladii neodradily.
e Projekt inovace produktového portfolia

V této, pro praci stézejni, kapitole se budu zabyvat zavadénim sluzeb e-learningu a webi-
narit do portfolia spolec¢nosti. V ramci této kapitoly bude nejprve provedeno dotaznikové
Setfeni na pozadavky a formu firemniho vzdélavani ve spoleCnostech Zlinského kraje.
Vzorovy dotaznik lze nalézt v pfilohach diplomové prace. Dal$i podminkou uspésného
projektu inovace produktového portfolia je analyza ekonomického zhodnoceni a analyza

rizik.
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5 PREDSTAVENI SPOLECNOSTI

PROFIMA

Obr. 9 Logo spolecnosti [29]

Spole¢nost Profima Effective, s.r.0. byla zapsana do obchodniho rejstiiku, vedeného
Krajskym soudem v Brnég, dne 24. ¢ervna 1999.

Adresa sidla:

Kudlov 500

PSC 76001 Zlin

Identifika¢ni Cislo:

25568027
Pravni forma:
Spolecnost s rucenim omezenym

Predmét podnikani:

Cinnost organizacnich a ekonomickych poradci.

Zprostredkovatelska cinnost v oblasti investic, obchodu a priimyslu.

Poradant odbornych kurzu, Skoleni a jinych vzdélavacich akci véetné lektorské cinnosti.
Vyuka jazyku.

Poskytovani software a poradenstvi v oblasti hardware a software.

5.1 Profil spole¢nosti

Spole¢nost vznikla v roce 1998 jako sdruZeni podnikatelli fyzickych osob pod jménem
PROFIMA. V roce 2002 firma odkoupila s.r.o. pomoci akvizice persondlni agentury Peter
Coleman s.r.o., kterou pfejmenovala na Profima Effective, s.r.0. Z pocatku se firma orien-

tovala pouze na firemni vzdélavani a v rdmci néj pouze na tzv. soft skills. V roce 2004
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zalozili druhé stfedisko specializujici se na vzdélavani verejné spravy. Treti stiedisko, za-

byvajici se vzdélavanim socidlnich sluzeb, vzniklo v roce 2009.

Profima Effective, s.r.o. je moderni poradenska a vzdélavaci spole¢nost s téméf 15letou
pusobnosti na nasem trhu. Momentalné firma nabizi Siroké spektrum vzdélavacich sluzeb
véetné individudlniho feSeni v oblasti rozvoje zaméstnanct, ale i rozvoj pro spolecnosti

jako takové.

Samoziejmosti je akreditace firmy Profima Ministerstvem prace a socialnich véci (MPSV),
Ministerstvem 3kolstvi, mlddeZze a t&lovychovy (MSMT) a Ministerstvem vnitra Ceské

Republiky (MV CR). Firma je také nositelem certifikace kvality ISO 9001.

Za pusobeni na ¢eském trhu se aktivity firmy Profima vyprofilovaly do dvou zéasadnich
sméri:
1. pfiprava a realizace odbornych poradenskych a vzdé€lavacich programi pro sou-
kromy sektor
2. priprava a realizace odbornych poradenskych a vzdélavacich programi pro socialni

sféru

Za zaklad udrZovani kvality sluZzeb pro klienty firma povazuje aktudlnost svych sluzeb,
které poskytuje v souladu s nejmodernéj$imi informacemi z jednotlivych oborti a jejich
aplikace dle potfeb klienti. Hlavnim cilem je, aby znalosti, dovednosti a informace, které

firma dale ptedava klientim, byly co nejefektivnéji vyuzitelné v praxi.

Firma Profima také spolupracuje, vedle vlastnich odborniki, se zkuSenymi experty a neza-
vislymi lektory z celé Ceské Republiky i zahranigi, které vybira dle stanovenych kritérii, tj.

odbornost, praktické zkusenosti a pedagogické schopnosti.

Vzdélavaci a poradenské sluzby jsou pro klienty feSeny projektove, systematicky a je vyu-
Zivana metoda postupného zlepSovani, napt. kvality vyrobkt, sluzeb ¢i procesl, manazer-

ského a osobnostniho rozvoje zaméstnanct.
Proces postupného zlepSovani probiha v ramci Ctyf Cinnosti:

1. definice problému — plan pro zlepSeni (vyuziva se strukturovany rozhovor
s firemnim managementem nebo zakladni audit spolecnosti)
2. TeSeni problému — realizace planu pro zlepSeni (projekty, workshopy, skoleni,

training, couching)
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3. zpétna vazba (dle stanovenych cilii se kontroluje dosazeni planovanych vysledki;
pfi problémech se firma zamétuje na prekazky zlepSeni)
4. navrh dalSich zlepSeni (na zakladé zpétné vazby se tvofi trvale aplikovatelna ko-

necna fesent)
5.2 Politika a cile kvality

Vedeni spole¢nosti Profima aplikuje systém managementu kvality dle pozadavkli normy
CSN ISO 9001:2008. Poslani spole¢nosti je: ,,Pomahame rozvijet moznosti nasich zakaz-

nikd“. Politiku kvality je shodna s vizi budoucnosti spole¢nosti a zahrnuje tyto oblasti:
1. Kvalita

Kvalita je ve spolecnosti na prvnim misté. Firma garantuje ji kvalifikaci a iniciativnim pfi-
stupem svych zaméstnanci. Uvédomuje si, Ze kvalita vSech procesti ve spolecnosti a spo-

kojenost zakaznikli rozhoduje o jeji budoucnosti.
V ramci této oblasti si firma vztycila v roce 2013 tii hlavni cile:

a. Realizovat schvaleny projekt OP VK (Operaéni program Vzdélavani pro
konkurenceschopnost) pro tvorbu vzdélavacich programd.

b. Dosahnout Gispésnosti ve vybérovych fizenich 30 %.

C. Zvysit kvalitu firmy (novymi vzdélavacimi programy, odbornou trovni lek-

tord, sluzbami).
Vsech téchto cili spole¢nost tspésné dosahla. Cile pro rok 2014 jsou v oblasti kvality to-
toZné.
2. Respektovani zakaznika
Profima dodéva aktudlni sluzby pro rozvoj zdkaznika a pro podporu jeho strategickych
zaméru. Se vSemi svymi zakazniky udrzuje velice uzké vztahy, na zakladé nichz je Profi-
ma schopna pruzné reagovat na jejich pozadavky, potfeby a oc¢ekavani. Pro rok 2013 si

firma zvolila nasledujici cile:

Ziskat 10 novych nedotacnich klientt s dlouhodobou perspektivou.

a
b. Rozsitit databazi klientti o 100 novych jmen.

o

V piipadé vyzev podat min. 2 projekty.

d. Sestaveni systematického marketingového planu.
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Prvni dva cile byly splnény, tfeti cil nikoliv, jelikoz nebyly zadné vyzvy orientované na
spolecnost Profima, a ctvrty cil byl splnén jen ¢astecné a marketing je nyni fizen externé.

Cile pro rok 2014 jsou pro oblast respektovani zdkaznika také totozné s predchozim rokem.
3. Dodavatelé

Partnerské vztahy firma navazuje s takovymi dodavateli a partnery, ktefi spliwuji jejich kri-
téria pro dodavku sluzeb predevsim v lektorské oblasti, vyuzivanych pfi jejich Cinnostech.

Cile pro rok 2013, které byly splnény a jsou také totozné v roce 2014, jsou nasledujici:

a. 100% plnéni napliovani sluzeb ze strany lektort a poradcti.

b. Rozsitit tym odbornych lektor o 2 nové specialisty.

c. Realizovat alespon 2 akce pro klienty ve spolupraci s odbornymi garanty.
d. Realizovat alespon 1 neformalni akci pro klienty budujici vztahy s Klienty.

4, Zaméstnanci

Firma si vazi schopnych, tvofivych a profesiondln¢ zdatnych zaméstnanct, ktefi jsou
ochotni se dale vzdélavat a pln€ pracovat ve prospéch jejich zdkaznikii. Kromé vSeobec-
nych kvalifikaénich predpokladd, které jsou nutné pro vykon povolani, dba spolecnost o
trvalé zvySovani jejich odborné kvalifikace. V ramci oblasti zaméstnancii si firma Profima

vyty¢€ila nésledujici cile pro rok 2013:

a. UdrZeni obchodniho tymu se 4 aktivnimi stabilnimi obchodniky.
b. Realizovat alespon 2 interni kurzy pro posileni tymové spoluprace.

c. Realizovat systém odborného vzdélavani pro vybrané pracovniky.

Prvni cil nebyl v roce 2013 splnén, ovsem zbylé cile splnény byly. Cile pro rok 2014 jsou

V ramci oblasti zaméstnanci totoZné.
Zavazek vedeni spole¢nosti:
Vedeni spole¢nosti vytvari hmotné i organizacni podminky pro udrZeni a neustalé zlepso-
vani systému managementu kvality.
5.3 Portfolio spole¢nosti

Jak uz bylo zminéno vyse, firma nabizi sluzby pro dvé hlavni oblasti, tj. komer¢ni a social-
ni. Firma Profima také nabizi specidlni kurzy pro détské domovy a rodice pecujici o déti.

Zékladni rozdéleni sluzeb je nasledujici:

Poradenstvi a vzdélavani ve firemni oblasti:
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Vzdélavani a poradenstvi v socialni oblasti:

Rozvoj firemniho potencialu
Rozvoj manazerského potencialu
Rozvoj osobnostniho potencidlu

Odborné vzdélavani a kurzy v oblastech:

Personalistiky
Marketingu
Obchodu
Vyroby
Kvality
Logistiky

Akreditované vzdélavani

Konzultace ke standardim kvality

1
2
3. Konzultace procesu transformace
4

Kvalifikaéni vzdélavani a poradenstvi

Specialni kurzy:

1. Projekty pro détské domovy

2. Kurzy pro rodice pecujici o déti ve veéku do 15 let

Dotacni kurzy

5.3.1 Produkty a sluzby pro komerc¢ni sféru

Kurzy na miru

Uzaviené kurzy ,,8ité na miru" jsou realizovany vzdy na zaklad¢ poptavky konkrétni spo-

le¢nosti. Tj. uzpisobeny pozadavkim, specifikam a potiebam dané organizace (popft. se-

skupeni organizaci). Vstup na tyto kurzy je omezeny pouze na posluchace, které si urci

zadavatel. Firma Profima nabizi Sirokou $kalu témat kurzti v nasledujicich oblastech:

Oblast Strategie:

Rizeni, resp. moderovani klicovych porad Primyslova moderace

Komplexni systém fizeni podniku

Procesni fizeni

Pracovné — vzdélavaci workshopy

Projektové fizeni
Change management
Strategicky workshop (WS)
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Strategicky plan firmy a jeho realizace
Hledani rezerv v ndkupnich procesech

Nastroje prumyslového inzenyrstvi

Oblast Management:

Vyuziti osobniho potencialu, sebepoznani

Komunikaéni dovednosti

Tymova prace

Moderni metody vedeni lidi (leadership)
Asertivita

Uméni komunikovat a uspésné vyjednavat

Motivace lidi a hodnoceni pracovnika
Time management

Efektivni vedeni porad

Rétorika — technika mluveného projevu
Management jakosti

Dovednosti sttedniho managementu

Meéfeni vykonu tymu, zaméstnance

Oblast Obchod:

Uspésna prezentace a zaklady rétoriky
Jak prodavat za vyssi cenu

Obchodni dovednosti

Ekonomicky ptehled v obchodnim jednani

Efektivni pouzivani telefonu

Jak stanovit cenu pro maximalni zisk
Vyuzivani IT v praci obchodnika
Komunikace se zakazniky

Jak dosahnout uzavieni objednavky
Kurz pro produkt manazera
Dynamicky prodej

Metoda projednavani velkych obchodii

Rizeni podle cilii Balanced Score Card

Identifikace uspor a mozného zlepSeni

Profesionalni image

Reseni konfliktd, kritika
Vnitrofiremni komunikace
Budovani efektivniho tymu
Vedeni tymu a socialni management
Manazerska efektivnost
Koucovani jako manazersky styl
Zvladani konfliktni komunikace
Kurz mistrt

Efektivni zvladani stresu
Manazerské dovednosti mistrt
Meéfeni efektivity firmy

Vnitini auditoii I[SO

Strategie obchodniho jednéani

Efektivni prezentace na vystavach

Bez penéz se nevracej

Obchodni dovednosti pro pokrocilé
Perfect presentations (prezentace v AJ)
Jak prodavat sluzby

Dokonalé sluzby a péce o zdkaznika
Jednani se zahrani¢nimi zakazniky
Psychologie prodeje

Vztah technika k zakaznikovi
Telefonni prezentace produktii a sluzeb

Prospésné obchodni vyjednavani
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Oblast Marketing:

Zaklady marketingu

Vyuziti marketingu v obchodnim jednani

Marketing sluzeb
Marketingové komunikace
Marketingové planovani
Marketingové strategie
Reklama a propagace

Public Relations (vztahy s vetejnosti)

Oblast Personalistika:

Vedenti lidi a motivace pracovnikl
Vybér pracovniki

Vedeni hodnoticich pohovorii

Oblast Finance:

Zaklady finan¢niho fizeni podniku
Finance pro nefinan¢ni manaZzery
Finan¢ni analyza a planovani
Investi¢ni rozhodovani

Jak Cist v ucetnich vykazech

Vyuziti ABC v fizeni ndkladi EVA

Oblast Nakup:

Moderni ndkup, kvalitativni audit
Vysoka Skola nakupnich technik

Koordinace praci — méfeni v nakupu

Oblast Logistika:

Logistika v organizaci
Nakup a logistika
Politika zasob pfi nejistoté

Planovani skladu

Marketing management
Marketing exportu

Zaklady marketingového fizeni
Zaklady bankovniho marketingu
Marketingovy mix

Cenova politika

Business plan

Pracovné pravni minimum

Hodnoceni pracovniki

Motivaéni systém v hodnotovém fizeni

Zéklady ekonomie
Vymahani pohledavek
Zaklady controllingu
Rizeni nakladi a cen

Rizeni devizovych rizik

Metodologie komoditnich matic
Akeni plany a méfeni vykonnosti

Reporting nakupu

Marketingové hledisko logistiky
Rizeni zasob
Sestavovani prognoz

Doprava



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 54

Simulace materialovych tokt Obal, mezinarodni logistika a IT
Sklad v procesu materialového Sklad v procesu informac¢niho toku
Oblast Materialovy management:

Logistika ve vyrobnich podnicich Projektovy a procesni prumysl
Planovani potteby materialu Kapacitni planovani

Moderni metody fizeni materialového toku Rizeni rozpracované vyroby

Oblast Projektovy management:

Osobnostni rozvoj Komunikace po telefonu
Trénink empatie Komunikace ve vztahu k manazerovi
Sekretarska praxe Korespondence

Ucetni a pravni minimum

Oteviené kurzy:

Nejatraktivnéj$i témata jsou nabizena také formou otevienych kurzi. Jsou uréeny vSem
zdjemcim z firemni sféry. Obsah kurzu, misto jeho kondni a termin jsou pfedem dané.
Pfidanou hodnotou otevienych kurzl je setkavani lidi na podobnych pozicich v rliznych
spole¢nostech. Uastnici tak mohou sdilet své zkusenosti, navazuji piatelské vztahy a ne-

ziidka 1 usp€Snou obchodni spolupréci.
Aktualni oteviené dlouhodobé kurzy:

e HR Akademie — Specialista personalni administrativy
e Lean Master

e HR Akademie — Specialista personalniho fizeni

e LeanGuru

e Manazer kvality

e CIMAA

e CIMAB

e ManaZerska ekonomika

e Akademie fizeni priorit v informacnim véku
Aktualni oteviené kratkodobé kurzy:

e Novela Zakoniku prace
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5.3.2

Produkty a sluzby pro socialni sféru

Kurzy na miru:

5.3.3

Kyvalifika¢ni kurz pro pracovniky v socialnich sluzbach

Vzdélavani v oblasti standardi kvality socidlnich sluzeb (Standardy kvality, Do-
kumentace o poskytovani socidlni sluzby, Navaznost socialni sluzby na dals$i do-
stupné zdroje a dalsi)

Metody socialni prace a péce o klienty (Prace s agresivnim klientem, Navstéva
v byté klienta, Zaklady sociélni prace se seniory atd.)

Kurzy komunika¢nich dovednosti (Profesni a krizova komunikace, Asertivni jed-
néani, Redeni konfliktd atd.)

Supervize v socialni praci

Osobnostni rozvoj (Socialni pracovnik a stresové situace, Prevence syndromu vy-
hoteni, Rozvoj emoc¢ni inteligence atd.)

Manazerské dovednosti fidicich pracovniki socidlni zafizeni (Time management,
Motivace zamé&stnancii, Teambuilding atd.)

Legislativa v socialni oblasti (Pfiprava na inspekci, Zaklady pracovniho a trestniho

prava atd.)

Specialni kurzy

Projekty pro détské domovy:

Most pres minulost — projekt pro mladé lidi z détskych domovi, ktery mé za cil pomoci

jim vstoupit do samostatného zivota a pfi prechodu do zaméstnani, poskytnout jim pomoc

pfi jejich dalsi socidlni a pracovni integraci, naucit je planovat, realizovat a rozhodovat se v

riuznych Zivotnich situacich (pfi hledani zaméstnani, bydleni, zachazeni s penézi).

Tam za Fekou ceka Zivot — projekt na posileni pracovni integrace mladych lidi Zijicich v

détskych domovech v jejich vstupu na trh prace. Cilem je motivace mladych lidi vyrustaji-

ci bez rodin k ziskani a udrzeni zaméstnani, podpofit jejich dalsi vzdélavani a profesni am-

bice, zvysit jejich uplatnitelnost na trhu prace, umoznit jim ziskat pracovni zkuSenosti

(zejména pracovni dovednosti a navyky).

Kurzy pro rodice pecujici o déti ve véku do 15 let:




UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 56

Cesta zpatky — cilem je zvysit zaméstnatelnost rodi¢l pomoci modernich néstroji aktivni
politiky zamé&stnanosti. Klicové aktivity zahrnuji napf. pracovni diagnostiku, motivacni

aktivity nebo zajisténi hlidani déti.
5.3.4 Dotaéni programy

Firma Profima se také specializuje na oblast dotacnich programd. Primarnim cilem této
¢innosti je realizace rozvojovych projekti u jejich zakaznikd, ktefi sestdvaji z firem, ne-

podnikatelskych subjektl a vetejné spravy.

Profima pro své klienty nabizi poradenstvi v rdmci dotacnich programli a pomaha jim
s identifikaci vhodného dota¢niho titulu, s vypracovanim projektu a zadosti o dotaci,

s administraci projektu.

5.4 Marketingovy mix

Jelikoz firma Profima Effective, s.r.o. nabizi sluzby, je nutné tomu pfizpisobit marketin-
govy mix spolecnosti. Pouzijeme proto marketingovy mix 7P. V této podkapitole je vycet
vSech casti marketingového mixu spolecnosti tak, jak jej chdpe marketingové oddéleni

firmy.

5.4.1 Produkt

e Vysoce kvalitni kurzy
e Dobré renomé mezi obchodnimi partnery
e Komplexni portfolio (viz pfedchozi kapitola ,,Portfolio spolec¢nosti®)

e Aktualnost sluzeb

Produkt je jadrem marketingu spolecnosti. Pravé produkt poskytuje jejim zakaznikiim uzi-
tek, ktery potfebuji a pozaduji. Jeho tvorba a poskytovani je hlavni ¢innosti odvétvi firem-
niho vzdélavani. Spole¢nost Profima vi, Ze jeji uspéch zavisi na tom, jak kvalitné bude

uspokojovat potieby jejich zdkazniki.

54.2 Cena

e Vyjadiuje hodnotu
e Je tvofena na zaklad¢ poptavky a konkurence
e Firma popisuje vztah mezi cenami a nabizenymi sluzbami mottem ,,za stiedni cenu,

vyssi standard*



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 57

e Platebni podminky — standardem je fakturace dle kurzu s 30tidenni splatnosti, 1ze
¢init vyjimky u nékterych zakazek.

e Slevy — u kurzu s vice ucastniky, za kazdého druhého a dalsiho 15%. Pii konferen-
cich pfi v€asném piihlaseni nékdy akce 1+1 zdarma.

Cenova politika firmy je nepochybné¢ zdkladem uspéSného marketingu. Pii tvorbé ceny

Tv w7

nejen z hlediska obchodniho hlediska, ale také jako informace o kvalité sluzeb. Je tieba
cenu stanovit tak, aby byli zdkaznici za kurzy ochotni zaplatit a zaroven tak, aby firma

Profima tvofila pozadovany zisk.

5.4.3 Propagace

e Reklama — ¢lanky v ¢asopisech, napf. Firemni partner, Nas§ Zlin

e PR — tspéch firmy, jednatelka p. Marova byla zvolena Podnikatelkou roku 2013;
neplacena reklama — interview v odborném ¢asopise, napt. Profit; pofadani predna-
Sek s renomovanymi odborniky

e Osobni prodej

e Zakaznické centrum — jde o soucasny projekt, jesté neni dokoncen

Propagace zabezpecuje efektivni komunikaci firmy (poskytovatele sluzby) a cilovym za-
kaznikem (spottebitel sluzby). Cilem propagace je informovat a presvédcCit potencidlni

zakazniky o vyhodach sluzeb.

5.4.4 Distribuce

e  Uvnitf firem — interni vzdélavani
e Mimo firmy, napf. konferen¢ni saly, u¢ebny — externi vzdélavani

e Vybudovana pozice na trhu

Distribuce pro firmu Profima znamena zptisob, jak nejlépe dostat jeji sluzby na trh a jak se
na ném uplatnit. Jde o vybér spravného mista, kde sluzbu poskytovat. V rdmci této Casti
marketingového mixu nejde pouze o distribuci sluzby ¢i produktu, ale také o distribuci

informaci.

5.45 Lidé

e Nabor zaméstnanct se provadi na zdklad¢ inzerce na internetovych portalech. Fir-

ma nevyuziva personalnich agentur, nebot’ si to provadi sami ve spolupraci



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 58

5.4.6

5.4.7

S personalnimi poradci, kteti jsou i firemnimi lektory. Prvni kolo klasické vybérové
fizeni, druhé kolo s lektory psychotesty a podobné. Nabor lektor probiha jinak, je
tieba je vyzkouset v praxi u klienta.

O sméru firmy rozhoduje jednatelka spolecnost ve spolupraci s vykonnou feditel-
kou.

Firma odménuje zaméstnance napf. darky k narozeninam. Po jednom roce
Vv zaméstnani mohou ocekavat vérnostni navyseni mzdy, které se opakuje kazdy
rok. Obchodni pracovnici jsou oceniovani vykonovou slozkou mzdy.

Interni Skoleni. 2-4 celofiremni Skoleni rocné€, poté individualni Skoleni, napt. pfi
nastupu. Firma plati zaméstnanclim i externi kurzy, ale zkouSku pro certifikaci si

plati zaméstnanci sami.

Materialni prostiredi

Dress code je povinny pro lektory i pracovniky na firmé. Lektor by mél byt oblecen
o uroven vySe nez Ucastnici kurzd, tj. obleky, ¢i kostymy.

Standardizované vizitky pro vSechny zaméstnance ve firmée i pro lektory.

Firma pronajimé n¢kolik u¢eben cca pro 15 osob, vSechny vybavené flipchartem,
platnem, dataprojektorem, interaktivni tabuli.

Ve vystavbé je vzdélavaci centrum pro centralizaci sluzeb a snizeni nakladi za na-

jmy uceben.

Procesy

Rada kurzti pozaduje aktivni zapojeni zikaznika
Vzdélavani probiha dle zavedenych postupti v oboru

Procesy jsou standardizovany dle systému managementu kvality ISO

Pti firemnim vzdélavani jsou zékaznici pfimo soucasti procesu tvorby sluzby. Firma Pro-

fima se snazi vytvafet harmonii poskytovanych sluzeb tak, aby odpovidala momentalnim

pozadavkim zdkaznika. Soucasti téchto procesi je pifiprava sluzeb k maximalnimu uspo-

kojeni zakaznika.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 59

6 KONKURENCE SPOLECNOSTI

V této kapitole jsou nejprve popsany konkuren¢ni subjekty v ramci Zlinského kraje a vy-
brané firmy v ramci celé Ceské Republiky. Dale je firma Profima a jeji pozice podrobena
analyze konkurenceschopnosti sestavajici se zanalyzy 4P, benchmarkingu, analyzy

PESTLE a Porterovy analyzy péti konkuren¢nich sil.

6.1 Konkurence v ramci Zlinského kraje

I. APROXY, s.r.o.

Spole¢nost byla zapsana v obchodnim rejstfiku, vedeného Krajskym soudem v Brné dne 5.

ledna 2010.
Adresa sidla:
Osvoboditeli 91
PSC 76001, Zlin

Identifikaéni &islo:

29195462
Pravni forma:
Spolecnost s rucenim omezenym

Pifedmét podnikani:

Psychologické poradenstvi a diagnostika.
Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v prilohach 1 az 3 zZivnostenského zdkona.

Webové stranky:

www.Aproxy.cz [32]

Porovnani s Profimou

Aproxy je vramci Zlinské konkurence nejmladsi firmou nabizejici firemni vzdélavani.
Jednatelka a zakladatelka spolecnosti je byvalou lektorkou spolecnosti Profima, ktera si po
nékolikaleté spolupraci zalozila vlastni firmu. Spolec¢nost Aproxy nabizi niz$i ceny diky
niz§im fixnim ndkladtm, jelikoz ve firm¢ jsou vedle jednatelky zaméstnany jen dvé dalsi
lektorky. Spolecnost ve vétsSing pripadi vyuziva k firemnimu vzd€lavani vyhradné své

vlastni zameéstnance.
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Spole¢nost Aproxy konkuruje Profimé ve vzdélavani v komer¢ni i socialni sféfe, ale profi-
luje se jako poradenské spolecnost predevsim na kurzy pro HR a soft-skills. Mezi jeji za-
kazniky patii hlavné malé firmy. MenSim minusem je absence firemni praxe u vSech lekto-
rQ.

Il. MARLIN, s.r.o.

Spolecnost byla zapsana v obchodnim rejstiiku, vedeného Krajskym soudem v Brné dne

14. prosince 1994.

Adresa sidla:

Meésta Mayen

PSC 68601, Uherské Hradisté-Maratice

Identifikaéni ¢&islo:

60733306
Prévni forma:
Spolecnost s rucenim omezenym

Pifedmét podnikani:

Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v prilohdch 1 az 3 Zivnostenského zdakona.
Psychologické poradenstvi a diagnostika.
Poradenska cinnost v oblasti spolecenskych véd a rozvoje osobnosti.

Webové stranky:

www.Marlin.eu [33]

Porovnani s Profimou

Hlavni vyhodou spolecnosti Marlin patii dlouhodobé nizké ceny, nebot’ zamé&stnava své
lektory na plny pracovni pomér. Dalsi vyhodou je technické zazemi v jinych méstech,

napf. ucebny, konferencni saly apod.

Ve srovnani S Profimou mé firma Marlin zhruba Ctyfnasobek zaméstnancii (cca 80), coz se
samoziejm¢ projevi na vysSich fixnich nakladech. Akreditované kurzy nabizi zhruba ve
stejném meétitku jako Profima, nicméné konkurence mezi témito dvéma firmami je velmi

mal4, nebot’ Marlin se specializuje pfedevs§im na rekvalifikacni kurzy pro nezaméstnané a
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jejich aktivita na trhu firemniho vzdélavani je velmi mald. Dalsi velkou nevyhodou spolec-

Cv v

6.2 Konkurence v ramci CR

I11.PETR OTAHAL, A.S.

Spole¢nost byla zapsana v obchodnim rejstiiku, vedeného Krajskym soudem v Ostravé dne

12. listopadu 2003.

Adresa sidla:

Jiraskova 490

PSC 73801, Frydek-Mistek

Identifikaéni ¢&islo:

26820927
Prévni forma:
Akciova spolecnost

Pifedmét podnikani:

Vyroba, obchod a sluzby neuvedené Vv prilohdach 1 az 3 Zivnostenského zdakona.

Webové stranky:

www.PetrOtahal.cz [34]

Porovnani s Profimou

Spolec¢nost Petr Otahal je pro Profimu jeden ze dvou nejvétsSich konkurentd z ditvodu po-
dobnosti portfolia. Stejné jako Profima se Petr Otdhal zaméfuje na socialni 1 komerc¢ni sfé-
ru v ramei vzdélavani a poradenstvi. Nejvetsi vyhodu ma spole¢nost Petr Otahal, a.s. ve
velmi nizkych cenach a vyborném marketingu. Mimo jiné se zaméfuje i na nezameéstna-
nost, kde ve spolupréci s Gfady vetfejné spravy nabizi rekvalifikaéni kurzy. Velkou nevy-

hodou jsou vysoké fixni naklady zptisobené vysokym poctem zaméstnanct.

Marketingovym tahakem spole¢nosti je i studium MBA (Master of Business Administrati-
on), manazersky studijni program, ktery je uren pro vSechny, ktefi maji zdjem
0 prohloubeni jiz dosazenych znalosti v oblasti managementu a ziskani Siroce uznavaného

profesniho titulu.
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IV.TEMPO TRAINING & COSULTING a.s.

Spole¢nost byla zapsana v obchodnim rejstiiku, vedeného Krajskym soudem v Ostravé dne

21. ¢ervence 2003.

Adresa sidla:

Nad Porubkou 838

PSC 72100, Ostrava-Svinov

Identifikaéni ¢&islo:

26813335
Prévni forma:
Akciova spolecnost

Pifedmét podnikani:

Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v prilohdch 1 az 3 Zivnostenského zdakona.
Zprostiedkovani zaméstnani.

Webové stranky:

www.Tempo.cz [35]

Porovnéani s Profimou

Dle posledniho pozorovani konkurence ve firmé Profima lze fici, Ze spole¢nost Tempo
Training & Consulting je na upadku. Firma Tempo T&C ma sice vybornou nabidku slu-
zeb, nicmeéné jejich kvalita je velmi nedostateCna a Skodi jak dobrému jménu firmy, tak
celému oboru firemniho vzdélavani. Velkym problémem ve firmé byla pfezaméstnanost,

kviili které musela v roce 2013 propoustét velky pocet zamestnancil.
Firma Tempo Training & Consulting tedy neni hlavnim konkurentem spole€nosti Profima.
V. EVERESTA, s.r.o.

Spoleénost byla zapsina v obchodnim rejstiiku, vedeného Krajskym soudem v Usti nad

Labem dne 13. ledna 1997.
Adresa sidla:

Mimonska 3223
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PSC 47001, Ceskd Lipa

Identifika¢ni &islo:

25014650
Pravni forma:
Spolecnost s rucenim omezenym

Pfedmeét podnikani:

Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v prilohdch 1 az 3 Zivnostenského zdakona.

Webové stranky:

www.Everesta.cz [36]

Porovnani s Profimou

Spolu se spolecnosti Petr Otadhal je firma Everesta diky podobnosti portfolia nejbliz§im
konkurentem Profimy, avSak kvili své geografické pozici se firma spiSe specializuje na

firmy v Cechach.
V1. top vision s.r.o.

Spole¢nost byla zapsana v obchodnim rejstiiku, vedeného Krajskym soudem v Praze dne
28. zari 2001.

Adresa sidla:
U Pujcovny 952/2
PSC 11000, Praha 1 - Nové Mésto

Identifikac¢ni ¢&islo:

26468727
Pravni forma:
Spolecnost s rucenim omezenym

Predmeét podnikani:

Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v prilohdach 1 az 3 Zivnostenského zdakona.

Webové stranky:

www.topvision.cz [37]
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Porovnani s Profimou

Velkou devizou spolecnosti topvision je kvalitni a Siroké nabidka sluzeb. Mirnou nevyho-
dou jsou vyssi ceny sluzeb. Hlavni rozdil mezi firmami je vétsi rozsah IT kurzu, které na-

bizi spole¢nost topvision.

Dutlezitym aspektem vyvoje firmy je také sledovani aktuélnich trendd ve firemnim vzd¢la-

vani.
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6.3 Situacni analyza

V ramci situacni analyzy bude spolecnost Profima podrobena postupné nékolika metodam,
které pomahaji podniktim urcit jejich postaveni, silu konkurence, ptilezitosti na trhu apod.
V prvé tadé se jedna o benchmarking, kdy budou vSechna kritéria uspéchu firmy srovnana
s konkuren¢nimi firmami. Nésleduje PESTLE analyza, kde postupné budou popsany poli-
tické, ekonomické, socialni, technologické, legislativni a ekologické faktory, majici vliv na

konkurenceschopnost podniku.

Poté bude analyzovano vsech pét konkurencnich sil Porterova modelu konkurenceschop-
nosti. V zavéru kapitoly se vyskytuje SWOT analyza, na kterou navazuji EFE a IFE mati-

ce, na ty zase matice SPACE.

6.3.1 Benchmarking

V ramci benchmarkingu jsou srovnany hlavni konkuren¢ni subjekty na trhu s firemnim
vzdélavanim. Data vyuzita k benchmarkingové analyze byla sesbirana ptedevsim diky

konzultaci s managementem spole¢nosti Profima a z webovych stranek konkurenti.

Tab. 2 Zptisob vypoctu benchmarkingu (vlastni zpracovani)

Profima Effective rating vaha skore
Cena produkti 3 0,1 0,3
Webové stranky 3 0,06 0,18
Kvalita sluzeb 4 0,1 0,4
Dlivéryhodnost 5 0,06 0,3
Reklama 2 0,04 0,08
Sire portfolia 4 0,1 0,4
Komunikace se zakazniky 4 0,1 0,4
Poradenstvi 3 0,06 0,18
Lidsky kapital 3 0,1 0,3
Renomé 4 0,1 0,4
Finance 3 0,1 0,2
Marketing 2 0,04 0,08
HR 1 0,04 0,04
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Ptedchozi tabulka obsahuje vycet ¢innosti firmy, které jsou v této kapitole podrobeny ben-
chmarkingu. Dle odborné konzultace s vedenim spolecnosti se pfifadily vSem kritérii urcité
vahy, jejichz soucin s ratingem jednotlivého kritéria dava skore kritéria. Za vice dilezité
kritéria spole¢nost Profima povaZzuje cenu produktt, kvalitu sluzeb, Sifi portfolia, komuni-
kaci se zakazniky, lidsky kapital ve spole¢nosti, renomé firmy a dostupné finance k rozvoji

spole¢nosti.

V nasledujici tabulce jsou uvedeny ratingy jednotlivych kritérii u konkuren¢nich spolec-
nosti. Cisla byla piifazena po diikladném rozboru konkurence s vedenim spoleénosti a né-
kterymi lektory. Nizka divéryhodnost u firmy Petr Otdhal je zplsobena aférou zneuziti
dotaci na vzdélavani pro nezaméstnané. Legalné sice firma provedla vSe spravng, ale jednu
Z podminek — zaméstnatelnost lidi, kteti prosli kurzem — splnila tak, ze vétSinu osob za-
meéstnala sama vzdélavaci firma Petr Otdhal, nastavila jim nesplnitelné cile a po kratké
dob¢ vétsSinu zaméstnancti vyhodila. Pfipadem se zabyval mimo jiné potfad Na vlastni oci,

ktery reportaz odvysilal 13. prosince 2012.

Naopak firma Profima je v o¢ich zakaznikii velmi diivéryhodna, coz je zpusobeno, jak je

zminéno V profilu spole¢nosti, mimo jiné i ocenénim Podnikatelka roku pro jednatelku

spolecnosti.
Tab. 3 Rating firem v benchmarkingu (vlastni zpracovani)
RATING VSECH FIREM

Kritérium Profima  Aproxy Marlin  P.Otdhal = Tempo Everesta  top vision
Cena produkti 3 4 5 3 4 2 1
Webové stranky 3 2 2 4 3 4 4
Kvalita sluZzeb 4 3 2 4 2 5 4
Duvéryhodnost 5 4 3 1 2 4 4
Reklama 2 2 2 2 3 3 3
Site portfolia 4 2 2 4 3 4 4
PR 4 3 2 3 1 3 3
Poradenstvi 3 3 2 3 1 5 4
Lidsky kapitél 3 1 3 2 2 4 4
Renomé 4 1 2 3 3 3 4
Finance 3 2 4 5 4 2 2
Marketing 2 2 3 2 3 3 3
HR 1 2 2 3 3 3 3
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Tab. 4 Skore firem v benchmarkingu (vlastni zpracovani)

SKORE VSECH FIREM

Kritérium Profima Aproxy Marlin  P.Otdhal Tempo Everesta top vision
Cena produkti 0,3 0,4 0,5 0,3 0,4 0,2 0,1
Webové stranky 0,18 0,12 0,12 0,24 0,18 0,24 0,24
Kvalita sluzeb 0,4 0,3 0,2 0,4 0,2 0,5 0,4
Dtvéryhodnost 0,3 0,24 0,18 0,06 0,12 0,24 0,24
Reklama 0,08 0,08 0,08 0,08 0,12 0,12 0,12
Site portfolia 0,4 0,2 0,2 0,4 0,3 0,4 0,4
PR 0,4 0,3 0,2 0,3 0,1 0,3 0,3
Poradenstvi 0,18 0,18 0,12 0,18 0,06 0,3 0,24
Lidsky kapital 0,3 0,1 0,3 0,2 0,2 0,4 0,4
Renomé 0,4 0,1 0,2 0,3 0,3 0,3 0,4
Finance 0,3 0,2 0,4 0,5 0,4 0,2 0,2
Marketing 0,08 0,08 0,12 0,08 0,12 0,12 0,12
HR 0,04 0,08 0,08 0,12 0,12 0,12 0,12

V tabulce 4 jsou jiz zohlednény vahy jednotlivych kritérii. Nejlépe z analyzy vychazi firma
Everesta, ktera je i V realité vzorem firm¢ Profima, ktera nasleduje na druhém mist¢, firma
top vision poté obsadila misto tieti. Tyto tfi firmy s nejvysSim skore je tedy dulezité blize

porovnat.

Nejprve probereme ty kritéria, ve kterych je firma Profima lepsi nez konkurence, poc¢inaje
cenou produktl, kterd, jak uz bylo v pfedchozi kapitole uvedeno, je firmou definovéna jako
,»za stfedni cenu, vyssi standard”. Pro udrZeni této vyhody by firma Profima méla nadale
zkvalitiiovat své sluzby a cenu drzet v priméru odvétvi. Dal§im silnym kritériem je pro
Profimu jeji diivéryhodnost, ktera plyne napt. z ocenéni Podnikatelka roku pro jednatelku
spolecnosti, coz pomohlo také renomé spolecnosti. Kvalita sluZzeb a komunikace se zakaz-
niky je ve firmé na vysoké urovni a proto, aby si své postaveni firma udrzela, méla by si
drzet zaméstnance, ktefi jsou za toto zodpovédni. Z pohledu financi je na tom spole¢nost
také o néco 1épe, nebot’ si momentalné mize dovolit nakladnou stavbu zakaznického centra

jako pristavbu k budové, ve které sidli kancelare spolec¢nosti.
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Za hlavni nedostatek lze urcit lidsky kapital a HR. Vedeni spole¢nosti tyto faktory hodnoti-
lo takto proto, Ze si firma nebyla schopna pojistit své zaméstnance proti odchodu a zaloze-
ni své vlastni spole¢nosti (Aproxy) s pouzitim know-how, ziskaného ve firmé Profima. Do
budoucna Ize firmé doporucit zahrnout konkurencni dolozky do kontraktti svych zamést-
nanct. Mezi dal$i nedostatky patii nedostate¢né internetové stranky spolecnosti (které vSak
v soucasné dob¢ probihaji rekonstrukei), reklamu, marketing a poradenstvi, které 1ze cha-
pat jako nadstandardni sluzby spojené s vybérem vzdélavacich produktii a analyzou sou-

¢asného stavu potieb vzdélavani u zakazniki.

Jelikoz cilem této prace je inovovat produktové portfolio spolecnosti Profima, je dulezité

analyzovat nabidku od hlavnich konkurentii spole¢nosti.

Tab. 5 Porovnani portfolia Profimy s hlavnimi konkurenty

Sluzba Profima Effective  Everesta top vision

Rozvoj firemniho potencialu v v v
Rozvoj manazerského potencidlu
Rozvoj osobnostniho potencialu
Personalistika

Marketing

Obchod

Vyroba

Kvalita

Logistika

Poradenstvi v socialni oblasti
Projekty pro détské domovy
Kurzy pro rodic¢e na matetské
Dota¢ni programy

Jazykové vzdélavani

R N N N N N N N N SRR NN
SN N T Y N N N N N NN
N % %X %X %X % NN N N SN N NN

Prednasky odbornikt

Z tabulky vyplyva, Ze spole¢nost Profima ma silnou pozici na trhu s projekty pro détské
domovy a kurzy pro rodice na matetské. Oba tyto kurzy jsou ur¢eny poméhat lidem 1épe se
zaclenit na pracovnim trhu. Kurzy nejsou ziskové, ani ztratové, nicméné jsou pro firmu

Profima dtilezité z hlediska vnéjSiho image spolecnosti. Slabou pozici v ramci jazykovych
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kurzi mé Profima vii¢i spolecnosti Everesta, kterou povazuje za benchmark v odvétvi.
Naopak silnou pozici disponuje vici firme top vision v dotacnim poradenstvi. Celkové 1ze
hodnotit pozici spolecnosti Profima jako silnou vii¢i konkurenci, je vSak nutné porovnat

také formu nabizeného firemniho vzdélavani.

Tab. 6 Porovnani forem sluzeb Profimy s hlavnimi konkurenty (vlastni

zpracovani)
Forma vzdéldvdni Profima Effective  Everesta top vision
Klasické osobni v v 4
E-learning X v X
Webinaie X X X

Vysledky tohoto porovnani plné podporuji cil této diplomové prace. Nové formy vzdéla-
vani jsou jiz nyni, a v budoucnu tomu nebude jinak, velice dilezité k uplatnéni silné pozice
vuci konkurenci. Nejlepsi firma v odvétvi, Everesta, jiz delSi dobu nabizi svym klientim
moznost e-learningu, tj. videoreportaze, vyukové filmy a filmy na miru. Spole¢nost Profi-
ma 1 top vision zaostavaji. Potencidlné atraktivni formou vzdélavani jsou 1 webinare, které
zatim mezi hlavnimi konkurenty vyuzivany nejsou. Zavéry této analyzy jsou ustfednimi

pro projektovou ¢ast diplomové prace.
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6.3.2 Analyza PESTLE

Politické a legislativni faktory

e Stabilita vlady

e Danova politika statu

e Statni podpora podnikani

e Normy

Tab. 7 PEST analyza - faktory politické a legislativni (vlastni zpracovani)

Faktory Trend Dopad DaleZitost

1 - nejnizsi

5 - nejvyssi

Stabilita vlady | Nestabilni Zmény v legislativé jsou neprehledné a nelze 3

Danova politika
statu

Normy

Statni podpora
podnikani

Certifikace

Dan z pfijmu pravnic-
kych osob
Sazba DPH
Normy ISO

Zameéstndvani osob se
zdravotnim postizenim

Rostouci zdjem

je progndzovat do budoucna
Sazba dané z prijmu je konstantni

Standardné 21 %, u akreditovanych kurz 0 %

Vyrobky musi plnit stanovené normy kvality

Danové ulevy

Akreditované kurzy od MSMT, MPSV

2

w

vvvvv

nych Ministerstvem prace a socialnich véci (MPSV) ¢ini sazba DPH 0 % a v ptipad¢ vyu-

ziti lektort, ktefi jsou platci DPH, spolecnost pfichazi o tento rozdil v cené kurzii. Stejné

dilezita je akreditace kurzli od Ministerstva Skolstvi, mladeze a télovychovy ¢i Minister-

stva prace a socialnich véci.

Ekonomické faktory

e SniZeni poptavky

e Snizovani nékladii (mzdy, zaméstnanecké vyhody)

e Vyjednavaci vliv dodavatelt a odbérateli

e Poptavka po kvalitnim zbozi

¢ Financovani prostiednictvim uvért

e Nezaméstnanost

e Inflace
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Tab. 8 PEST analyza - faktory ekonomické (vlastni zpracovani)

Faktory Trend Dopad DuleZitost
1 - nejnizsi
5 - nejvyssi
Zékaznici Mirné rostouci Zajem o sluzby spoleénosti mirné roste 5
SniZovani ndkladdG | Stabilni Podnik se dlouhodobé snaZi sniZzovat na- 4

klady, ale napf. mzdové naklady rostou

Vyjednavaci vliv Vysoky Dohoda s lektory neni vzdy bezproblémo- 4

dodavatelt va

Vyjednavaci vliv Mirné rostouci Firma se snazi vychdzet vstfic pozadav- 4

odbérateld kam zakaznika

Poptavka po Rostouci Nutnost zvySovani kvality, resp. udrZzeni 5

kvalitnich sluzbach kvality stavajici

Financovani avéry | Rostouci Bankovni Uvéry pomadhaji k rozvoji spo- 5

le¢nosti, ale snizuji financni stabilitu

Nezaméstnanost 2/2014 v CR (8,6 %), Nezaméstnanost snizuje kupni silu 2
Zlinsko (8,67 %)

Inflace 2013 v CR (1,4 %) Inflace sniZuje hodnotu penéz 2

Trh prace Nedostatek  kvalifi- Nékdy je tfeba zaméstnat méné kvalifiko- 3
kovanych lektort vaného lektora

vvvvvv

nckolik. V prvé fadé jde o zdkazniky, ktefi maji zajem o kvalitni sluZzby, tudiz ve firmé
dochdzi k neustdlému zlepSovani sluzeb. DalSim dulezitym faktorem je financovani pro-
stiednictvim avért. Firma si v nedavné dobé potidila Skolici stiedisko za 9 mil. K¢&, takze
pro budoucnost firmy je naprosto klicové, aby vyuZila svého postaveni na trhu a publicity

ziskanou diky cen¢ Podnikatelka roku pro jednatelku spolecnosti a tyto tspéchy ztrocila.

Mezi dalsi dulezité faktory patii tendence pro snizovani nakladi, jelikoz mzdové naklady
jsou rostouci a také vyjednavaci vliv lektord, ktefi pracuji vétSinou jako freelancefi a snazi

se vyjednat co nejlepsi podminky.
Socialni faktory

e Demografie

e Zivotni Giroven

e Vzd¢lanost

e Zaméstnanecké vyhody
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Tab. 9 PEST analyza - faktory socialni (vlastni zpracovani)

Faktory Trend Dopad DuleZitost
1 - nejnizsi
5 - nejvyssi
Demografie Stabilni Rostouci mortalita obyvatelstva, nyni to nema 1
vyznamny dopad
Zivotni Groveni Rostouci Zakaznici si potrpi na kvalitu a jsou za ni 3
ochotni zaplatit
Vzdélanost Rostouci Rostouci pocet vysokoskolskych absolventt 3
Zaméstnanecké Mirné rostouci K udrzeni dobrych pracovniki je tfeba uZite¢- 3
vyhody nych vyhod
CSR a socialni Velmi rostouci Firma nabizi také sluzby pro déti z détskych 5
Cinnost domovd, aby se lépe zaclenili do spolecnosti;

kurzy pro maminky

Mezi zaméstnanecké vyhody patii napt. home-office, vzdélavaci aktivity, notebook, mo-

vvvvvv

te social responsibility — spolecenska odpovédnost firem), tedy princip zahrnuti socialnich

a environmentalnich hledisek do strategie firmy.
Technologické a ekologické faktory

e Védaavyzkum

e Vztah k Zivotnimu prostfedi
e Obchodovani pies internet
e Doplnikové sluzby

e Mechanizace vyroby

Tab. 10 PEST analyza - faktory technologické a ekologické (vlastni zpracovani)

Faktory Trend Dopad DlleZitost

1 - nejnizsi
5 - nejvyssi

Véda a vyzkum Stabilni Je nutné neustdle inovovat, ale pro malé 1

podniky to znamena velkou financni zatéz

Vztah k Zivotnimu Rostouci Tendence k ochrané Zivotniho prostredi 2

prostredi

Obchodovani pfes Rostouci Firma ma zafizeny e-shop se sluzbami 4

internet

Dopliikové sluzby Rostouci Je dlleZité zaujmout zdkaznika 2

Sluzby pfes internet | Rostouci Videokonference, webinare, e-learning 5
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Dutlezitym technologickym faktorem je moznost prodeje sluzeb pies internet prostrednic-
tvim e-shopu na oficidlnich strankach spole¢nosti. Do budoucna chce firma vyuzit interne-

tu jako pfimého zprostfedkovatele firemniho vzdélavani, proto jsou sluzby pies internet

vvvvvv

6.3.3 Porterova analyza konkurenc¢nich sil

Ve spolupraci s vykonnou feditelkou firmy Profima byly vyplnény nésledujici tabulky Por-
terovy analyzy péti konkurencnich sil, které na podnik puasobi. Faktory jsou ohodnoceny

jednotlivé, jejich aritmeticky primér je poté vyslednou hodnotou konkurencni sily.
Tab. 11 Ohrozeni ze strany nové vstupujicich firem (Porter, 1993)

OhroZeni ze strany nové vstupujicich firem

(1 bod ... nejnizsi, 5 bodu ... nejvyssi) 2014
1 Uspory z rozsahu 4

Jestlize redukce nakladi z rozsiteni obchodnich aktivit je velka, pak existuje mensi
hrozba vstupii (mali zaéinajici konkurenti nemaji v odvétvi $anci). Uspory z rozsahu se
mohou projevovat riznymi formami - redukci vyrobnich nakladg, distribu¢nich na-
klady, atd.

Uspory z rozsahu jsou velké (1 bod)
Malé (5 bodui)
2 Kapitalova narocnost vstupu do odvétvi 4
Bariéry vstupu rostou s kapitalovou naroc¢nosti. Velkou roli hraje také riziko podnika-
ni, potreba know-how atd.
Kapitdlovd ndrocnost vstupu je vysokd (1 bod)
Nizkd (5 bodii)

3 Pristup k distribu¢nim kanalim 4

vvvvvv

odvétvi.
Pristup k distribucnim kandliim je obtiZny (1 bod)

Snadny (5 bodii)

4  Potieba vlastnit pri vstupu do odvétvi specialni technologie, know-how, patenty, 4
licence atd.
Ano (1 bod)

Ne (5 bodii)
5 Pristup k surovinam, energiim, pracovni sile 3
JestliZze vyrobky/sluzby hlavnich konkurenti jsou vysoce diferenciované a jejich za-
kaznici jsou jim loajalni, pak je vstup do odvétvi obtiznéjsi
Neni snadny (1 bod)
Je snadny (5 bodii)
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OhroZeni ze strany nové vstupujicich firem

(1 bod ... nejnizsi, 5 bodu ... nejvyssi) 2014

6 Schopnost existujicich konkurenti sniZovat po vstupu novych konkurentii na- 2
klady a zlepSovat sluzby
Je vysoka (1 bod)

Je nizkd (5 bodii)
7 Diferenciace vyrobkii/sluzeb, loajalita zakaznikii existujicich konkurenta 3

Jestlize vyrobky/sluzby hlavnich konkurenti jsou vysoce diferencované a jejich za-

vvvvvv

Diferenciace vysokd (1 bod)
Diferenciace nizkd (5 bodii)

8 Vladni politika 5

Jak je vlada naklonéna vstuptim do odvétvi? (dotace, licence, antimonopolni politika,
atd.)
Negativné (1 bod)

Pozitivné (5 bodui)
9 Vyvoj po pripadném vstupu do odvétvi 4

Jestlize mtize nova firma po vstupu do odvétvi relativné snadno ,,couvnout”, pak je
hrozba vstupu vyssi.

»cesta zpét“ je obtiznd (1 bod)
»cesta zpét” je snadnd (5 bodii)
Celkem (z max. 45 bodd) 33

Primérné skore (celkem/9) 3,67

OhroZeni ze strany nov¢ vstupujicich firem je spiSe vyssi. JelikoZ spolecnost nabizi sluzby,
uspory z rozsahu, stejné tak kapitalova naro€nost vstupu, jsou velmi malé. I kdyz ma spo-
le¢nost dlouholetou tradici a kvalitni vybudovanou pozici na trhu, tak pfistup k distribuc-
nim kandliim neni nikterak obtizny, nebot’ zakaznici, v tomto piipad¢ firmy poptavajici

firemni vzdélavani, hledaji spiSe nizsi ceny.

Vlada je pozitivné naklonéna vstupiim do odvétvi. Prekdzkou neni ani odchod z odvétvi

Vv piipad¢ netispéchu, ktery neni aZ tak ndkladny.
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Tab. 12 Intenzita soupefeni mezi stavajicimi konkurenty (Porter, 1993)

Intenzita soupereni mezi stavajicimi konkurenty

(1 bod ... nejnizsi, 5 bodu ... nejvyssi) 2014
1 Pocet konkurentt a jejich konkurenceschopnost 4

Je-li velky pocet konkurentt a je-li jejich konkurenceschopnost priblizné stejna, pak
rivalita v odvétvi roste.

Malo pribliZné stejné silnych konkurentii (1 bod)
Hodné priblizné stejné silnych konkurentii (5 bodil)
2 Rist odvétvi 4
Jestlize poptavka po vyrobcich/sluzbach v odvétvi roste pomalu, pak je rivalita
v odvétvi vetsi.
Vysoky riist poptavky (1 bod)
Maly riist poptdvky (5 bodii)
3 Podil ¢istého jméni/prodeje - velké fixni naklady 2,5
Vysoké fixni naklady jsou pric¢inou tlaku na vyuzivani kapacit a také na sniZovani cen,
tudiz stimuluji konkuren¢ni boj
Nizky (1 bod)
Vysoky (5 bodii)
4 Diferenciace vyrobki/sluzeb 3
Cim vy3si diferenciace vyrobkii/sluZeb, jejich image, tim vy$si je ochrana proti konku-
Vysoka diferenciace vyrobkii/sluZeb (1 bod)
Nizkd diferenciace (5 bodti)
5 Diferenciace konkurentii 3

JestliZe se konkurenti li$i svymi strategiemi, piivodem, silou, zemi ptivodu, pristupy ke
konkuren¢nimu boji, pak je konkuren¢ni rivalita vyssi. Vyvoj je hiife piredvidatelny,
mohou se vyskytovat prekvapeni, atd.

Nizkd diferenciace konkurentii (1 bod)

Vysokd diferenciace konkurentii (5 bodu)

vvvvv

Ve vétsich (5 bodii)
7 Intenzita strategického usili 4
JestliZe je vétsi pocet konkurenti v odvétvi systematicky zaméren na uspéch, pak je
konkuren¢ni rivalita velka.

Intenzita strategického usili mald (1 bod)
Vysokd (5 bodii)
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Intenzita soupereni mezi stavajicimi konkurenty

(1 bod ... nejnizsi, 5 bodu ... nejvyssi) 2014
8 Naklady odchodu z odvétvi 1

Je-li nakladné odejit z odvétvi, pak je rivalita vétsi, firmy se zde snazi udrzet. Tyto na-
klady mohou mit napt. podobu uzavirenych dlouhodobych kontrakti, nesplacenych
pujcek, realizovanych investic, strategickych partnerstvi, zasob hotovych vyrobki,

emocialnich postojt vlastnikdg, tradice, atd.

Ndklady obchodu jsou nizké (1 bod)
Vysoké (5 bodii)
9 Charakter konkurence, postoj k business etice 3,5
Konkurence se miiZe odvijet bud formou ,gentlemanské“ konkurence, nebo gangster-
skymi formami.
Konkurence typu gentleman (1 bod)
Gangster (5 bodii)
10 Siie konkurence 3
Konkurence miiZze byt omezena pouze na urcity aspekt (napft. cenu) anebo muze byt
Siroka, uskutecniovana vice formami. Ve druhém pripadé je rivalita vyssi.
Konkurence je omezend jenom na urcity aspekt (1 bod)
Je Sirokd (5 bodii)
Celkem (z max. 50 bodi) 30

Prameérné skore (celkem/10) 3

Faktor intenzita soupefeni mezi stavajicimi konkurenty dosahuje primérnych hodnot. Mezi

Na druhou stranu jsou néklady na odchod z odvétvi velmi nizké, tzn. Ze néktefi konkurenti

se mohou pfi nizké ziskovosti odvétvi pfesunout na jiné trhy.
Tab. 13 Tlak ze strany substitutd (Porter, 1993)
Tlak ze strany substituti

(1 bod ... nejnizsi, 5 bodii ... nejvyssi) 2014
1 Existence mnoha substitutii na trhu 2
Madlo, resp. Zddné substituty (1 bod)
Mnoho substitutii (5 bodii)
2 Konkurence v odvétvi substituti 2

Je-li konkurence v odvétvi substituti vétsi, pak mohou byt jejich vyrobci ke vstupu do
,naseho” odvétvi vice motivovani.
Mensi (1 bod)/Vétsi (5 bodui)
3 Vyvoj cen substituti 2

Jejich ceny se budou spiSe snizovat nebo zvySovat?

Zvysovat (1 bod)/ Snizovat (5 bodii)
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Tlak ze strany substituti

(1 bod ... nejnizsi, 5 bodu ... nejvyssi) 2014
4 Uzitné vlastnosti substitut? 3
Budou se zlepSovat nebo zhorsovat?
Zhorsovat (1 bod)
Zlepsovat (5 bodti)
Celkem (z max. 20 bodii) 9

Prameérné skore (celkem/4) 2,25

Tlak ze strany substitutd je pro podnik o néco slabsi konkurenéni silou nezli konkurence
vV mezi stdvajicimi konkurenty. Na trhu neexistuje mnoho substitut. Firmy si sice mohou
zaméstnance vzdelavat interné pomoci metod zminénych Vv teoretické Casti, nicméné exter-

ni vzdélavani lze vykonévat pouze prostfednictvim odbornikii a firem poskytujicich tyto

odborniky.
Tab. 14 Vyjednavaci sila odbératelt (Porter, 1993)
Vyjednavaci sila odbérateli
(1 bod ... nejnizsi, 5 bodii ... nejvyssi) 2014
1 Pocet vyznamnych zakazniki 3

Je-li vyznamny podil obratu firmy spojen s malym poctem vyznamnych zakaznikd,
pak je vyjednavaci sila téchto zakazniki vysoka
Maly pocet vyznamnych zdkaznikii (1 bod)/ Nevyznamny (5 bodil)
2 Vyznam vyrobku/sluzby pro zakaznika 3
Vyrobek / sluzba je pro zdkaznika vyznamny z hlediska podilu na jeho vydajich
Vyrobek je pro zdkaznika velmi vyznamny (1 bod)/ Nevyznamny (5 bodii)
3 Zakaznikovy naklady pirechodu ke konkurenci 5
Jsou-li vysoké, naopak je zdkaznikova vyjednavaci sila nizsi
Jsou vysoké (1 bod)/ Nizké (5 bodii)

4 Hrozba zpétné integrace 2

Znamena, Ze zakaznik miiZe snadno zacit podnikat v analyzovaném odvétvi a mj. se

zacit zadsobovat sam
Hrozba zpétné integrace je nepravdépodobnd (1 bod)
Vysoce pravdépodobnd (5 bodii)

5 Ziskovost zakaznika 3

Je-li zakaznik ziskovy, pak jeho vyjednavaci sila je nizsi (muze byt pfi jednani velkory-
sejsi)
Nizkd (1 bod)/ Vysokd (5 bodil)
Celkem (z max. 25 bodi) 16

Primérné skore (celkem/5) 3,2
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Vyjednavaci sila odbératelt je spiSe vétsi. Nejdilezitéjsim faktorem jsou velmi nizké za-
kaznikovy naklady pfi pfechodu ke konkurenci (prakticky jde jen o n¢kolikahodinovou
ulohu personalisty, pfi které vybira jinou firmu, ktera nabizi firemni vzd€lavani o stejné ¢i
vetsi kvalité.

Tab. 15 Vyjednavaci sila dodavatelt (Porter, 1993)

Vyjednavaci sila dodavatelt

(1 bod ... nejnizsi, 5 bodu ... nejvyssi) 2014
1 Pocet a vyznam dodavatela 3
Pri malém poctu moznych dodavateld je jejich vyjednavaci sila velka
Dodavatelii je mnoho (1 bod)
Madlo (5 bodii)

2 Existence substitutt - jsou hrozbou dodavatelii 3

Ano, velkad hrozba (1 bod)

Ne, mald hrozba (5 bodii)
3 Vyznam odbératelii pro dodavatele 3

Cim mensi je vyznam dodavatelii pro odbératele, tim vétsi je vyjednavaci sila dodava-
telti.
Velky (1 bod)

Maly (5 bodii)
4 Hrozba vstupu dodavateli do analyzovaného odvétvi 4
Zvysuje vyjednavaci silu dodavatelt
Nepravdépodobnd (1 bod)
Velmi pravdépodobnd (5 bodii)
5 Organizovanost pracovni sily v odvétvi 3

Cim organizovanéji (nap¥. odbory), tim vétsi vyjednavaci sila - toto plati specialné
pro trhy prace!
Nizkd (1 bod)

Vysokd (5 bodil)
Celkem (z max. 25 bodi)) 16

Prameérné skore (celkem/5) 3,4

Vyjednavaci vliv dodavatelt kopiruje vliv odbératelti. Primérné skore 3,4 vycniva z pro-
sttedni hodnoty jen diky velmi pravdépodobné hrozbé vstupu dodavatelti do analyzované-
ho odvétvi. Tato hrozba se stala uz i skutecnosti, kdyZ z firmy Profima odesla odborna
lektorka a zalozila si vlastni spole¢nost Aproxy, s.r.o. V tomto odvétvi je velmi obtizné
zavazat si lektory konkuren¢ni dolozkou, nebot’ drtiva vétSina z nich pracuje jako freelan-

cefi u vicero poradenskych spole¢nosti.
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6.3.4 SWOT analyza

Analyza slabych a silnych stranek spolecnosti a jejich piilezitosti a hrozeb, byla vytvotena
ve spolupraci s vedenim spole¢nosti Profima a cti objektivni realitu odvétvi. Polozky jed-
notlivych ¢asti analyzy jsou ohodnoceny na stupnici od 1 do 5 dle jejich dulezitosti. Tabul-

ky jsou ponechdny bez komentéie, nebot’ jsou samy o sobé dostate¢né informativni.

Tab. 16 SWOT analyza - Silné stranky spole¢nosti (vlastni

zpracovani)
SILNE STRANKY dileZitost
Vice neZ patnactiletd zkuSenost v oboru 4
Dokonala znalost konkurence 3
Dobra komunikace uvnitr firmy 3
Dopravni dostupnost 2
Vysoka kvalita sluzeb 5
Piehledné vlastnické vztahy 1
Finan¢ni stabilita 4
Lektofi s bohatymi zkuSenostmi 5

Tab. 17 SWOT analyza - Slabé stranky spolec¢nosti (vlast-

ni zpracovani)

SLABE STRANKY diillezitost
Marketing 2
Webové stranky 3
Nedostupnost financnich zdrojt 2
Nizky pocet zaméstnanci 3
Zavislost na odbératelich 5
Zavislost na dodavatelich 5
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Tab. 18 SWOT analyza - Prilezitosti spole¢nosti (vlastni

zpracovani)
PRILEZITOSTI dilezitost
Ztrata renomé konkurenta 4
Joint-venture 3
Dotace od EU 5
Poptavka po novych formach vzdélavani 4
Outsourcing firemnich procest 1
Poptavka ze zahranici 3

Tab. 19 SWOT analyza - Hrozby spole¢nosti (vlastni

zpracovani)
HROZBY dtlezitost
SniZeni poctu zakazek 4
Novi konkurenti 4
Vyssi mzdy lektort 3
Finan¢ni krize 3
Zvyseni cen energie 1
Dotace od EU 3
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6.3.5 Vnitini prostiedi firmy IFE

Pro matici hodnotici interni faktory spole¢nosti, tedy jeji silné a slabé stranky, bylo zvole-

no pét nejvyznamnéjSich polozek. Kazda ma ptifazenou hodnotu 1-4, pfedstavujici vahu.

Tab. 20 IFE matice (vlastni zpracovani)

S/W  POPIS rating vaha skore
S1 Vysoka kvalita sluzeb 4 0,15 0,6
S2 Lektofi s bohatymi zkuSenostmi 4 0,15 0,6
S3 Financ¢ni stabilita 3 0,15 0,45
S4 Vice neZ patnactileta zkuSenost v oboru 3 0,05 0,15
S5 Dobra komunikace uvnitf firmy 3 0,05 0,15
w1 Webové stranky 2 0,05 0,1
w2 Marketing 2 0,05 0,1
W3 Nizky pocet zameéstnancd 2 0,05 0,1
W4 Zavislost na odbératelich 1 0,15 0,15
W5 Zavislost na dodavatelich 1 0,15 0,15
Celkem 1 2,55

6.3.6 Vnéjsi prostiedi firmy EFE

Matice EFE analyzuje vnéjsi vlivy piisobici na spolenost Profima. Pro firmu je ur€ujici

vyuZivat piileZitosti a vyhybat se hrozbam.

Tab. 21 EFE matice (vlastni zpracovani)

0/T  POPIS rating vaha skére
01 Dotace od EU 4 0,1 0,4
02 Ztrata renomé konkurenta 4 0,1 0,4
03 Poptavka po novych formach vzdélavani 4 0,15 0,6
04 Joint-venture 3 0,05 0,15
05 Poptavka ze zahranici 3 0,05 0,15
T1 Vy$si mzdy lektort 2 0,1 0,2
T2 Dotace od EU 2 0,15 0,3
T3 Finan¢ni krize 2 0,05 0,1
T4 Novi konkurenti 1 0,1 0,1
T5 Snizeni poctu zakazek 1 0,15 0,15

Celkem 1 2,55
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6.3.7 SPACE matice

SPACE matice dle hodnot vypoctenych analyzami IFE a EFE, tedy vnitiniho a vnéjSiho
okoli podniku, pomahé firm¢ zvolit trzni strategii. Na nasledujicim obrazku lze vidét, ze
vysledny bod v matici se pohybuje v kvadrantu, ktera firmé doporucuje vyuzit spiSe agre-
sivni strategii. Z tohoto zavéru vyplyva, ze by se firma méla zamé&fit na vyuzivani svych

hlavnich pfednosti k dosazeni trznich ptilezitosti.

SPACE matice

Konzervativni strategj# Agresivni strategie

Il Obranna strategielV Soutéziva strategie

Skore externich faktora
[
uh

1 .
1 2.5 4

Skore internich faktorn

Obr. 10 SPACE matice (vlastni zpracovani)

Vyuzivat silnych stranek k dosazeni pfileZitosti by mohla firma Profima nasledovné:

1. SOI: Diky vysoké kvalité sluzeb by se m¢la uchazet o dotacni programy Evropské
unie, coz je mimo jiné jeden z cilt pro rok 2014.

2. SO2: S pomoci zkuSenych lektorti by se mohla firma zaméfit na zahranicni trhy.
Vétsina odbornikt, které firma vyuziva pro firemni vzdélavani je schopna predna-
Set 1 v cizim jazyce.

3. SO3: Firma je finan¢né stabilni, v soucasné dob¢ stavi nakladné zékaznické cen-
trum, které by mohlo byt ldkavé pro konkurenéni firmy. Existuje zde moZznost slou-
¢eni firem pomoci joint-venture a posileni trzni pozice.

4. SO4: Diky své mnohaleté zkuSenosti v oboru a dobrému jménu jak firmy, tak jed-
natelky spole¢nosti, firma mulize profitovat na ztraté¢ renomé konkurenti a piebrat

jim né&které klienty.
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5. SOS5: Na zaklad€ dobré komunikace uvniti spolecnosti si je firma védoma nutnosti
inovace svych sluzeb. Proto zle doporucit kontinudlni zlepSovani sluzeb a vyuziva-

ni nejnovéjsich metod vzdélavani pracovniki, napt. webinaie ¢i e-learning.

6.4 Shrnuti situa¢ni analyzy a navrhy na zlepSeni

Z benchmarkingové analyzy vyplyva silna pozice firmy u kritérii cena sluzeb, kvalita slu-
zeb, Site portfolia a dobré jméno firmy. Firma Profima nicméné zaostava za konkurenci
v reklamé¢, webovych strankach a nadstandardnim poradenstvi. Z pohledu portfolia je na
tom Profima v porovnani se dvéma hlavnimi konkurenty Everesta a top vision pomérné
dobfe, nicméné jsou zde nedostatky u jazykovych kurzt a IT kurzd. V rdmci porovnani
forem nabizenych sluzeb ma firma rezervy na poli e-learningu, ktery kvalitné vyuziva spo-
lecnost Everesta. Lakavou formou vzdé€lavani, kterou zatim zadny z hlavnich konkurentt

nevyuziva, jsou webinare.

Mezi nejdulezitéjsi faktory ovliviyjici konkurenceschopnost firmy dle PESTLE analyzy
patii rostouci zajem firem o akreditované kurzy, celkovy rostouci z4jem o sluzby spolec-
nosti, nutnost zvySovani kvality sluzeb, zvysujici se dulezitost socialni odpovédnosti firem
a zajem o nové formy vzd€lavani (webinafe, e-learning). Porterova analyza vypovida o
velkém riziku vstupu novych konkurentti na trh a spise nadprimérném vyjednavacim vlivu

odbératelli (zdkaznikl) a dodavateld (externich lektora).

V ramci SWOT analyzy 1ze povazovat za silné stranky spole¢nosti vysokou kvalitou slu-
Zeb a lektory s bohatymi zkuSenostmi. Mezi slabé stranky 1ze zaradit nedostate¢nou Groven
webovych stranek a zavislost na dodavatelich a odbératelich. Analyzy vnitiniho a vnéjsiho
prostiedi (IFE a EFE) urcuji pozici firmy na SPACE matici, kterd Profimé doporucuje vy-
uzit soutézivé konkurenéni strategie. Nasleduje nékolik tipt, jak s pomoci silnych stranek

spolecnosti vyuzit trznich ptileZitosti.
Celkové¢ ze situacni analyzy vyplyva nékolik doporuceni:

1. Reklama — firma by méla vice kapitalizovat na medialnim zajmu. Jde o bezplatnou
reklamu. V roce 2013 vyhrala jednatelka spolecnosti cenu Podnikatelka roku,
nicméné rozhovory a ¢lanky o firmé vychazely pouze v médiich Zlinského kraje.
Bylo by vyhodné dostat firmu do médii s celorepublikovym pokrytim.

2. Webové stranky — jsou ve Spatném stavu a velice nepfehledné. Firma v soucasné

dobé¢ pracuje na jejich rekonstrukei.
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3. Jazykové a IT kurzy — doporucil bych firmé nejprve provést dikladnou analyzu
konkurence, pozadavkl tvorby novych kurzl i poptavky. VSechny kurzy, které fir-
ma Vv soucasné dob¢ nabizi, prosly dlouho fazi pfipravy, proto je mozné, ze se firma
rozhodne d¢lat dobfe to, co déla, nez experimentovat s okruhy, kde nema zadné
zkuSenosti. Je také dilezité zminit bohatou nabidku jazykovych kurzl od firem,
které se specializuji pouze na vyuku cizich jazyku.

4. Nove¢ formy vzdélavani — klicovy navrh pro tuto diplomovou praci. Je tieba inovo-
vat sluzby, aby si spolecnost upevnila své dobré postaveni na trhu. Formy vzdé¢la-
vani jako webinafe ¢i e-learning budou blize popsany v nasledujici kapitole.

5. Kratka videa z lekci — spole¢nost si miize vytvofit kanal na nékterém z multimedi-
alnich portalt, napt. YouTube, a dat k dispozici potencialnim zakaznikiim ,ochut-
navku’, tj. ukazky nabizenych kurzi.

6. Zatraktivnéni ndzvi kurzti — Profima nabizi kurzy pro komer¢ni sféru v nékolika
oblastech, napt. marketing, logistika, vyroba aj., podle nichz se také jmenuji.
V ramci tohoto doporuceni by firma mohla pfejmenovat a zatraktivnit tyto nazvy.
Pt.: Program ,,.Dvakrat méf, jednou ez pro n€kterou oblast, kde je nepfijatelné dé-
lat chyby. Je tfeba zminit, Ze u konkurence se tyto nazvy nevyskytuji. Je moznée, Ze
by nové nazvy stimulovaly pozornost zakaznika, nicméné mohly by se jevit také

jako neptehledné.
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7 PROJEKT INOVACE PRODUKTOVEHO PORTFOLIA

Hlavnim cilem projektu je inovovat sluzby nabizené spole¢nosti Profima Effective a tim
posilit jeji konkurenceschopnost a pozici na trhu s firemnim vzdélavanim. Projekt zacina
dikladnym rozborem trhu a poptavky po novych formach vzdélavani, konkrétné jde o e-
learning a webinatre. Nasleduje podrobny popis inovace, jeji zhodnoceni nakladd, rizik a
piinost. Projekt obsahuje také vypocet jeho kritické cesty a vycet ¢innosti potfebnych
K aspésné implementaci inovované sluzby. Cil inovovat sluzby a produkty je také podpo-
fen vyzkumem auditorské a poradenské spole¢nosti EY, kde se nutnost inovovat produkty

a sluzby umistila na 1. misté v zebficku TOP 10 piilezitosti pro rok 2013. [30]

7.1 Pruzkum trhu

Jednim z cilt praktické ¢asti diplomové prace bylo analyzovat souc¢asnou situaci vzdélava-
ni zaméstnancu ve firmach Zlinského kraje. K analyze bylo zvoleno dotaznikové Setfeni.
Aby byl k dispozici dostateény vzorek respondentd, byla firmou poskytnuta jeji interni

databaze zakazniku, z nichz vSichni obdrzeli dotaznik emailem.

Dotaznik vyplnilo 37,5 % dotazanych z celkového poctu zhruba 80 stalych klientti firmy.
Firma tento vzorek povaZzuje za dostatecné reprezentativni. S vysledky dotazniku ur¢eného
pro tuto diplomovou praci ma firma plan nadale pracovat a provést analyzu i firem mimo

Zlinsky kraj.

Cilem dotazniku bylo analyzovat v prvé fad¢ existenci ¢i absenci systému firemniho vzde¢-
lavani ve firmach Zlinského kraje. Poté zjistit, jaké metody firmy vyuzivaji. Nejdulezitéj-
$im cilem vSak bylo odhalit potencialni poptavku po novych metodéach firemniho vzdéla-
vani, jmenovité po webinafich a e-learningu. V ramci dotazniku mély firmy také prostor

pro vyjadieni spokojenosti ¢i nedostatkll ve vzdélavani zaméstnanci.

Dotaznik byl vytvofen prostfednictvim internetové portalu Survio.com. Vzor dotazniku

naleznete v priloze diplomové prace.
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7.1.1 Vysledky dotaznikového Seti‘eni

1. Jeve Vasi firmé zavedena politika vzdelavani?

Politika vzdélavani ve firmach

M Ano

M Ne

Obr. 11 Graf politiky vzdélavani ve firmach Zlinského kraje (vlast-
ni zpracovani)

2. Mate ve spolecnosti urcené osoby zodpovidajici za vzdélavani zaméstnancii?

Zodpovédné osoby za vzdélavani

m Ano

H Ne

Obr. 12 Graf existence zodpovédnych osob za vzdélavani (vlastni

zpracovani)

3. Firemni vzdélavani je ve Vasi firmé:

Vzdélavani ve firmeé

12 W soucast kariérniho planu

‘ M soucast zameéstnaneckych
benefitl
I nastroj motivace

zaméstnanct

Obr. 13 Graf pozice vzdélavani (vlastni zpracovani)
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4. Ma firma vytvoreny program vzdeélavani zaméstnancui?

Program vzdélavani zameéstnancu

m Ano

M Ne

Obr. 14 Graf existence programu vzdélavani (vlastni zpracovani)

5. Vyhodnocuje firma vysledky vzdélavani zaméstnancii?

Vyhodnocovani vysledk( vzdélavani

21 m Ano

H Ne

Obr. 15 Graf vyhodnocovani vzdélavani (vlastni zpracovani)

6. Jsou investice do firemniho vzdelavani vyhodnocovany?

Vyhodnocovani investic do vzdélavani

® Ano

M Ne

Obr. 16 Graf vyhodnocovani investic vzdélavani (vlastni zpracovani)

7. Jakou formu vzdelavani zaméstnancu Vase firma vyuziva?
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M instruktaz na pracovisti
B koucovani

M asistovani

M rotace prace

B porady

m odborné prednasky

= workshop

1 brainstorming

jiné

Obr. 17 Graf forem vzdé€lavani (vlastni zpracovani)

Mezi jiné formy vzdélavani zaméstnanct firmy ve Zlinském kraji vyuzivaji: $koleni, semi-

nafe, jazykové kurzy, studium SS a VS.

8. Jaky typ firemniho vzdelavani castéji vyuzivate?

Typ firemniho vzdélavani
8

M interni

M externi

Obr. 18 Graf typu vzdélavani (vlastni zpracovani)
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9. V pripadé interniho vzdélavani ve Vasi firmé jsou zaméstnanci vzdélavani:

Interni vzdélavani zprostredkovava

18  m zku$eny pracovnici z
firmy

B osoby mimo firmu

Obr. 19 Graf interniho vzdélavani (vlastni zpracovani)

10. Je si VasSe firma védoma darnovych zvyhodnéni plynouci ze vzdélavani svych za-

méstnancu?

Povédomi o danovych zvyhodnénich

m Ano

H Ne

Obr. 20 Graf o danovych zvyhodnénich vzdélavani (vlastni zpracovani)

11. Snazi se Vase firma ziskavat informace o novych formach firemniho vzdélavani?

Informace o novych formach vzdélavani
11

' B Ano
M SpiSe ano

1 SpiSe ne

H Ne

Obr. 21 Graf ziskavani informaci o vzdélavani (vlastni zpracovani)
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12. Vyuzivate ve firmé odborného vzdélavani prostiednictvim e-learningu?

Vzdélavani e-learningem
6

m Ano

o Ne

Obr. 22 Graf vzdélavani e-learningem (vlastni zpracovani)

13. Vyuzivate ve firmeé odborného vzdelavani prostiednictvim webinarii?

Vyuziti webinaru

8

M Ano

M Ne

Obr. 23 Graf vzdélavani webinati (vlastni zpracovani)

14. Pokud ne, mela by Vase firma zajem o nékterou z téchto forem vzdélavani zamest-

nancu?

Zajem o e-learning / webinare
3

B Ano
M SpiSe ano
1 SpiSe ne

M Ne

= Nevim

Obr. 24 Graf zajmu o nové formy vzdélavani (vlastni zpracovani)
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15. Kolik dnii v priumeéru rocné stravi zameéstnanec na Skoleni, které nejsou zakonnée

povinné?
8
7
7
H1lden
6 H2dny
5 m3dny
H 4 dny
4
m5dni
3 m 8 dni
2 M 10 dni
m15dni
1
36 dni
0
Dny v prliiméru stravené na skoleni

Obr. 25 Graf délky vzdélavani zaméstnanct za jeden rok (vlastni zpracovani)

Primérné tedy travi zaméstnanci firem Zlinského kraje na skoleni 2 az 5 dni.

16. Na urovni od 1 do 5 (jako ve Skole), stanovte uroven vzdélavani zaméstnancii ve

firme.

16

14

12

10 ml

m2

m3

m4

Uroveri vzdélavani zaméstnanct ve firmé

Obr. 26 Graf trovné vzdélavani zaméstnancu (vlastni zpracovani)
Dle tabulky je ziejmé, ze téméf vSechny firmy registruji urCité rezervy ve vzdélavani svych

zaméstnancl. Aby bylo mozné zjistit jaké, navazuje na to nasledujici otazka.
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17. Registrujete néjaké nedostatky, pripadné vidite prostor pro zlepseni a vyssi efektiv-

nost vzdélavani zaméstnancii ve firme?

Na otazku odpovédeli ¢tyii lidé negativng, coz je v rozporu s predchozim grafem. Vsichni
ostatni registruji urCité nedostatky ve firemnim vzd€lavani. Nasleduje vycet nékolika

Z nich:

e Nedostatecna systemati¢nost a napojeni na individudlni kariérni plany zaméstnan-
cl.

e Nedostatecna identifikace pozadavkl vzd€lavani.

e Zdlouhavost vyfizovani dokumentace ke vzdélavani z dotaci ESF (Evropsky soci-
alni fond).

e Velky prostor pro zlepSeni na poli planovani, realizace a pfedev$im vyhodnocovéni
efektivity vzdélavani.

e Nezéijem zaméstnancil.

e Prostor pro zlepSovani nastroji vedoucich k neustalé motivaci zaméstnancti k uveé-
domeéni si potieb osobniho riistu.

o Nedostate¢né vysvétleni vyhod vzdélavani pro zaméstnance.

o Efektivita vzdélavani soft dovednosti je spornd. Jazykové kurzy jen udrzuji Groven

znalosti jazyka.

Jak jiz bylo zminéno vyse, nejdilezitéjsim cilem bylo odhalit potencialni poptavku po no-
vych formach firemniho vzdélavani, konkrétné po webinafich a e-learningu. Témét polo-
vina respondentl jednu ¢i druhou formu vzdélavani jiz vyuziva a dalSich 30 % dotazanych
by o né méla zajem. Z obr. 24 vyplyva, ze zajem o nové formy vzdélavani je zhruba tieti-
novy, coz je pravdépodobné zpusobeno nedostatecnou informovanosti firem ¢i obavami
zkouset néco nové, kdyz zavedené zptsoby funguji, jak by mély. Proto 1ze firmé doporucit,
pfi reklamni kampani nejprve vysvétlit ¢i ndzorné ukézat, jaké vyhody maji nové formy
vzdélavani oproti tém klasickym. Z dotaznikd dale plyne, ze by bylo pro firmu Profima

J A

vyhodné, zabyvat se firemnim vzdélavanim prostfednictvim e-learningu nebo webinait.

7.2 Inovovana sluzba

Ve stézejni Casti této diplomové prace bude navrzena metoda e-learningu jako rozsiteni

nabidky firemniho vzdélavani spole¢nosti Profima Effective, s.r.0. V ramci dotaznikového
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Setfeni byl odhalen zajem zakazniki spolecnosti vyuzivat tyto nové formy vzdélavani za-

méstnancul.

Jelikoz e-learning je velmi Siroky pojem, v zajmu detailnéjSiho zpracovani tohoto projektu
bude popsano zavedeni pouze webinait do portfolia sluzeb spole¢nosti Profima. Z hlediska

Porterova modelu jde o marketingovou strategii diferenciace. [21, s. 3]

V nasledujicich kapitolach naleznete nejprve podrobny popis inovované sluzby, jeji kritic-

kou cestu, nakladovou kalkulaci, analyzu rizik a zhodnoceni projektu.

v O

7.3 Popis webinaru

Z hlediska ziskovosti je pro firmu pfinosnéjsi zaméfit se nejprve na komeréni sféru. Z po-
hledu zdkaznik budou webinafe piinosem ptedevsim diky uSetfenym nakladiim za dopra-
VU jejich zaméstnanct v piipadé, Ze se vzdélavaci kurz kona v uéebnach Profimy. Atrak-
tivni je pro firmy i ¢asové hledisko, neztrati své zaméstnance na cely den, ale pouze na

nékolik malo hodin. Mezi sluzby pro komeréni sféru patii:

1. Rozvoj firemniho potencialu

2. Rozvoj manazerského potencialu
3. Rozvoj osobnostniho potencialu
4

Odborné vzdélavani a kurzy v oblastech:

a. Personalistiky
b. Marketingu
c. Obchodu

d. Vyroby

e. Kvality

f. Logistiky

Teoreticky se firma Profima miZze zamé&fit na kteroukoliv skupinu sluzeb. Prakticky by

bylo lepsi zaméfit se nejprve na oblast firemniho vzdélavani, v niZ ma nejvice zékaznikd.

Webinare by tedy mély byt koncipovany tak, aby usettfily ¢as 1 penize zdkazniklim i firmé
Profima. Mély by obsahovat odborné prednasky, které lze natoCit pfedem, integrovany
online test a moznost zpétné vazby. Spole¢nost v soucasné dob¢ stavi nové zakaznické
centrum, kde by mohly byt nékteré mistnosti urCeny pravé pro tyto videokonference se

zakazniky. Pro dalsi ¢asti projektu budeme vychazet z nasledujiciho ptikladu webinate:

1. 1,5 hodinové piednatocené odborné video.
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2. Zpétna vazba s lektorem — zivé ptes Skype, pfedani dodate¢nych informaci, pro-
stor pro otazky.
Online test.

4. Vyhodnoceni testi a webinare, komentafe a doporuceni lektora.

Mezi hlavni vyhody takto poskytovaného vzdelavani patii Casova uspora u lektort, ktera se
Vv delS$im horizontu projevi také v nizSich nékladech na zaméstnance. V kratkém obdobi
vzrostou néklady na tvorbu odbornych videi. Vyssi naklady se také projevi u informacnich

a komunikaénich technologii, na které budou mit webinafe vétsi pozadavky.

Vedeni spolecnosti by preferovalo outsourcovat nataceni videi. Dale by bylo potieba za-
koupit kvalitni kameru na videokonference a zajistit vysokorychlostni pfipojeni k interne-
tu, které je ve Zlin€ dostupné. Dale 1ze mezi pottebné ICT zatadit online rozhrani pro tes-

tovani zameéstnancu.

7.4 Kriticka cesta

Kritickou cestu projektu budeme uvazovat od navrzeni projektu ve firmé pies jeho imple-

mentaci a vyhodnoceni. Vycet ¢innosti, jejich délka a predchazejici ¢innosti jsou nasledu-

jici:
Cinnost Doba trvani Piedchazejici ¢innost
A. Podnét na zpracovani projektu 2 dny -
B. Analyza konkurence 14 dni A
C. Tvorba dotaznikt 7 dni B
D. Prizkum trhu 30 dni C
E. Vyhodnoceni dotaznika 14 dni D
F. Navrh inovované sluzby 30 dni E
G. Schvaleni projektu 2 dny F
H. Stanoveni rozpoc¢tu a financovani 3dny G
I. Ptedbézna kalkulace naklada 7 dni G
J. Zavédéni pokrocilych ICT 7 dni I, H
K. Nataceni odbornych videi 30 dni H
L. Pfiprava mistnosti pro videokonference 7 dni H
M. Testovani inovované sluzby 14 dni J,K, L
N. Komercializace inovované sluzby 30 dni M
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O. Realizace nové sluzby 150 dni M
P. Konec¢na kalkulace nékladi 9 dni @)
Q. Vyhodnoceni projektu inovace portfolia 9 dni P

Pomoci programu WinQSB Ize ur¢it kritickou cestu projektu, tj. délku uré¢enou po¢tem dni

¢innosti, které se nachazeji na kritické cest¢.

04-24-2014 | Activity | On Critical | Activity | E arliest | Earliest | Latest | Latest| Slack
17:26:53 Hame Path Time Start | Fimizh | Start | Finish | [L5-ES]
1 A Yes 2 0 2 ] 2 0
2 B Yes 14 2 16 2 16 0
3 C Yes ¥ 16 23 16 23 0
4 D Yes 30 23 53 23 53 0
Li] E Yes 14 h3 67 53 67 0
b F Yes 30 67 97 67 97 0
¥ G Yes 2 97 99 97 93 0
8 H Yes 3 99 102 93 102 0
9 I no 7 99 106 99 1256 19
10 d no ¥ 102 109 125 132 23
11 K Yes 30 102 132 102 132 0
12 L no ¥ 102 109 125 132 23
13 M Yes 14 132 146 132 146 0
14 M no 30 146 176 146 296 120
15 o Yes 150 146 296 146 296 0
16 P Yes 9 296 305 296 305 0
17 o Yes 9 305 34 305 314 0
Project  Completion Time = 4 days
Mumber of  Critical Path[z] = 1

Obr. 27 Vypocet kritické cesty projektu (WinQSB)

u.b Project: Projekt (Deterministic Activity Time)

r ¢ 1 I 2 I 3 I

I
:
I

Obr. 28 Grafické znazornéni kritické cesty projektu (WinQSB)
Z vypoctu kritické cesty projektu pomoci programu WinQSB vyplyva, ze nejkrat§i mozna
doba vykonani projektu inovace portfolia je 314 dni. Casové nejnaroénéjsi je &innost O,
tedy realizace inovované sluzby. Tuto ¢innost nelze zkratit, tudiz pro zkraceni délky trvani
projektu by se firma musela pokusit zkratit jiné ¢innosti, které trvaji 30 dni, tj. napt. pra-

zkum trhu ¢i nataceni odbornych videi.
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Cinnosti I, J, L a N nelezi na kritické cesté, coz znamena, ze tyto maji urcitou casovou re-

zervu a nemusi byt vykonavany ihned po skonéeni ptedchozi ¢innosti.

7.5 Kalkulace nakladu

Ve spolecnosti je stabilné uréena osoba, jejiz hlavni zodpoveédnost je inovovat portfolio
sluzeb. Lze konstatovat, ze tento pracovnik bude mit za ukol kompletni projekt zavadéni
webinafe. Mzdové naklady jsou odvozeny od délky projektu a kryji veskeré Cinnosti, které
tento pracovnik vykona, tj. analyza konkurence, navrh inovované sluzby a dalsi. Kalkulace

byla vytvorena ve spolupraci se zodpovédnymi pracovniky ve spole¢nosti Profima.

Hlavnim nakladem projektu bude mzda a odmény odpovédného pracovnika a lektord, ces-
tovni naklady, zakoupeni informaénich a komunika¢nich technologii, nata¢eni odbornych

videi a reklama.

Tab. 22 Naklady na realizaci projektu (vlastni zpracovani)

Naklad Cena v CZK
Mzda odpovédného pracovnika 336 000,-
Pohybliva slozka + odmény 60 000,-
Cestovni nahrady 12 000,-
Pokrocilé ICT 75 000,-
Nataceni videi 45 000,-
Zajisténi prostor pro videokonference 10 000,-
Design videi 15 000,-
UZivatelské rozhrani na webu 7 000,-
Mzdy lektort 30 000,-
Reklama 110 000,-
Celkem 700 000,-

Profima piedpoklada, Ze jeden takovy webinat mize klientim prodéavat za 5 000,- K¢ bez

DPH na jednoho zaméstnance. Soucasti bude kompletni bali¢ek, napt. 3 — 4 odborna videa.
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V tomto pifipad¢ by bylo tieba prodat nejméné 140 webinaid, aby byl projekt pro spolec¢-

nost vyhodny, coz je realné dosazitelny objem.

7.6 Analyza rizik

Projekt inovace portfolia spole¢nosti Profima Effective, s.r.o. neprobihd ve vakuu a po
celou dobu jeho pfipravy a realizace je tfeba brat zfetel na rizika, kterym je vystaven. Ve-
deni spolecnosti ¢i projektovy tym by mél tyto rizika odhalit, pedejit jim ¢i se jim UspéSné
branit a minimalizovat je. Analyzu rizik lze provadét v zavislosti na pravdépodobnosti

uskute¢néni hrozeb a dopadu na aktiva firmy a zahrnuje:

Identifikace aktiv — soupis aktiv, které Profima vlastni; tj. vSe, co ma hodnotu
Identifikace hrozeb a slabin
Analyza stavajicich ochrannych opatieni a uréeni zranitelnosti aktiv

Stanoveni miry rizika

o B~ w D

Navrh opatieni [31]

Analyza rizik projektu inovace portfolia firmy Profima Effective, s.r.o. vypada nasledovné:
Aktivum: Splnéni cile projektu.

Hrozba: Nedostatecné motivovany pracovnik.

Diivod: Odpovédny pracovnik nebude pracovat efektivné.

Vysledek:  Spatné zavedena sluzba.

Riziko: 15 %

Opatieni: Tvirce projektu je tieba Iépe motivovat, hmotné i nehmotné, k maximalni-
mu vykonu.

Aktivum: Vedeni spolecnosti.

Hrozba: Nedostatecnd podpora projektu.

Vysledek: Projekt bude neuspesny.

Riziko: 5%

Opatreni: Projekt musi byt v souladu s cili firmy Profima.
Aktivum: Rozpocet projektu.

Hrozba: PtekrocCeni stanoveného rozpoctu.
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Vysledek:
Riziko:

Opatieni:

Aktivum:
Hrozba:
Vysledek:
Riziko:

Opatrent:

Aktivum:
Hrozba:
Vysledek:
Riziko:

Opatieni:

Aktivum:
Hrozba:
Vysledek:
Riziko:

Opatrent:

Projekt bude finan¢n¢ nevyhodny.
15%

Podrobna kalkulace projektu, soubézna kontrola a komunikace s vedenim

spolecnosti.

Realizace projektu.

Nemoc odpovédného pracovnika.

Projekt bude zpozdén ¢i nebude realizovan.
10 %

Ptenos odpovédnosti na jiného pracovnika ve firmé, ktery musi byt o prube-

hu projektu alesponi ¢astecné informovan.
Piedavani know-how.

Neochota lektort spolupracovat.
Nedosazeni spokojenosti zakaznikd.

20 %

Lektory je tfeba nadstandardné financn€ ohodnotit, jelikoZ nam poskytuji
své know-how 1 pro nase budouci vyuziti. Existuje o néco vétsi hrozba zpét-
né integrace lektorti do odvétvi, nicméné stale by pro né bylo vyhodné;si

pracovat pro vice firem, nez se spoléhat jen na sebe a svoje kontakty.
Inovovana sluzba

Snaha konkurence napodobovat nasi nabidku.

Ztrata jedinecnosti inovované sluzby.

50 %

Co nejrychleji zavést webinafe a pokryt svoji stavajici klientelu. Vyuzit
svého postaveni a zajistit si i dalsi zakazniky. Existuje i tzv. prukopnickeé ri-
ziko, kdy ostatni firmy ¢ekaji, az nékdo zavede inovaci a poté se snazi vy-

hybat chybam, které prvni inovator provedl.

Firma Profima si je védoma, ze na kazdy projekt pusobi cela fada rizik a zatim si s nimi

umi UspéSné poradit. I pres jejich existenci je projekt inovace portfolia pro firmu atraktivni.
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Mezi hlavni pfinosy patii rozsifeni nabidky, efektivnéj$i vyuzitelnost nové budovaného

zakaznického centra a vétsi podil na trhu s firemnim vzdélavanim a poradenstvim.
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ZAVER
Ve své diplomové praci jsem se zabyval inovaci produktového portfolia spole¢nosti Profi-
ma Effective, s.r.o. Cilem prace bylo navrhnout novou sluzbu ¢i novou formu sluzeb stava-

jicich, diky které by se spolecnost Profima vice diferenciovala na trhu s firemnim vzdéla-

vanim a poradenstvim.

V teoretické Casti jsem popsal poznatky z odborné literatury nejen na téma firemniho vzdé-
lavani, ale také vychodiska pro praktickou ¢ast diplomové prace, tedy marketingovy mix a
situaéni analyzy — benchmarking a analyzy PESTLE, SWOT a Porterovu. V ¢asti praktické
jsem poté charakterizoval spolecnost Profima Effective, jeji historii, portfolio, cile a kon-
kurenty. Déle jsem podrobil firmu, jeji pozici na trhu a jeji vnitini 1 vnéjsi okoli situacni
analyze. Za stézejni Cast celé diplomové prace povazuji projekt inovace produktového

portfolia firmy Profima, jehoz soucasti jsou i Casové, ndkladové a rizikové analyzy.

Firma Profima Effective se profiluje jako mala spolecnost s po¢tem zaméstnanct do 20,
poskytujici firemni vzdélavani — kurzy na miru 1 kurzy oteviené — pro komerc¢ni 1 vefejny
sektor. Nabizi mimo jiné také dota¢ni poradenstvi a poméha détem z détskych domovi a
rodi¢im s détmi se snadnéjSim zaclenénim do pracovniho Zivota. Za nejvyznamnéjsi po-
lozky marketingového mixu lze povaZovat dobré renomé mezi obchodnimi partnery a
komplexni a aktudlni portfolio. Vztah mezi cenami a sluZbami popisuje mottem ,,za stiedni
cenu, vyssi standard®. Dale firma stavi zdkaznické centrum, diky némuz lze usnadnit pro-

pagaci sluzeb a opira se o své pracovniky s bohatymi zkuSenostmi v odvétvi.

vvvvv

cenu a §ifi, komunikaci se zakazniky ¢i finance. Dle benchmarkingové analyzy lze za
hlavni konkurenty spole¢nosti povazovat firmy Everesta a top vision. Pozice Profimy vici
témto firmam je z pohledu kvality sluzeb, $itfi nabidky ¢i PR velmi silna, nicméné zaostava
ve kvalit¢ webovych stranek, reklamé, marketingu ¢i nadstandardnim poradenstvi. V rdmci
benchmarkingu nabizenych sluzeb a jejich forem jsem odhalil potencial v zavedeni firem-

niho vzdélavani prostfednictvim e-learningu, konkrétné¢ se soustfedim na webinare.

Za nejzavaznéjsi faktor Porterovy analyzy péti konkurencnich sil 1ze povazovat ohrozeni
ze strany nové¢ vstupujicich firem, jelikoz odvétvi neni chranéno vysokymi bariérami vstu-
pu a vladni politika je k firemnimu vzdélavani naklonéna velmi kladné. Dle SWOT analy-
zy lze za silné stranky povazovat predevsim vysokou kvalitu sluzeb a zkusené lektory, na

druhou stranu je firma velice zavisla na odbératelich 1 dodavatelich. Mezi hlavni vystupy
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SPACE matice patii doporuceni, jak by firma mohla vyuzit svych silnych stranek
k dosazeni trznich pfilezitosti. Mimo jiné by mohla vyuzit jazykové schopnosti svych lek-
torll a nabizet své sluzby i na zahrani¢nich trzich nebo uchazet se o dotacni programy EU
diky vysoké kvalité svych sluzeb. Mezi dalsi navrhy vyplyvajici ze situacni analyzy jsem
uvedl napf. natoCeni kratkych videi z lekei k zaujeti zakaznika ¢i zatraktivnéni nazvia kurzt

firemniho vzdélavani.

Ke splnéni hlavniho cile prace bylo potieba provést prizkum trhu firemniho vzdélavani.
Nabidku jsem analyzoval spole¢né s vedenim spolecnosti, poptavku pak s pomoci dotazni-
kového Setieni. Nejdulezitéjsim vystupem tohoto prizkumu byl zdjem firem vyuzivat nové
formy firemniho vzdélavani, tj. e-learning ¢i webinafe. Dale jsem v praci popsal moznost

zavedeni webinare do portfolia spole¢nosti Profima.

Webinat by byl tvofen pfednato¢enym odbornym videem, nasledovala by zpétnd vazba
lektora, online test a vyhodnoceni kurzu. Za hlavni vyhody webinafe povazuji ¢asovou
usporu u lektord, coz zplsobi i snizeni nékladi. Projekt by vSak piinesl jiné vysoké poca-
te¢ni ndklady, mezi néz patii napf. instalaci pokrocilych informacnich a komunikacnich
systémtl, néklady na reklamu, natdCeni videi a mzda pracovnika zodpovédného za cely

projekt zavadéni nove sluzby.

Kriticka cesta projektu by trvala zhruba 314 dni. Mezi hlavni rizika patii nedostate¢nd mo-
tivace odpovédného pracovnika za projekt, nedostate¢na podpora projektu od vedeni spo-
le¢nosti, pfekroceni stanoveného rozpoctu a v neposledni fad¢ také riziko, Ze by konkuren-
ce napodobovala inovované portfolio spolecnosti Profima. Pfes vSechna tato rizika by mél
byt projekt pro firmu atraktivni a podle odhadii by nemélo trvat déle nez rok po implemen-
taci webinari, aby byl projekt ziskovy. Celkové néklady projektu ¢ini 700 000 K¢ a pii
cené 5 000 K¢ za jeden webinat by bylo tfeba jich prodat 140. Toto Cislo posuzuji ja 1 ve-

deni spolecnosti Profima za dosazitelné.

Prace byla tvofena v realném prostedi a mize byt skutecnym ptinosem pro firmu Profima
v zavadéni inovované sluzby do praxe. Jsem piesvédCen, Ze téma inovace produktového
portfolia bylo také velkym piinosem pro mé osobné. Zavérem bych Vam jen jiz podékoval
za Cteni této diplomové prace az do jejiho konce a popial spole¢nosti Profima Effective,

s.r.0. mnoho uspechi do budoucna.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK
ABC Activity Based Costing

CAl Computer Assisted Instructions

CBI  Computer Based Instructions

CBT Computer Based Training

CIMA Chartered Institute of Management Accountants
DPH dan z ptidané hodnoty

EFE External Factor Evaluation

HNP  hruby narodni produkt

HR  Human Resources

EU  Evropské Unie

EVA Economic Value Added

IBT Internet Based Training

ICT Information and communication technology
IFE  Internal Factor Evaluation

ISO International Organization for Standardization

LMS Learning Management Systém

MPSV Ministerstvo prace a socialnich véci

MSMT Ministerstvo Skolstvi, mladeze a t€lovychovy

MVCR Ministerstvo vnitra Ceské republiky

OP VK Operacni program Vzdélavani pro konkurenceschopnost

PR  public relations

PSC  postovni smérovaci &islo

ROI  return on investment

TEL Technology-Enhanced Learning

VLE Virtual Learning Environment
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PRILOHA P I: PRUVODNI DOPIS K DOTAZNIKU

Vazené damy a panové,

Jsem studentem Fakulty managementu a ekonomiky, Univerzity Tomase Bati ve Zliné.
Dovoluji si Vas timto pozadat o vyplnéni dotazniku zamétfeného na Vase pozadavky na
uroven a formu firemniho vzdélavani ve Vasi firmé. Vyplnéni dotazniku je zcela anonymni
a ziskané udaje budou pouzité pouze pro ucely zpracovani této diplomové prace na téma:

,,Projekt inovace produktového portfolia firmy Profima Effective, s.r.0.

Tento dotaznik je vytvoren pro personalniho pracovnika, v ptipad¢ absence takové pozice

ve Vasi firm¢, prosim o vyplnéni nékterym s vedoucich pracovnikd.

Vyplnéné dotazniky prosim zaslete zpét na email: d.lukac@seznam.cz

Za vyplnéni dotazniku Vam predem dékuji.

S pfanim pékného dne,

David Lukac

2. rocnik navazujiciho magisterského studia FaMFE, UTB ve Zliné


mailto:d.lukac@seznam.cz

PRILOHA P 2: DOTAZNIK

1. Je ve Vasi firmé zavedena politika vzdélavani?

ano —ne

2. Je ve firm¢ urCena osoba, jez je zodpoveédna za vzdélavani zaméstnanci?

ano —ne

3. Firemni vzd¢€lavani je ve Vasi firmé¢:
a. soucdasti kariérniho planu zaméstnancii
b. soucdsti balicku zaméstnaneckych benefitii

C. ndstrojem motivace zaméstnanci

4. Ma firma vytvoteny program vzdélavani zaméstnancti?

ano —ne

5. Vyhodnocuje firma vysledky vzdélavani zaméstnancii?

ano—ne

6. Jsou investice do firemniho vzdélavani vyhodnocovany?

ano —ne

7. Jakou formu vzdélavani zaméstnanci Vase firma vyuZziva?
a. instruktaz na pracovisti

b. koucovani

C. asistovani

d. rotace prace

e. porady

f. odborné prednasky
g. workshop

h. brainstorming

JIRE: oo



8.

9.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

Jaky typ firemniho vzdélavani Castéji vyuzivate?
a. interni

b. externi

V ptipad¢ interniho vzdélavani ve Vasi firm¢ jsou zaméstnanci vzdélavani:
a. zkusenymi pracovniky z Vasi spolecnosti

b. osobami mimo Vasi firmu, tj. interni vzdélavani je outsourcovino

Jste si védom danovych zvyhodnéni plynouci Vasi firmé¢ diky vzdélavani svych
zameéstnanci?

ano —ne

Snazi se Vase firma ziskavat informace o novych formach firemniho vzdélavani?
ano — spise ano — spise ne — Ne — nevim

Pokud ano, KAe? ......eeeeeeeeeeeeeeeee e

Vyuzivate ve firmé odborného vzdélavani prostiednictvim:

e-learningu  ano —ne

webinadrii ano —ne

Pokud ne, méla by Vase firma zajem o jednu z téchto forem vzdélavani zaméstnan-
ct?

ano — spise ano — spise ne — ne — nevim

Kolik hodin v priméru ro¢né stravi zameéstnanec na Skoleni, které nejsou zakonné

povinne?

Na arovni od 1 do 5 (jako ve Skole), stanovte uroven vzdélavani zaméstnanci ve

firmeé. e,

Oteviena otdzka: Registrujete néjaké nedostatky, ptipadné vidite prostor pro zlep-

Seni a vyssi efektivnost vzdélavani zaméstnanci ve firme?



