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Anotace

Diplomovéa prace na téma ,,ZaloZeni a fizeni komeréniho vzdélavaciho institutu v Ceské
republice” je zaméfena na zaloZeni jazykové Skoly s pravem statni jazykové zkousky v ramci
aktualni legislativy Ceské republiky. Cilem této diplomové prace je vytvofit strategicky plan
komeré&ni vzdélavaci instituce se sidlem v Ceské republice na zakladé cilovych trhit Ruska,
Ciny a Vietnamu. Prvni &ast diplomové prace se vénuje literarni resersi, ktera je zaméfena na
teoreticka vychodiska v oblasti strategického fizeni. Druha ¢ast se zabyva ptipadovou studii
zakladaného podniku. V diplomové prace je podnik analyzovan pomoci strategickych analyz
a statisticky zpracovaného dotazniku rozSifeného na cilené trhy. Po analyze jsou autorem

navrzeny strategie cilovych trhti s rekomendac¢nim planem cen na cilovych trzich.
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Annotation

The diploma thesis on the topic "Establishment and management of a commercial educational
institute in the Czech Republic" is focused on the establishment of a language school with the
right of state language examination within the current legislation of the Czech Republic. The
aim of this thesis is to create a strategic plan for a commercial educational institution based in
the Czech Republic based on the target markets of Russia, China and Vietnam. The first part of
the diploma thesis is devoted to literary research, which is focused on the theoretical basis in
the field of strategic management. The second part deals with a case study of an established
company. In the diploma thesis the company analyzed with the help of strategic analyzes and
statistically processed questionnaire extended to targeted markets. After the analysis, the author
proposed the strategy of target markets with the recommendation of prices in the target markets.
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Seznam pouZzitych zkratek a symboli

CEFR Common European Framework of Reference for Languages

(Spolecny evropsky referencni ramec pro jazyky)

EU European Union (Evropské unie)

MSMT Ministerstvo Skolstvi, mladeze a télovychovy
HDP hruby domaci produkt

PPP purchasing power parity (parita kupni sily)
DPP dohoda o provedeni prace

DPC dohoda o provedeni Cinnosti
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Uvod

Ceska republika, ktera je jednou ze zemi EU, je atraktivni zemi nejen pro turisty, ale také
pro podnikatele a studenty z celého svéta. Akceptovatelné Zivotni naklady v Ceské
republice, Uroveil bezpecnosti a potencidl k rozvoji jsou rozhodnymi kli¢ovymi faktory

k zohlednéni Ceské republiky pro studentskou migraci.

Vzdé€lavaci sektor jako podnikatelska ¢innost v modernim svété zacina byt velmi atraktivni.
Vysokd marze ve vzdélavacich sluzbach, migrace studentd, starnouci populace, nové
technologie, potieba novych dovednosti a schopnosti - vS§echny tyto i jiné faktory zvySuji

zajem podnikatelil o tuto oblast podnikani.

Cilem této prace je vytvorit strategicky plan prace komeréni vzdélavaci instituce se sidlem

v Ceské republice na zakladé cilovych trhti Ruska, Ciny a Vietnamu a navrhnout strategii.

Vybér cilovych trhl je zaloZzen na riznych podminkéach. Rusky cilovy trh je autorovi prace
znamy, coz umoziuje snazsi a presnéjsi analyzu za ucelem vytvoreni strategie. Dulezitym
faktorem je i to, Ze rusky jazyk je velice podobny ¢estin€, coz nabizi zajemci na ruském trhu
moznost ziskani vysokoskolského vzdélani v Ceské republice. Zaroven je viak rusky trh
v této oblasti obchodni Cinnosti vysoce konkuren¢ni, coz vyrazné ovliviiuje vytvareni
funkéni strategie. Volba ¢inského cilového trhu je zaloZzena na ekonomickém ristu této zeme
a rozsahlém trhu potencialnich zdkaznikd firmy. Cinsky trh je ale autorovi prace méné
znamy. Na trhu existuji prekazky pro sbér statistickych udajti, coz st€zuje rozvoj fungujici
firemni strategie. Volba vietnamského trhu je dana stavajicim vztahem mezi Ceskou
republikou a Vietnamem. Dalsim dulezitym faktorem pro vietnamsky trh je ekonomicky rust
statu a velké mnozstvi potencialnich zdkaznikii. SpoleCnym faktorem pro vybér téchto
cilovych trhi je to, ze ve vSech téchto zemich studenti plati Skoln€, s vyjimkou vladnich

grantovych systémil pro studenty.

Na zaklad¢é podminek vybéru cilovych trhli 1ze ucinit nékolik hypotéz, které budou pfijaty
nebo zamitnuty v pribéhu psani diplomové prace. Prvni hypotéza fika, Ze rusky trh je
v této oblasti obchodni ¢innosti vysoce konkuren¢ni. Druha hypotéza tvrdi, ze studium na
ceské univerzité v ceském jazyce bude pro ¢inského studenta levnéjsi nez studium na domaci
univerzité. Treti hypotéza tika, ze zakaznici vietnamského trhu budou citlivéjsi k cené

sluzeb, ptedevsim proto, ze stale existuje rozdil v ekonomickém blahobytu mezi obéma staty
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1 pfi rGstu vietnamské ekonomiky.

K piijeti nebo zamitnuti hypotéz byly polozeny vyzkumné otazky. Prvni otazkou je, zda na
ruském trhu existuje vice nez deset konkuren¢nich spole¢nosti. Druha otazka tesi, kolik
¢insti studenti plati za studium na domacich univerzitach. Tieti vyzkumna otazka je, zda jsou

zakaznici na vietnamském trhu citlivi na cenu sluzeb?

V teoretické €asti prace autor klasifikuje komercni vzdélavaci instituci podle legislativniho
ramce Ministerstva $kolstvi, mladeZe a t&lovychovy Ceské republiky. V teoretické &asti
ctendf najde dilezité informace o legislativnim zakladu jazykovych $kol s pravem na statni
jazykové zkousky. V této casti budou popsany podminky pro zaloZeni tohoto druhu
podnikani, naptiklad evropska certifikace, organizace uéebnich osnov podle norem MSMT.
Tato cast popiSe regulacni organ pro pochopeni strategického rozvoje a zamezeni poruSovani
legislativy. Dale se ¢tenaf bude moci seznamit s kli¢ovymi vychodisky teorie strategického
fizeni, jako jsou analyzy vnitiniho a vnéj$iho prostiedi, souhrnné analyza a metodika vybéru

strategie.

V praktické ¢asti prace autor seznamuje ¢tenaie s firmou a se zarazenim firmy do aktualniho
legislativniho ramce. Poskytuje analyzy vnéjSitho a wvnitiniho prostfedi cilovych trhil
a vyvozeni zavéru z téchto analyz. Také nabizi souhrnnou analyzu na zakladé vysledkt
zkoumani vnéjsiho a vnitiniho prostiedi podniku. Déle se ¢tenat bude moci seznamit se

statisticky zpracovanymi vysledky dotaznikid ve formé grafii a jejich vyvozeni.

V zavéru prace se autor vraci k cili celé diplomové prace a k jednotlivym hypotézam
a vyzkumnym otazkam. V této ¢asti prace jsou Vyvozeny zavery na zakladé analytické prace,
kterd je soucasti praktické Casti. Autor dava ctenaii odpovédi na hypotézy a vyzkumné
otazky. Rovnéz jsou navrzeny strategie odvozené z vyzkumné prace pro kazdy jednotlivy

cilovy trh.
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1 MSMT a legislativa jazykovych kol s pravem

statni zkousky

Je dilezité, aby spole¢nost védéla, kterd hlavni statni instituce fidi obchodni projekt
predstaveny v praci. Je nutné vysvétlit pravni raimec obchodniho projektu a jeho zafazeni do

interniho ramce Ministerstva $kolstvi, mladeZe a télovychovy Ceské republiky.

Ministerstvo 8kolstvi, mladeze a télovychovy, dale MSMT, je zfizeno zakonem
o ministerstvech ¢. 2/1969 Sb. MSMT je tstiedni statni organ pro piedskolni zatizent,
Skolska zatizeni, zdkladni Skoly, stiedni Skoly a vysoké Skoly. Vede politickou Cinnost, fidi

vyzkum a vyvoj.

Tato kapitola definuje ramec pro obchodni aktivity spolecnosti v oblasti vzdélavani, ktera je
fizena Ministerstvem $kolstvi, mladeZe a t&lovychovy Ceské republiky. Specificky ramec
pro tuto klasifikaci obchodni firmy definuje podminky pro vzdélavaci aktivity firmy, urcuje
podminky pro certifikaci vzd€lavacich aktivit v souladu se standardy EU a urcuje
pozadovany pocet akademickych hodin a odpovidajici uroven jazykovych znalosti studentd.
Pod legislativni ramec vzdélavacich instituti spada rovnéz kontrolni instance, fizena

Ministerstvem $kolstvi, mladezZe a télovychovy Ceské republiky.

Cinnost jazykovych $kol s pravem statni jazykové zkousky se ¥idi zakonem &. 561/2004 Sb.
(MSMT, 2004a), o piedikolnim, zikladnim, stfednim, vy$§§im odborném a jiném vzdélavani
(8kolsky zakon), ve znéni pozd&jsich piedpist, a vyhlaskou ¢&. 33/2005 Sb. (MSMT, 2016),

o jazykovych skolach s pravem statni jazykové zkousky a statnich jazykovych zkouskach.

Jazykova skola mlze nabizet vyuku v jednom konkrétnim jazyce nebo vyuku v riznych
cizich jazycich. Vyhlagka MSMT &. 19/2014 Sb. stanovi podminky jednoroénich jazykovych

kurzii a definuje také minimalni vzdélani uéiteltt (MSMT, 2014).

1.1 Podminky pro vzdélavani na jazykové Skole s pravem statni
jazykové zkousky

Podminky pro vzdélavaci aktivity spolec¢nosti jsou stanoveny dle rdmcového vzdélavaciho
programu pro jazykové Skoly s pravem statni jazykové zkousky. Pro uspéSnou realizaci

vzdélavani na jazykové Skole s pravem statni jazykové zkousky v pojeti rdmcového
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vzdélavaciho programu pro jazykové Skoly je zadouci, aby Skola usilovala o zajisténi
optimalnich podminek (materialnich, personalnich, pedagogicko-psychologickych,
psychosocialnich, hygienickych a organiza¢nich). Vychodiskem pro formulovéani soubort

téchto podminek jsou platné legislativni normy pro $kolské zatizeni (NUV, 2018, s. 49).

Piikladem materidlnich podminek jsou kmenové (univerzalni) u¢ebny vybavené funkénim
a estetickym nabytkem a multimedidlnim zatizenim — jako zékladni prostory pro jednotlivé
tiidy a pro pfedem nespecializované ¢innosti. Do personalnich podminek spada kvalifikace
vyucujiciho personalu. Piikladem podminek bezpec¢nosti a hygieny dusevni a fyzické prace,
psychosocialnich podminek jsou respekt k individualnim moznostem zakd, funkéni zpétna
vazba, tolerance k chybam a omylim, respekt k potfebam jedince a jeho individualnim
problémiim, eliminace moznych konfliktt vyplyvajicich z vékovych ¢i zdravotnich rozdila
mezi zaky konkrétnich vzdélavacich kurzi. Organizacni a fidici podminky respektuji normy
Skolské legislativy vymezujici pravidla organizace a prub¢h jazykového vzdélavani, které se

realizuje podle skolniho vzdé&lavaciho programu.
1.2 Spolecny evropsky referencni ramec pro jazyky (CEFR)

Pro jazykové Skoly s pravem statni jazykové zkousky je nutnd jazykova certifikace, ktera
ovlivituje kli¢ové aktivity spoleénosti pii ziskavani zahraniénich student do Ceské
republiky. Diky certifikaci mize spolecnost vydat potvrzeni o studiu studentim, ktefi
zaplatili za jazykovy kurz, coz davé pravo studentiim ze tfetich zemi vstoupit na izemi Ceské

republiky.

Spole¢ny evropsky referencni rdmec poskytuje obecny zaklad pro vypracovavani
jazykovych sylabli, smérnic pro vyvoj kurikul, zkouSek, ucebnic atd. v celé¢ Evropé. Plné
popisuje, co se musi studenti naucit, aby uzivali jazyka ke komunikaci, a jaké znalosti
a dovednosti musi rozvijet, aby byli schopni u¢inn¢ jednat. Popis se rovnéz tyka kulturniho
kontextu, do n€¢hoz je jazyk zasazen. Ramec také definuje urovné znalosti jazyka, které
umoziuji méfit pokrok studentii v kazdém stadiu uceni se jazyku a v prub&hu celého studia

(MSMT, 2021, s. 1).
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1.3 Organizacni usporadani vzdélavani na jazykovych Skolach

Tato kapitola pojednava 0 vyznamu planovani vycvikovych aktivit dle legislativy MSMT.
Vzdélavacim cilem spole¢nosti je naucit studenty ¢esky jazyk na pozadované trovni pro

nasledné pfijeti studentii na ¢eské vysoké Skoly.

Organizace vyuky na jazykovych Skolach s pravem statni jazykové zkousky se fidi
vyhlaskou MSMT ¢&. 33/2005 Sb., o jazykovych $kolach s pravem statni jazykové zkousky
a statnich jazykovych zkouskéch.

Dle ramcového vzd€lavaciho programu pro jazykové Skoly s pravem statni jazykové
zkousky probiha vzdélavani na jazykovych $kolach v rtizné zaméfenych kurzech (NUV,
2018, s. 4). Pocet hodin tydné stanovi Skola v souladu se zajmy uchaze¢t o Skoleni v daném
cizim jazyce. Studium cizich jazykt v kurzech mize probihat v nasledujicich formach:
zakladni, sttedni, pfipravny, konverzacéni, specidlni. Rozsah vyuky v zékladnim kurzu je 420
vyucovacich hodin, ve stftednim od 280 do 315 vyu€ovacich hodin, v ostatnich kurzech
stanovi délku jazykova Skola dle vnitfnich podminek Skoly a z4jmu uchazect. Vzdélavani
na jazykovych Skolach se mize organizovat i formou jednoletych kurzi cizich jazykt s denni
vyukou (viz vyhlaska ¢. 322/2005 Sb., o dal$im studiu, popiipad€ vyuce, které se pro ucely
statni socialni podpory a dichodového pojisténi povazuji za studium na sttednich a vysokych
Skolach, ve znéni pozdéjSich predpist). Pomaturitni studium trvd jeden Skolni rok

s vyucovanim minimalné 4 vyucovacich hodin denné.
1.4 Ceska Skolni inspekce

Ceska skolni inspekce jako kontrolni organ spadajici do legislativniho rdmce pro fizeni
a kontrolu vzdé€lavacich instituci hraje dilezitou roli v ¢innosti spolenosti. Mtze pfimo
ovlivnit jak Skolici programy spole¢nosti, tak i zisk spolecnosti v ptipadé omezujicich

opatfeni organu.

Ceska skolni inspekce (MSMT, 2004b) byla zfizena 1. ledna 2005 zikonem ¢&. 561/2004 Sb.,
o predskolnim, zdkladnim, stfednim, vy$§im odborném a jiném vzd¢lavani (Skolsky zékon),
v navaznosti na § 7 odst. 3 zédkona ¢. 2/1969 Sb., o zfizeni ministerstev a jinych ustfednich
organi statni spravy Ceské republiky, ve znéni pozdgjsich piedpisi. Je spravnim Giadem
s celostatni pisobnosti, ktery je organizacni slozkou statu a ucetni jednotkou. Vykonava
nezavislou inspek¢ni ¢innost.
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Ceska $kolni inspekce vyviji koncepéni plany inspekénich Ginnosti a systémti hodnoceni
vzdélavaciho systému. Poskytuje hodnoceni vzdélavaciho systému v Ceské republice
v oblasti vzdélavani a Skolskych sluzeb. Rovnéz shromazd’uje a analyzuje informace
o vzdélavani v matetskych, zdkladnich, stfednich a vysSich odbornych skolach i ve

Skolskych institucich registrovanych ve skolnim rejstiiku.
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2 Strategie podniku

Jak uvadi Kuznécovova, ,strategii organizace” je minén dlouhodoby systém opatfeni
uréenych k zajisténi dosazeni dlouhodobych cilii stanovenych spole¢nosti. Je zfejmé, ze
program konkrétnich akei je dan zplsobem mySleni vedeni firmy. Kromé toho se
predpoklada, zZe strategické mysleni by mélo soucasné brat v uvahu taktiku podniku, protoze

jakykoli dlouhodoby cil je realizovan prostiednictvim taktickych akci (2016, s. 4).
Dulezitymi body ve strategii jsou:

1. strategie je tvofena na rozhrani vnéjSiho a vnitiniho prostfedi na zdklad€ porovnani
jejich dynamiky;

2. strategicka rozhodnuti mohou zahrnovat vyhledova rozhodnuti u¢inéné v podminkach
nejistoty;

3. strategicka rozhodnuti jsou systémové povahy, ovliviiuji nékolik funkénich aspekti
organizace soucasné (napiiklad vyroba a marketing, vyroba a personal, marketing
a finance);

4. strategie je povazovana za prijatou vrchnim vedenim spole¢nosti, ale je tfeba mit na
pameéti, Ze jeji implementace zahrnuje Gcast zastupcl vSech urovni fizeni; strategické
fizeni je zivotaschopné, pokud je iniciovano nejvyssim vedenim spole¢nosti a ziska
podporu vSech zaméstnancii;

5. strategie by meéla byt zaméfena na dlouhodobé fungovani spole¢nosti, nejen na

maximalizaci ziska.
2.1 Podnikova vize, mise a cile

Podle Kuznétsové je organizace sdruzenim lidi, kteti sleduji spole¢né cile. Na druhé strané
je poslanim organizace piizptsobit se dynamickému konkurenénimu prostfedi. To

predstavuje vytvoieni souboru pokynt pro ¢innosti firmy: vize, mise, cile.

Vize je filozofie podnikdni, smér, kterym se organizace tidi pfi svém rozvoji. Vize urcuje
smér strategie, inspiruje zaméstnance organizace, podporuje jejich vnimani ¢innosti jako
ucelnych, hodnotnych a uslechtilych. Vize je “vizualni popis viditelné budoucnosti®. Tento

popis je tvofen zakladnimi zaméry, velkymi ambiciéznimi cili a zakladnimi hodnotami.
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Mise - ucel, smysl existence organizace; mise by méla identifikovat rozdily mezi organizaci
a podobnymi konkurenénimi organizacemi. Hlavnim cilem organizace je jasné vyjadieny
vyznam jeji existence. Mise deklaruje poZadované cile. Pfedpoklada se, Ze mise musi odrazet

spolecensky vyznam a atraktivitu organizace, ale i osobni hodnoty a Gispéchy vedoucich.

Cile jsou kvalitativni méfitka pro aktivity firem v pldnovacim obdobi. Strategické cile
organizace jsou globalni, rozsahlé a k jejich dosazeni jsou nezbytné dil¢i cile. Strategické
cile spole¢nosti budou realizovany, pokud se stanou cili kazdého zaméstnance v organizaci

(Kuznétsova, 2016).
2.1.1 SMART analyza

Technologie SMART je jiz dlouho §iroce vyuzivana pro stanoveni cilli pfi fizeni velkych
projekti. Bauer a Erdogan poznamenavaji, ze SMART je zkratka, jejiz vyznam je:
Specificky, Méfitelny, Dosazitelny, Relevantni, Casové vazany. Kazdé pismeno zkratky

SMART oznacuje kritérium G¢innosti stanovenych cilt (2012, s. 258 - 260).
Specificky:

Cil dle SMART by mél byt konkrétni, coZ zvySuje pravdépodobnost jeho dosaZeni. Pojem
»specificky* znamena, Ze pii stanoveni cile je pfesné¢ definovan vysledek, kterého chcete
dosahnout. Jak pise Bauer, odpovédi na nasledujici otazky pomohou formulovat konkrétni

cil:

» Jakého vysledku chci dosahnout dosazenim cile a pro¢?

* Kdo se podili na dosazeni cile?

*  Existyji n¢jaka omezeni nebo dal§i podminky, které jsou nezbytné k dosazeni
cile?

* Vzdy plati pravidlo: jeden cil - jeden vysledek. Pokud se pfi stanoveni cile
ukézalo, ze vysledkem je dosaZeni n€kolika vysledkli, m¢l by byt cil rozdélen do

nékolika cila (Bauer, 2012).
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Méritelny:

Cil dle SMART by mél byt méfitelny. Ve fazi stanovovani cilii je nutné stanovit konkrétni
kritéria pro méfeni procesu dosazeni cile. Odpovédi na nasledujici otazky by pomohly

stanovit méfitelny cil (Bauer, 2012):

» Kdy bude jasné, Ze cile bylo dosazeno?
» Jaky indikator bude indikovat, Ze cile bylo dosazeno?
» Jakou hodnotu by mél mit tento indikator, aby bylo mozné cil povazovat za

dosazeny?
DosazZitelny

Cile dle SMART by m¢ly byt dosazitelné, protoze praktické provedeni ukolu ovlivituje
motivaci. Neni-li cil dosazitelny, bude pravdépodobnost jeho splnéni blizici se nule.
Dosazitelnost cile je stanovena na zékladé zkuSenosti vedoucich s pfihlédnutim ke vSem
dostupnym zdrojim a omezenim. Omezenim mohou byt: ¢asové zdroje, investice, pracovni
zdroje, znalosti a zkuSenosti vedouciho/manazera, pfistup k informacim a zdrojim,
schopnost rozhodovat a dostupnost fidicich pak pro vedouciho/manazera cile (Asanov,
2020).

Relevantni:

K urceni vyznamu cile je dilezité pochopit, jaky pfinos feSeni konkrétniho ukolu pfinese
dosazeni globalnich strategickych cili spolecnosti. Asanov uvadi, ze pii stanoveni
smysluplného cile pomuze nasledujici otazka: Jaké vyhody pfinese pro spole¢nost vyfeseni
ukolu? Pokud pfi plnéni cile jako celku spole¢nost neziskava vyhody, povazuje se takovy cil

za zbytecny a znamena plytvani zdroji spole¢nosti (Asanov, 2020).
Casové omezeny:

Cil dle SMART by m¢l byt ¢asové omezen, coz znamena, ze by mél byt stanoven konecny
termin, jehoz ptekroCeni naznacuje, Ze cile nebylo dosazeno. Stanoveni ¢asovych ramci
a hranic pro dosazeni cile vedoucimu umozni zajistit kontrolovatelnost procesu spravy.
Zaroven by mél byt stanoven ¢asovy ramec s piihlédnutim k moZznosti dosazeni cile v ramci

stanoveného ¢asového ramce (Asanov, 2020).
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2.2 Analyza vnéjSiho prostiedi

John Kew ve své praci zacleniuyje strategickou analyzu do prvki strategického pldnovani.
Kew bere na védomi analyzu PEST a jeji rozSifené verze jako kli¢ovou analyzu vnéjSich sil
na makrotrovni. Rovnéz poukazuje na Porterovu analyzu jako na kli¢ovou analyzu vnéjsich

sil na mikrotrovni (2008).

2.2.1 STEEPLED analyza

Robert a Schram (2013) ve své praci popisuji STEEPLED analyzu jako metodologii strategii
planovani, kterou lze pouzit ve vSech obchodnich funkcich k detekei rizik, hodnocent rizik,
organizaci a sledovani externich rizik. Moderni podniky jsou dle autora ovlivnény velkym
mnozstvim riznych faktort, proto doporucuje rozsifené verze PEST analyzy. RozSifena
analyza STEEPLED zahrnuje socidlni, technologické, ekonomické, environmentalni,

politické, legislativni, etické a demografické faktory.
Socialni faktor

Dle Wickhama (2008) socialni faktor souvisi s kulturou, postoji, zajmy, Grovni vzdélani,
vékovou skupinou a virou cilové skupiny. Socialni faktory ovliviiuji nakupni rozhodovani
nakupujicich. Mit piesné informace o socialnim prvku je zasadni pro propagaci produktu na
trhu a vyuziti téchto informaci vede k urceni ceny a vlastnosti produktu. Socialni faktory
ovliviiuji také marketingova a reklamni rozhodnuti. Dle ptikladu autora bude reklama
efektivnéjsi, pokud sdé€leni predate v mistnim jazyce, kterému cilova skupina 1épe porozumi.

Krom¢ toho socidlni faktor ovliviiuje také jiné diilezité véci, jako je tfeba baleni vyrobkd.
Technologie

Technologie je dal$im faktorem ovliviiujicim podnikani. Jak se méni technologie, méni se
i obchodni operace. Nové technologie znamenaji lepsi a efektivné;jsi zptisoby podnikéni. Se
zménou technologie se navic zméni ocekdvani vasich zakaznikd, klienti o¢ekavaji od firmy
Sirsi nabidku sluzeb, jak uvadéji Philip A. Wickham a Louise Wickham (2008). Autofi také
upozoriuji, Ze v soucasnosti, kdy se technologie rychlé méni, je pro spole¢nost dulezité drzet
krok s ménicimi se technologiemi, aby pokracovala ve své ¢innosti. Nové technologie navic

znamenaji inovace a ménici se poptavku zakaznikl. Zbozi i sluzby jsou dodavany rychleji
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a kvalitngji. Rychla vyména informaci navic znamend, ze spole€nosti jsou okamZzité
informovany a mohou piijmout opatieni reagujici na technologické zmény. Spole¢nost, ktera
odola zméndm v dasledku ménicich se technologii, nebo se jim vyhne, dle autori brzy
zkrachuje. V duasledku toho je technologicky faktor jednim ze zakladnich faktord v analyze
STEEPLED, podtrhuje Wickham (2008).

Ekonomicky faktor

Tretim faktorem v analyze STEEPLED je ekonomicky faktor. Stav ekonomiky ma
vyznamny dopad na podnikani v oblasti organizace sluzeb. Faktory, jako jsou narodni
urokové sazby a fiskalni politika, ovliviiuji trzby spolecnosti, pokud ovliviiuji kupni silu
spotiebitelt. Pokud je ekonomicka situace naroda dobrd, pak bude primérny pifjem lidi
vysoky a budou mit vice penéz na utrdceni. Pokud si lidé koupi vice, podniky budou mit
dobry zisk. Kromé vyse zminénych bodi existuji i dalsi faktory, které ovliviuji podnikani,
jako je hruby domaci produkt, fluktuace mén, ceny akcii, inflace, danova politika, mira
nezaméstnanosti, substitu¢ni trhy. Spole¢nost tedy musi pted zahajenim svého podnikani

analyzovat souc¢asnou ekonomickou situaci (Wickham, 2008).
Environmentalni faktor

Existuji rizné environmentalni faktory, jako je nakladani s odpady a jejich likvidace,
technologie na usporu energie, znecisténi, zakony o zivotnim prostiedi, zdkony o vhodnych
zivotnich podminkach zvitat, zdkony o lesich a o divoké zvéfi, 0 Cistém ovzdusi, také o
zméné klimatu a ¢isté vodé. VSechny tyto faktory ovliviiuji zptisob podnikani. Autorka
upozornuje, ze V minulosti neexistovaly zadné pfisné zakony o spole¢nostech zabyvajicich
se naklddanim s odpady a jejich odstraiiovanim, nyni vSak kvili zhorSeni stavu Zivotniho
prostiedi a rostoucimu znec€iSténi existuji piisné zakony, které nafizuji podnikiim nabizet
ucinné postupy v oblasti nakladani s odpady a jejich odstrafiovanim. Faktor prostiedi je dle

vvvvvv

¢as od Casu analyzovat, aby nedoslo k naruseni prosttedi (Chernysheva, 2020).
Politicky faktor

Snadnost podnikani ve spole¢nosti urCuje politicky faktor. Chernysheva uvadi mezi
politickymi faktory: politickou stabilitu, politickou situaci, obchodni dohody, zdsahy statu

a vlady, cla nebo omezeni, politické strany, politické zakony, lobovani atd. VSechny tyto
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faktory ptimo ovliviiuji podnikani. Pro bezproblémovy chod firmy je nutny souhlas statu

(Chernysheva, 2020).
Legislativni faktor

Legislativni faktory znamenaji vSechny faktory, které urcuji, zda je podnikani legitimni ¢i
nikoli, a také ovliviluji firemni obchodni operace. Pravni faktory souviseji s pracovnimi
zakony, zékony na ochranu spotiebitele, zdkony o diskriminaci, pracovnimi zdkony, zdkony
0 bezpecnosti a ochrané zdravi atd. Spole¢nost se musi seznamit se vS§emi pravnimi zakony
statu, ve kterém chce zahajit podnikani. Autorka uvadi, ze pokud firma vstupuje na
mezinarodni trh, musi se nejprve seznamit se vSemi pravnimi zdkony a povolenimi
k podnikani, aby se vedeni i manazeti vyhnuli jakémukoli poruseni ustavy (Chernysheva,
2020).

Faktor etiky

Etiku lze definovat jako obecny eticky kodex, kterym se fidi lidé konkrétniho ndboZenstvi.
Stejné tak etické faktory jsou body, které spolecnosti pomahaji rozhodovat, co je povazovano
za dobry nebo Spatny obchod. Piikladem etiky autor uvadi moralku, odpovédnost, chovani
a integritu spolecnosti. Etické faktory urCuji, co je dobré nebo Spatné pro zakazniky
a zaméstnance organizace. Proto je eticky faktor jednim z dulezitych faktorti v analyze

STEEPLED (Bakunin, 2020).
Demograficky faktor

Demografie je dle Erica J. Bollanda (2017) zakladem, na kterém stoji sociokulturni faktory.
Demografie se obvykle povazuje za sociokulturni faktor vnéj$iho prostfedi. Demografické
faktory jsou spojeny se studiem populace - narozeni, imrti, pocet, pohlavi, socialni slozeni
a hustota. Tato skladba piimo ovliviiuje sociokulturni faktory, a to je dtivod pro zahrnuti

demografie do sociokulturni dimenze.
2.2.2 Porteruv model péti sil

Dle teorie Blazi¢kové konkurence Michaela Portera tika, Ze na trhu existuje pét hnacich sil,
které urluji potencialni uroven zisku na trhu. Kazda sila v modelu Michaela Portera

predstavuje jinou uroven konkurenceschopnosti sluzby. Porter tyto sily zahrnuje do
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,mikroprostfedi®, coz je v kontrastu s velkym poctem faktori zahrnutych do pojmu
,,makroprostfedi* (2007, s. 60-61). Dle Blazi¢ckové Porter ve své analyze uvadi dulezitost

péti faktort:

e nova konkurence;

e stavajici konkurence;
e vliv odbérateli;

e vliv dodavateli;

e substitucni produkty.

Autorka v tabulce uvadi piiklady otazek, které by mohly pomoci prozkoumat odvétvi:

« Jaka je velikost a hodnota odvétvi?

« Je odvétvi rostouci, nebo klesajici? Jaka je mira rlistu/poklesu?

« Kdo jsou nejvétsi hraci na trhu (trzni viidce, nasledovatelé)
a jaky je jejich trzni podil?

« Jaky je vliv téchto hraci na trh a na nasi firmu?

« Jaké jsou bariéry vstupu na trh a odchodu z trhu?

Analyza odvétvi « Jaka je dostupnost substitucnich vyrobku a sluzeb?

« Jaké jsou budouci trendy v odvétvi?

« Jaka je rovnovaha sil mezi kupujicimi, dodavateli a konkurenty
na trhu?

« Jaké vyrobky/sluzby mohou byt vytvoreny, které jesté nebyly
nabizeny na tomto trhu?

« Jaka je uroven koncentrace nebo roztristéni v odvétvi?

Obrazek 1 Pomocné otdzky k Porterovu modelu péti sil
Zdroj: Blazi¢kova. 2007, s. 61

Nova konkurence

Novi konkurenti obvykle pfinaseji na trh nové vyrobni kapacity, nové technologie, nové
zdroje. To muze ovlivnit primysl, zménit chovani spotfebitelt a stanovit nové standardy pro

stavajici hrace, jak uvadi ve své praci Kovalev V.A. (2016).

Sila vlivu novych hract zéavisi na piekazkach vstupu do odvétvi a na rychlosti vlivu

stavajicich hract na trhu. Pokud jsou ptekazky vstupu do odvétvi vysoké a troven odporu

stavajicich spole¢nosti v tomto odvétvi vysoka, pak bude dopad novych uchazect na zisk
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v odvétvi minimalni. Proto je pro praci s novymi hraci dilezité spravné nastavit bariéry

uniku.

Dle Kovaleva (2016) Porter identifikuje Sest hlavnich faktort, které ovliviuji silu prekazek

vstupu do odvétvi:

«  Uspory z rozsahu

Autor uvadi, ze ¢im vEtsi je objem vyroby, tim nizsi jsou naklady na vyrobu jednoho
na trh.

» Diferenciace produktt a sila stavajicich znacek

Cim vys3§i je rozmanitost zboZi a sluzeb v tomto odvétvi, tim obtizn&jii je pro nové
hrace vstoupit na trh a obsadit volné misto.

+ Kapitalovy pozadavek

Cim vyssi je poGatedni Groven investic pro vstup do odvétvi, tim obtizn&jii je pro
nové hrace vstoupit do odvétvi.

*  Vysoké fixni ndklady

Cim vyssi je dle autora uroveii fixnich nakladti v odvétvi, tim t&Z§i je pro nové
subjekty zisk z prodeje béhem pocatecniho obdobi vstupu do odvétvi.

+  Pfistup k distribu¢nim kanalim

Cim obtizngjsi je oslovit cilové publikum na trhu, tim niZi je atraktivita odvétvi.

*  Vladni politika

Kovalev (2016) uvadi, Zze ¢im vyssi jsou omezeni uvalena statem na ¢innosti v tomto
odvétvi, tim piisnéjsi jsou regulované pozadavky na vyrobek v tomto odvétvi. Cim
vy$$i je Giast statu v tomto odvétvi, tim niZsi je jeho atraktivita pro nové hrace.

* Dalsi hrozby

Existuji také dal$i hrozby pro vstup novych hract do odvétvi, mezi néz patti: ochota
a schopnost stavajicich hract snizovat ceny pro udrzeni podilu na trhu; stavajici hraci
maji dalsi rezervni potencial pro aktivni protiopatieni (nevyuzité zdroje financovani,
dalsi vyrobni kapacity, spojeni s distribu¢nimi kanaly, dostupnost volnych finan¢nich
prostiedkd pro zvySeni reklamniho tlaku atd.), jakoz i zpomaleni tempa rustu

v odvétvi nebo negativni tempo rustu, Kovalev V.A. (2016).
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Vliv odbératela

Kupujici mohou ovlivnit konkurenceschopnost produktu spolecnosti na trhu, protoze jsou
ve skutecnosti spotiebiteli hotového vyrobku a uspokojenim svych potieb zajist'uji existenci
trhu. Pii vyvoji strategie by si spole¢nost méla vybrat takové kupujici, kteti maji na trhu
nejmensi vliv. Spotiebitelé mohou zesilit hospodaiskou soutéZz zavedenim vysSich
pozadavkl na kvalitu zbozi, uroven sluzeb a vyvijet tlak na cenovou hladinu. Vyssi
pozadavky na hotovy vyrobek nuti vyrobce v tomto odvétvi ke zlepSeni kvality vyrabéného
produktu zvysSenim ndkladi (lepsi suroviny, dal$i podminky sluzby atd.) a nasledné ke
snizeni urovné zisku. Kupujici jsou koncentrovani a nakupuji ve velkém métitku. Za
takovych podminek bude spole¢nost nucena neustale délat ustupky kupujicim, aby zajistila
zaruceny piijem a zisky. Vyrobky prodavané na trhu nejsou jedine¢né, kupujici mize mezi
nimi libovolné volit, aniz by tim vznikla dalsi rizika. Kupujici jsou velmi zaméfeni na cenu
zbozi a maji velkou potiebu v budoucnu snizit své naklady. Vyrobky zakoupené v ur¢itém
odvétvi jsou surovinami pro jiné odvétvi. Kupujici proto budou mit tendenci snizovat
nakupni naklady a hledat lepsi nabidky, aby snizili naklady na své hotové vyrobky. Pokud
spotiebitelé nejsou spokojeni s kvalitou stavajiciho zbozi na trhu, diive nebo pozdé&ji projevi

potiebu novych podminek a vlastnosti (Zaloznaya, 2017).
Vliv dodavatelu

Dodavatelé mohou ovlivnit konkurenceschopnost produktu spole¢nosti na trhu, protoze jsou
vlastniky zdroja pro vyrobu primyslovych produkta. Rist cen surovin a uzavirani transakci
za podminek neptiznivych pro spolec¢nost vede ke zvySeni ndkladl na hotové vyrobky, ke
zvySeni vyrobnich nakladi. Pokud neni mozné zvysit maloobchodni ceny hotovych vyrobk
na uroven srovnatelnou s ristem surovin, ziskovost z prodeje zbozi nebo sluzeb v odvétvi

klesa (Danko, 2016).

Dle autorky existuji 4 situace, kdy dodavatelé dostavaji vysokou troven vlivu na zisk

spole¢nosti:

* Pocet dodavateli v tomto odvétvi je zanedbatelny. Extrémni ptipad: na trhu
existuje monopol nebo oligopol.

* Objem zdroji vyprodukovanych dodavateli je omezen objemem a Casem
a neodpovida poptavce na trhu.

* Naéklady na prechod k alternativnim dodavatelim jsou vysoké (coz muze byt
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zpusobeno jedinecnosti surovin nebo existujicimi povinnostmi viici dodavateltim).
e Odvétvi neni pro dodavatele prioritou a implementace jeho zdroji v ném

neposkytuje dodavateli vyznamnou ziskovost a prijem.
Substitu¢ni produkty

Substituéni produkty nebo sluzby omezuji potencial trhu zvySovat ceny. Substitu¢ni
produkty maji obvykle vliv na stanoveni horni hranice trznich cen, coz vzhledem k rostoucim
vyrobnim nakladiim a surovindm snizuje ziskovost spole¢nosti. Dokud nebudou hraci na
trhu schopni zlepsit kvalitu produktt a odlisit své produkty od nahradnich produktd, bude

mit toto odvétvi nizké zisky a omezeny rust trhu, jak uvadi ve své praci Kovalev V.A. (2016).
Nasledujici typy produkti dle autora piedstavuji zvlastni hrozbu pro rist a zisky spole¢nosti:

*  Substitu¢ni produkty schopné zajistit nejlepsi pomér ceny a kvality. Takové
zbozi bude pfi absenci vysoké uUrovné diferenciace vzdy stimulovat spottebitele
k ptechodu.

*  Substituéni produkty vyrabéné velkymi hraci s vysokymi zisky na alternativnich
trzich a schopnymi mit na stavajicim trhu mén¢ vynosné podnikani.

* Nejucinngjsi metodou feseni substituéniho produktu je budovani silné znacky:
jasna diferenciace a dal$i vyhody plynouci ze spotieby zbozi spole¢nosti, boj proti

standardizaci produktt, technologicka vylepseni a budovani loajality k produktu.

Stavajici konkurence

Rivalita mezi stdvajicimi konkurenty se zmensuje na snahu vSemi prostiedky zlepsit jejich
pozici na trhu a ziskat si zdkazniky. Intenzivni konkurence vede k cenové konkurenci, ke
zvySeni nakladd na propagaci produktu, nékdy ke zvySeni kvality produktu a ke zvySeni

investic do nového vyvoje. To vSe snizuje ziskovost odvétvi (Tebekin, 2015).

Podle autora troven intenzity konkurence je vysoka nebo roste, pokud v pramyslu existuji

nasledujici podminky:

*  Velky pocet hracu a jejich rovnost v prodeji;
* Nizky rist (nebo pokles) trhu, ktery vede k neustdlému pierozdélovani trhu
a vzajemnému zachyceni podilu na trhu;

* Nizkd diferenciace produkti a standardizace v tomto odvétvi vytvaii pro
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spotiebitele nekone¢né mnozstvi alternativ, vede k neustalému piechodu spottebitelti
od jednoho hrace k druhému a poskytuje vysokou troven volatility budoucich pfijma
a ziski;

*  Vyrobky patti do kategorie vyrobka podléhajicich rychlé zkaze, coz urychluje
snizovani cen a neposkytuje prilezitost zmrazit zbytky komodit;

*  Vysoké prekazky pro odchod z primyslu nuti existenci hraci s nizkou ziskovosti

a vytvareji pfebytek vyrobni kapacity na trhu.
2.3 Analyza vnitiniho prostiedi

Dorofeeva (2015, s. 434) ve své praci definuje analyzu vnitiniho prostfedi podniku jako:
,»proces komplexni analyzy vnitrnich zdrojii a schopnosti podniku, zaméreny na zhodnoceni

soucasného stavu podniku, jeho silné a slabé stranky a identifikace strategickych problémii“.

Pti vyvoji podnikové strategie musi vedeni a manazeti vyuzivat nejen externi prostiedi, ale
také situaci uvnitf podniku. Je nutné identifikovat takové vnitfni proménné, které lze
povazovat za silné a slabé stranky podniku, posoudit jejich vyznam a urcit, které z téchto

proménnych se mohou stat zakladem konkurenc¢nich vyhod, jak uvadi Soklakova (2021).
2.3.1 McKinseyho model 7S

Bengt Karlof a Fredrik Loevingsson (2006) ve své praci uvadéji, ze McKinseyho model 7S
je pohodlnym nastrojem pro analyzu vnitini organiza¢ni struktury a principi spole¢nosti.
Model analyzuje 7 klicovych prvki mikroprosttedi organizace a umoziuje vyvodit zavéry 0
tom, jak dobie jsou obchodni procesy ve spole¢nosti budovany a upravovany, jak efektivné

jsou dostupné zdroje vyuzivany.

McKinseyho model 7S mlze pomoci zlepsit interni obchodni procesy spole¢nosti jakékoli
velikosti, zvysit produktivitu podniku, pfedvidat mozné dusledky planovanych zmén
v organizacni struktufe, spravn¢ kombinovat oddéleni a provadét fuze a urcit nejlepsi zptisob

implementace strategii rozvoje spole¢nosti.

Model je zaloZzen na analyze 7 klicovych prvka mikroprostiedi organizace: strategie,
struktura, systém fizeni, styl vztahli v ramci spolecnosti, slozeni zaméstnanctli, soucet

dovednosti a systém hodnot. VSechny prvky modelu jsou vzajemné propojeny. To znamena,
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ze zmeéna alesponl v jedné z uvedenych oblasti bude okamzité vyzadovat zménu ve vSech

ostatnich.

V praci autofi uvadéji, ze v McKinseyho modelu 7S jsou vSechny prvky vzajemné propojeny
a rozdéleny na 2 velké oblasti ,,flexibilni S* a ,,pevné S*. ,,Pevnymi* prvky mikroprostedi
spolecnosti jsou tfi slozky: struktura, strategie a systém fizeni v organizaci. ,,Pevné prvky
lze nejsnadnéji popsat, vyhodnotit, a proto se sndze spravuji. ,,Flexibilni prvky*, které
klicovymi slozkami spolecnosti a mohou vytvofit dlouhodobou konkuren¢ni vyhodu

(Karlef, Levingsson, 2006).
Dale si ptestavime popis faktorti 7S:
Strategie

Strategie odkazuje na dlouhodoby plan rozvoje spolecnosti, ktery pomulze zlepSit
konkurenceschopnost podniku a vytvotit udrzitelné konkuren¢ni vyhody. Kritérii pro
spravnou strategii dle autord jsou: musi byt jasn€¢ formulovana, musi mit dlouhodobé cile,
musi byt zaméfena na dosazeni konkuren¢nich vyhod a korelovat s obecnymi hodnotami

a poslanim spole¢nosti (Mandel, 2016).
Struktura spolecnosti

Struktura spole¢nosti je dle autora chapana jako zplsob organizace interakce mezi riznymi

oddélenimi ve spole¢nosti, naznacujici principy podiizenosti, priority a oblasti odpovédnosti

v

kazdého oddéleni. Tento prvek modelu je nejpohyblivéjsi a snadno se méni (Mandel, 2016).
Systém Fizeni

Systém fizeni popisuje kazdodenni postupy spolecnosti. Tento prvek McKinseyho modelu
7S udava to, jak se pfijimaji rozhodnuti managementu, jak se obecné provadi kazdodenni

prace ve spolecnosti a jakymi zpiisoby a metodami se podnikani vyviji (Otvarukhina, 2017).
Soucet dovednosti

Dovednostmi v modelu se rozumi celkovy souhrn schopnosti a kompetenci, kterymi

disponuji pracovnici pracujici ve spole¢nosti v daném okamziku (Otvarukhina, 2017).
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SloZeni zaméstnancu

Tento prvek modelu 7S udava to, kolik zaméstnancti ve spole¢nosti pracuje, jakou maji
specializaci, jak je ve spole¢nosti organizovana prace s personalem: nabor, $koleni, motivace

a odménovani (Otvarukhina, 2017).
Styl vztahu ve spole¢nosti

Tento prvek ve skuteCnosti charakterizuje styl fizeni piijaty ve spolecnosti. Priklada
dulezitost vedoucim pracovnikiim ve spole¢nosti a jejich roli pfi piijimani dilezitych

rozhodnuti o rozvoji podnikani (Petrov, 2016).
Systém hodnot

Zékladni prvek McKinseyho modelu 7S popisuje normy a standardy interakce, prace ve

spole¢nosti, principy podnikové kultury a kliCové aspekty poslani spole¢nosti (Petrov,

2016).
2.4 SWOT analyza

SWOT analyza ptedpoklada schopnost posoudit skutecnou pozici a strategické vyhlidky
spole¢nosti, ziskané v diisledku studia silnych a slabych stranek spole¢nosti, jejich trznich
prileZitosti a rizikovych faktor. SWOT analyza mé& manaZerskou a strategickou hodnotu,
pokud spojuje vnitini a vnéjsi faktory a informuje o tom, jaké zdroje a piilezitosti bude

spole¢nost v budoucnu potitebovat (Haig, 2019).

Podle Kazakové (2019) je SWOT analyza typem situacni analyzy, ktera umoziuje posoudit
soucasnou a budouci konkurenceschopnost produktu nebo sluzby spolecnosti na trhu

analyzou vnitiniho a vnéj$iho prostiedi organizace.

Technologie SWOT analyzy je dle autorky Siroce pouzivana ve strategickém fizeni
a managementu, protoze se jednd o ,,jednoduchy a vysoce kvalitni nastroj pro hodnoceni
konkurenceschopnosti spolecnosti na trhu*. Vlastnosti metody dle Kazakové (2019, s. 221-
222) spocivaji v tom, zZe ,,od 80. let 20. stoleti se SWOT analyza aktivné vyuziva k vyvoji
strategickych rozhodnuti a neztratila na své diilezitosti po celou dobu své existence v sadé
ndstrojii pro manazery . Uelem této metody je vyzkum sou¢asného postaveni spoleénosti

na trhu a spravné strukturovani informaci pro rozvoj marketingové strategie podniku.
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S a W jsou silné a slabé stranky organizace, kterou ovliviiuje. Jsou to vnitini faktory, které
1ze nezavisle vylepSovat, korigovat a regulovat. Naptiklad zisk, trzby, vztahy se zakazniky.
O a T jsou prilezitosti a hrozby, nad kterymi je vedeni spole¢nosti bezmocné. To jsou vnéjsi
faktory, které¢ 1ze kontrolovat a naplanovat strategii jejich rozvoje. Napiiklad nizké cena od
konkurence, trzni zakony, dodavatelé a dalsi faktory wvnéjsiho prostfedi podnikani
(Kazakova, 2019).

2.5 Ansoffova matice

Dle Petrova (2005) je Ansoffova matice nastroj strategického fizeni, ktery popisuje mozné
strategie rustu spolecnosti na trhu. Matice systematizuje dostupné informace o trhu
a sluzbach spolecnosti, poméaha zvolit spravny smér rozvoje podnikdni s pfihlédnutim

k dostupnym zdrojim a schopnostem podniku. Matice popisuje 4 strategie riistu:

1. strategie pronikani na trh: znamend, ze k rastu dojde ve sméru zvysSeni podilu na
soucasném trhu se sluzbami;

2. strategie rozvoje trhu: znamena, ze spole¢nost poroste na zakladé rozvoje poptavky
na novych trzich;

3. strategie vyvoje sluZzeb: znamena, Ze zdrojem rlstu spole¢nosti je rist poptavky po
novych sluzbach,;

4. Strategie diverzifikace: znamena obnovu fady sluzeb a vstup na nové trhy

soucasne.

Matice nabizi vybér jedné ze 4 moznych strategii riistu spole¢nosti pomoci dvou

charakteristik:

e trh, na kterém chce spolecnost pusobit;

e sluzba, kterou spole¢nost planuje prodat.

Podle Ansoffovy teorie je parametrem, ktery ovliviiuje vybér vhodné ristové strategie,

novinka trhu nebo novinka sluzby pro spole¢nost (Petrov, 2005).
Dva typy trhi:

e Stavajici trh - znamena trh, na kterém spolecnost ptsobi ur¢itou dobu, ma urcité
zkuSenosti a povéest. Stavajici trh jsou stavajici zakaznici - aktudlni cilové publikum
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spolecnosti; skupina lidi, ktefi v souasné dobé nakupuji zbozi spole¢nosti a kterym
jsou urceny vSechny reklamni zpravy.

Novy trh — tedy trh, na kterém spole¢nost nema zadné pracovni zkuSenosti,
spole¢nost chce vstoupit na tento trh za Gfelem rozSifeni svych obchodnich
prilezitosti. Novy trh nebo novi spotifebitelé je skupina lidi, kteti si produkt
spolecnosti z jakéhokoli divodu nekoupi: stavajici produkt neni atraktivni; publikum
nevi 0 existenci produktu spole¢nosti; spole¢nost tento segment nepovazovala za

mozného spotiebitele svého zbozi atd.

Dva typy sluzeb:
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Nova sluzba — je sluzba, ktera dosud v portfoliu sortimentu spole¢nosti neexistovala,
sluzba, jejimz zalozenim se planuje ptilakat nové spotiebitele nebo nahradit stavajici
sluzbu. Nova sluzba nemé zadnou historii prodeje.

Existujici sluzba — je sluZba, ktera existuje v sortimentnim portfoliu spolecnosti a ma

historii prodeje.



3 Strategické rizeni a analyza podniku

Tato kapitola nejprve ptiblizuje podnikatelsky napad. Zde je mozno porozumét pravnimu
a legislativnimu zakladu spole¢nosti podle aktualniho legislativniho ramce Ceské republiky.
Rovnéz je zde psano o vizi, poslani a cilech spolecnosti. Cile spolecnosti v této kapitole
vychazeji z teoretickych zakladi modelu SMART a jsou stanoveny samostatné pro kazdy
cilovy trh kvili rozdilnym podminkdm na téchto trzich. V této kapitole Ctendi najde
vysvétleni vybrané cilové skupiny zakaznikll na cilovych trzich a odivodnéni této volby.

Také je piedstavena a vysvétlena organizacni struktura spole¢nosti.

Dale tato kapitola pojednava o analyzach vnéjsiho a vnitiniho prostiedi. Analyza vnéjsiho
prostfedi spolecnosti je reprezentovana dvéma teoretickymi zaklady, jako je STEEPLED
analyza a Porterova analyza péti sil. Analyza vnitiniho prostiedi spolecnosti je zaloZena na
teoretickych zakladech, jako je McKinsyho model 7S. Analyzy prostiedi se provadéji pro
kazdy cilovy trh samostatné kvili rozdilnym trznim podminkédm. Tato ¢ast také pojednava
0 souhrnné SWOT analyze, ktera je spojena s vysledky ziskanymi studiem vné&jSiho

a vnitiniho prostiedi spolecnosti.
3.1 Predstaveni ,,CourseCZ*

Spolecnost s nazvem ,,CourseCz* je soukroma jazykova Skola s pravem statni jazykové
zkousky. Aktivity spole¢nosti jsou spojeny s nabidkou placenych kurzi ¢eského jazyka pro

zahrani¢ni studenty v Ceské republice.

Obchodni firma “CourseCz” je jazykova Skola s pravem statni jazykové zkousky. Pravni

forma spolecnosti je spolecnost s ru¢enim omezenym. Pfedmét podnikani je:

1) Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v piilohach 1 az 3 zivnostenského zakona;
2) Vyuka cizich jazyku,

3) Lektorska ¢innost.
3.2 Strategie ,,CourseCZ*

Obchodni strategie je soubor plant a rozhodnuti managementu, aby podnik dosahl vitézné

pozice na trhu.
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V plénu je definovat trhy a popsat vékovou hranici cilové skupiny zakaznika.

> Hlavni cilové trhy spoleénosti jsou Rusko, Cina a Vietnam;

» Hlavni cilovou klientelou spole¢nosti jsou lidé ve véku od 17 do 22 let.
Cilova skupina byla vybrana na zaklad¢ téchto faktort:

e Neexistence genderového rozliseni;

e Klienti studuji na stfedni skole, anebo maji vysokoskolské vzdélant;

e Spodni hranice cilové skupiny vychazi z faktu, ze studenti ve véku 17-18 let obvykle
absolvuji Uplné stfedni vzdélani a néktefi z nich jsou motivovani studovat vysokou
Skolu;

e Horni hranice cilové skupiny vychazi z faktu, ze obvykle ziskavaji mladi lidé prvni
stupen vysokoskolského vzdélani od 21 do 22 let a pouze ¢ast z nich je motivovana

k ziskani druhého stupné vysokoskolského vzdélani.

Prvni faktor tedy rozdéluje potencidlni klienty, ktefi jest¢ nedosahli véku pro vysokoskolské
vzdélani. Tento faktor neomezuje schopnost upoutat pozornost skupiny studenti mladsich
17 let.

Horni hranice cilové skupiny rozdéluje potencialni klienty, kteti jiz dokon¢ili prvni stupen
vysokoskolského vzdélavani. Tento faktor vyluCuje klienty, ktefi nejsou motivovani

k tomu, aby pokracovali ve druhém stupni vysokoskolského vzdélavani.
3.2.1 Vize, mise a SMART cile ,,CourseCZ*

Mise - organizace se chce stat nejlep§im mostem a ptipravnou fazi pro studenty z Ciny,

Vietnamu a Ruska pro jejich pfijeti na ¢eské univerzity.
Vize — byt organizaci otevienou vSem, byt dostupnou, byt volbou ¢islo 1.

K uréeni cile je nutné rozdélit cilové trhy na 2 skupiny. Prvni skupina na trhu zahrnuje Cinu
a Vietnam. Druha skupina zahrnuje Rusko. Rozdéleni do dvou skupin je nutné kvuli

odlisnému konkurenénimu prostiedi na cilovych trzich (viz. Porterova analyza péti sil).
SMART cile pro rusky trh:

e Specificky
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Uspésnym vysledkem pro spoleénost bude piijeti alesponi jedné skupiny studenti
Z Ruska v poctu 12 lidi v kazdém studijnim roce.
e Mctitelny
Cile bude dosazeno pfijetim skupiny 12 lidi ro¢né.
e Dosazitelny
Cil je dosazitelny i na vysoce konkurenénim trhu.
e Relevantni
Pokud bude cil uspesny, bude spole¢nost schopna piijimat zpétnou vazbu od studentii
a tim ziské&vat svou vahu na trhu.
o Casové omezeny
Omezeni je pétileté, s podminkou, ze kazdy rok bude pfijata alespon jedna skupina

studentt z Ruska v poctu 12 osob.
SMART cile pro ¢insky a vietnamsky trh:

e Specifické
Uspé&snym vysledkem spole¢nosti je obsazeni dominantniho postaveni na trhu v Ciné
a Vietnamu. Tento cil je dulezity pro budovani divéry, dojmu a uznani spolecnosti.
Tento proces by mél zapojovat vedeni spolecnosti, zaméstnance spolecnosti
a studenty. Roli studentf je vytvafeni zpétné vazby o spole¢nosti, o Zivotd v Ceské
republice a o jejich prvnich zkuSenostech na ceskych vysokych skolach.

o Mgritelné
Cile bude dosaZzeno za podminky, Ze vice nez 50 % studentt z Ciny a vice nez 50 %
studentl z Vietnamu, ktefi prijeli studovat Gestinu do Ceské republiky s cilem
nastoupit na ¢eskou univerzitu, absolvuji ptipravné kurzy v nasi spole¢nosti.

e Dosazitelné
Cil je dosazitelny, protoze tato ¢ast trhu neni obsazena.

e Relevantni
Po uspésném splnéni cile ziska spole¢nost uroven divéry a uznani, které jsou
nezbytné pro reklamu a pfiliv studenta.

o Casové omezené
Limitujici dobou je 5 let po zalozeni spole¢nosti, pficemz prvni 2 roky budou
vynaloZeny na rozvoj prvotni ditvéry, prvni zakazniky a prvni zakaznické recenze na

sluzby spolec¢nosti. Dalsi 3 roky jsou zaméfené na reklamu a rozSifovani klientely.
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3.2.2 Organizacni struktura ,,CourseCZ*

Spole¢nost by méla sestavat ze dvou fediteld, hlavniho ucitele s minimalnim magisterskym
filologickym stupném ve vyucovacim jazyce, dalSich ucitel (v zavislosti na poctu studenttt)

~row

a jednoho prekladatele/tlumocnika z ¢instiny do ¢estiny (nebo rustiny).

REDITELSTVI

¥

VEDOUCI LEKTCOR

h 4 ¥ b4

DODATECNY DODATECNY DODATECNY
LEKTOR LEKTOR LEKTOR

Obrazek 2 Schéma organizacni struktury podniku

Zdroj: vlastné vypracované schéma, Roman Kureev, 2021

Odpovédnosti ¢lenii organizacni struktury

e Reditelé — pfijiméani, organizace externich firemnich u&etnich a finanénich aktivit,
marketingové aktivity, pfimé studentské poradenstvi;

e Hlavni lektor je zodpovédny za organizaci procesu uceni studentil, vytvaieni skupin,
rozvrhu a je odpovédny za proces ucenti,

e Dodatecny lektor je zodpovédny za proces uceni.
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3.3 Analyzy vnéjSiho prostredi ,,CourseCZ*

Tato kapitola nabizi podrobné analyzy externiho prostiedi spole¢nosti, makrotiroviiovou

analyzu STEEPLED a mikrotrovitiovou analyzu Porterova modelu péti sil.
3.3.1 Analyza ,,CourseCZ* dle STEEPLED modelu

Analyza pokryva pétilety cilovy plan a hodnoti mozné zmény faktort v priibéhu péti let. Cil
prace pokryva 3 rizné geografické oblasti, proto je nutné analyzovat tii trhy samostatné:

rusky trh, ¢insky trh a vietnamsky trh.

V analyze STEEPLED byly vybrany nejvhodné;jsi faktory pro posouzeni makroprostiedi tii
statt (viz. s. 25). Faktory pro kazdou zemi jsou stejné. Mira vlivu kazdého faktoru na prodej
a zisk spole¢nosti byla hodnocena na ttibodové stupnici, kdy prvni piedstavuje slaby vliv
a treti silny vliv. Pravdépodobnost zmény kazdého faktoru byla nezivisle hodnocena na
pétibodové stupnici, kde prvni zna¢i nizkou pravdépodobnost, paty Vvysokou
pravdépodobnost (nebo prvni je nizké riziko, paty je vysokeé riziko). Skore upravené podle
vahy se pocita podle vzorce — skore pravdépodobnosti vynasobené pomérem skore vlivu

faktoru na trzbu k celkové vysi vsech rizik.

Tabulka 1 STEEPLED analyza ruského trhu

Ekonomicky faktor 9 15 0,849
]v)epr’ecmce sménné¢ho kurzu studentské zemé na 3 5 0,283
¢eské koruny

l?okle’s pmmt?meho platu v zemi studenta oproti 3 5 0,283
Ceské republice

Pokles HDP na obyvatele na zakladé PPP ve 3 5 0283
studentské zemi oproti Ceské republice '
Politicky faktor 9 13 0,736
Rist korupce v zemi studenta 3 5 0,283
Snizeni Grovné politické svobody v zemi studenta 3 5 0,283
ZruSeni politiky o placeném vysokoSkolském 3 3 0.170

vzdélavani v mateiském jazyce
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Technologicky faktor 8 10 0,509
Modernizace forem vzdélavani v zemi studenta 3 4 0,226
Zlepseni  Urovné pfistupu k  inovativnim

technologiim ve vzdélavacich institucich v zemi 3 3 0,170
studenta (vybaveni informa¢nimi technologiemi)

ZlepSeni bezbariérového pfistupu ke vzdélani v

zemi studenta (materialni vybaveni vzdélavacich 2 3 0,113
budov)

Eticky faktor 6 10 0,434
Nartst poctu sexudlné diskrimina¢nich zdkonl v

zemi sttf)denta 3 S 0,283
Zvyseni poctu diskriminaénich zdkonl v zemi 5 3 0113
studenta na zaklad¢ pohlavi ’
Narhst poctu diskrim'inaénich zakonli v zemi 1 5 0038
studenta na zaklad¢ etnického ptivodu '
Legislativni faktor 5 11 0,358
Zvyseni ’ objému dokumenti  pro  ziskani 2 4 0,151
studentskych viz

Obtiz pii vstupu do Ceské republiky 2 4 0,151
Doba zpracovani pro vydani studentského viza 1 3 0,057
Socialni faktor 8 6 0,302
Jazykové a kulturni odliSnosti s ceskou spolecnosti 3 3 0,170
Rist kvalit sokoSkolského vzdélavani v zemi

studenta Y 2 2 0,075
\ISZIZZ?:VCE':M t‘(/n]g{z; studenta po vysokosSkolském 3 1 0,057
Environmentalni faktor 3 5 0,094
ZlepSeni environmentélni situace v zemi studenta 1 3 0,057
Castgjsi piirodni katastrofy v zemi studenta 1 1 0,019
ia(zjglnlt; podnebi mezi Ceskou republikou a zemi 1 1 0,019
Demograficky faktor 5 3 0,094
Snizeni Grovné migra¢nich nalad 3 1 0,057
Snizovani genderové demografické nerovnovahy 1 1 0,019
Klesajici mira plodnosti 1 1 0,019
Celkem 53 73 3,377

Zdroj: vlastni zpracovani
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v

Na zakladé analyzy ruského trhu Ize potvrdit, Ze nejrizikovéjsi je ekonomicky faktor. Za
poslednich 10 let doslo k trendu vyrazného oslabovani ruského rublu viici ¢eské koruné. Za
poslednich 10 let také dochéazelo k postupnému rozporu mezi primérnymi ¢eskymi platy
a prumérnymi ruskymi platy. Obecné se prohlubuje rozdil v kupni sile ruskych domacnosti

a ceskych doméacnosti.

Tento faktor ma pifimy dopad na tvorbu cen v odvétvi zaméfeném na rusky trh. Tlaci
spolecnosti pohybujici se v tomto odvétvi ke sniZzeni ceny za sluzby. Rychlejsi riist ¢eské
ekonomiky a vyvoj na trhu prace zaroven vyviji tlak na rust plati zaméstnanct spolenosti

v tomto odvétvi.

Potencialnim feSenim pro spole¢nost mohou byt Uspory z rozsahu, ve kterych si vice
zakaznikti mize dovolit pokryt vyssi pozadavky na platy zaméstnanct a snizit naklady na

sluzbu.

V posledni dobé¢ byla na ruském trhu pozorovana vilna politické nestability, diky niz je
politicky faktor druhym nejvlivnéj$im na spolecnost a primysl. Siln€ predvidatelné politické
prostiedi dostalo nejvyssi pravdépodobnost volatility a v diisledku toho nejvyssi riziko. Tato
politickd nestabilita a zast’ cilové vékové skupiny ma pozitivni dopad na hlavni podnikani

spolecnosti.

V tomto piipadé je pro spolecnost negativni ekonomicky faktor vyvazen pozitivnim

politickym faktorem.
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Tabulka 2 STEEPLED analyza cinského trhu

Socialni faktor 9 12 0,632
Jazykové a kulturni odlisnosti s ¢eskou spole¢nosti 3 5 0,263
Rast kvality vysokoskolského vzdélavani v zemi 3 5 0,263
studenta

Klesajici touha studenta po vysokoskolském 3 5 0,105

vzdélavani v EU
Eticky faktor 9 11 0,579
Nartst poctu sexudlné¢ diskrimina¢nich zdkonl v

zemi studenta 3 > 0,263
Nartst poctu diskriminac¢nich zdkoni v zemi 3 4 0211
studenta na zaklad¢ etnického ptivodu '

Zvyseni poctu diskrimina¢nich zdkoni v zemi 3 5 0105
studenta na zaklad€ pohlavi '

Technologicky faktor 7 8 0,351
Modernizace forem vzdélavani v zemi studenta 3 3 0,158

Zlepseni  urovné¢  pristupu k  inovativnim
technologiim ve vzdélavacich institucich v zemi 3 3 0,158
studenta (vybaveni informa¢nimi technologiemi)

Zlepseni bezbariérového piistupu ke vzdélani v zemi

studenta (materialni vybaveni vzdélavacich budov) 1 2 0,035
Legislativni faktor 6 7 0,246
Doba zpracovani pro vydani studentského viza 2 3 0,105
ZvySeni  objemu  dokumentl ro  ziskani

strlﬁentsk}'mh \J/iz P 2 2 0,070
Obitiz pii vstupu do Ceské republiky 2 2 0,070
Demograficky faktor 5 8 0,211
Snizeni Grovné migra¢nich nalad 3 2 0,105
Snizovéani genderové demografické nerovnovahy 1 3 0,053
Klesajici mira plodnosti 1 3 0,053
Ekonomicky faktor 9 3 0,158
Depreciace sménného kurzu studentské zemé na

éesli)ié koruny 3 ! 0,053
Pokles primérného platu v zemi studenta oproti 3 1 0,053

Ceské republice
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Pokles HDP na obyvatele na zikladé¢ PPP ve

studentské zemi oproti Ceské republice 3 ! 0,053
Environmentalni faktor 5 4 0,123
Cast&jsi piirodni katastrofy v zemi studenta 2 2 0,070
ZlepSeni environmentalni situace v zemi studenta 2 1 0,035
iﬁéﬂﬂt ;/ podnebi mezi Ceskou republikou a zemi 1 1 0,018
Politicky faktor 7 3 0,123
Zruseni politiky o placeném vysokoskolském

vzdélavani v mateiském jazyce 3 ! 0,053
Rist korupce v zemi studenta 2 1 0,035
Snizeni trovné politické svobody v zemi studenta 2 1 0,035
Celkem 57 56 2,421

Zdroj: vlastni zpracovani

Na zaklad¢ analytickych udaji lze tvrdit, Ze pfi budovani strategie spolecnosti je
jsou pro spole¢nost neménnym faktorem, existuje v Cing také faktor ristu kvality
vzdélavani. Tento faktor je pro spole¢nost negativni, protoze nejtalentovanégjsi studenti, kteti
chtéji ziskat nejlep$i mozné vzdélani, si misto Ceské republiky zvoli Cinu. Pozitivnim
bodem v socialnich faktorech pro spolecnost je touha cinskych studentii studovat v EU, coz

Jjisté¢ muze piilakat pozadovany pocet studentt do spole¢nosti.

Analyzou vysledkti dosazenych etickymi faktory lze fici, ze zpfisnéni pravnich zakont
a omezeni obcCanskych svobod nepochybné pozitivné ovlivituje atraktivitu navrhu

spole¢nosti.

Navrh na vybudovani strategie spolecnosti je vidét v nékolika bodech. Prvnim je dodrzovani
politiky otevienosti vS§em. Druhym je politika pfildkani studentll na nejlep$i univerzity
v Ceské republice, aby nabidka spole¢nosti mohla konkurovat zlepsujici se trovni vzdélani
v Cing. Ttetim je politika cenové nabidky, kterd miize piilakat vice studentt k nabidce

spole¢nosti a také vytvori dostupnéjsi nabidku ¢inskym domacnostem.
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Tabulka 3 STEEPLED analyza vietnamského trhu

Ekonomicky faktor

Pokles primérného platu v zemi studenta oproti
Ceské republice

Depreciace sménného kurzu studentské zemé na
ceské koruny

Pokles HDP na obyvatele na zakladé PPP ve
studentské zemi oproti Ceské republice

Eticky faktor

Nartst poctu sexudln¢ diskriminaénich zdkont v
zemi studenta

Nartst poctu diskriminaénich zakond v zemi
studenta na zaklad¢ etnického piivodu

ZvySeni poctu diskriminacnich zdkond v zemi
studenta na zaklad¢ pohlavi

Socialni faktor

Jazykové a kulturni odliSnosti s ¢eskou spole¢nosti
Klesajici touha studenta po vysokoskolském
vzdélavani v EU

Rast kvality vysokoskolského vzdélavani v zemi
studenta

Politicky faktor

Snizeni tirovné politické svobody v zemi studenta
Rust korupce v zemi studenta

Zruseni politiky o placeném vysokoskolském
vzdélavani v mateiském jazyce

Technologicky faktor

Modernizace forem vzdélavani v zemi studenta

Zlepseni  urovné¢  pfistupu k  inovativnim
technologiim ve vzdélavacich institucich v zemi
studenta (vybaveni informacnimi technologiemi)
ZlepSeni bezbariérového piistupu ke vzdélani v zemi
studenta (materialni vybaveni vzdélavacich budov)
Demograficky faktor

Snizeni Grovné migra¢nich nalad

Snizovani genderové demografické nerovnovahy
Klesajici mira plodnosti

Environmentélni faktor

Castgjsi piirodni katastrofy v zemi studenta
ZlepSeni environmentalni situace v zemi studenta
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Rozdil v podnebi mezi Ceskou republikou a zemi

studenta 2 1 0,034
Legislativni faktor 8 3 0,138
ZvySeni  objemu  dokumenti  pro  ziskani

studentskych viz 3 1 0,052
Obtiz pii vstupu do Ceské republiky 3 1 0,052
Doba zpracovani pro vydani studentského viza 2 1 0,034
Celkem 58 58 2,466

Zdroj: vlastni zpracovani

v

Na zékladé analyzy vietnamského trhu Ize tvrdit, Ze nejrizikovéjsi jsou ekonomické a etické

faktory.

Ekonomické faktory maji nejvétsi dopad na odvétvi a firmu. Jelikoz eské primémé platy
rostou o néco rychleji nez primérné vietnamské platy, miize to ovlivnit platebni schopnost
potencialnich klientl spolecnosti. Mensi riziko, ale neméné vyznamné, pifindsi oslabeni
vietnamského dongu ve vztahu k ¢eské koruné. Na obrazku ¢. 3 smé€nného kurzu za 5 let je
vidét, Ze vietnamsky dong stabiln¢ slabne a ve vztahu k ceské koruné se postupné

znehodnocuje.

Obrazek 3 Sméenny kurz ceské koruny a vietnamského dongu
Zdroj: Google finance
Ekonomicky problém nevyzaduje feSeni, protoze spole¢nost si mize na trhu vybudovat

monopolni postaveni.

Eticky faktor je z hlediska vlivu na firmu stejné dulezity jako ekonomicky faktor. Vzhledem
k existujicim problémim, naptiklad sexudlnich mensin, jsou viditelné malé pozitivni pohyby

smérem k povédomi populace 0 této problematice. Piedpoklada se mirné zlepSeni situace
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s pravy komunity sexualnich menSin. Postupné se také zlepSuje situace s etnickymi

mensinami ve state.

Zéakony o lidskych pravech jsou v Ceské republice rozsahlej§i nez ve Vietnamu. V blizké
budoucnosti nedojde ke snizeni rozdilu v irovni prav a svobod. Firma mtize tézit z lepSiho

pravniho systému. Eticky faktor nevyzaduje zvlastni pozornost.
Vysledek analyz

Uhrn STEEPLED analyz cilovych trhii ukazuje nasledujici data: 2,466 - Vietnam; 2,421 -
Cina; 3.377 - Rusko. Z té&chto udaji mizeme usoudit, Ze rusky trh je rizikov&jsi kvili silnému
vlivu ekonomickych faktorti a existujici konkurenci na trhu. Trhy Vietnamu a Ciny jsou
stabilngj$i, pokud jde o solventnost domacnosti a stabilitu ekonomickych systémd.
Pozitivnim faktorem pro piisobeni firmy na vietnamském a ¢inském trhu je propast mezi

pravnim systémem v Ceské republice a cilovymi trhy na jihovychods.
3.3.2 Analyza ,,CourseCZ* dle Porterova modelu péti sil

Hlavnim cilem modelu je poskytnout podniku analyticky nastroj pro pfizplisobeni vysoce

konkuren¢nim podminkam (viz. s. 28).

Analyza konkurencnich sil Portera byla provedena pomoci tabulek, formou piidéleni bodu
kazdému parametru, odrazejicimu nizkou, stfedni nebo vysokou miru ohrozeni spole¢nosti.
K posouzeni trovn¢ ohrozeni stacilo vyplnit 5 tabulek. Kazda tabulka obsahuje parametry
pro hodnoceni konkurence. Parametry byly hodnoceny na tfibodové stupnici od 1 do 3. Na

konci kazdé tabulky byly body secteny a bylo poskytnuto definovani jejich hodnot.

Dulezité je, ze v Porterové analyze byl vylouc¢en dodavatelsky faktor, protoze dany faktor

v tomto modelu firmy neexistuje.
Analyza a hodnoceni byly provedeny ve 3 krocich:

Prvnim krokem bylo posouzeni konkurenceschopnosti sluzeb spole¢nosti a Urovné
konkurence na trhu, coz zahrnovalo posouzeni tfi parametrii: 1) uroven ohrozeni témito
sluzbami (nebo substitu¢nimi sluzbami) 2) Groven konkurence v odvétvi 3) mira ohrozeni

pfichodem novych hraci schopnych omezit trzni ptilezitosti.
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Druhym krokem bylo posouzeni trzni sily kupujicich na trhu, coz zahrnovalo posouzeni:
1) podilu zakazniki, ktery tvoifi vétSinu prodeje sluzeb 2) sklonu k piechodu na substituéni

sluzby 3) cenové citlivosti 4) spokojenosti s kvalitou produktu.
Ttretim krokem bylo spojeni vysledki analyzy v souhrnnou formu a navrh smétfovani akce.

Nize jsou uvedeny Porterovy analyzy pro dva cilové trhy. Prvni je analyza ruského trhu,
druha analyza trhu v Cing a Vietnamu. Cinsky a vietnamsky trh jsou v Porterové analyze

kombinovany, protoze ptredstavuji podobné trzni podminky na mikrourovni.

Porterova analyza pro rusky trh

Tabulka 4 Posouzeni ohroZeni substitucnich sluzeb (rusky trh)

Existuji a ovladaji Existuji, ale pravé | Neexistuji
vysoky podil na trhu

vstoupily na trh a

jejich podil je maly
1 bod Nizka uroven ohrozeni témito sluzbami
2 body Priimérna uroven ohrozeni témito sluzbami
3 body Vysoka tiroven ohroZeni témito sluZbami

Zdroj: vlastni zpracovani
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Tabulka 5 Posouzeni miry konkurenci uvniti: odvétvi (rusky trh)

Pocet hract vysoka uroveni pramérnd troven maly pocet hraci (od 1
nasyceni trhu (vice nasyceni trhu (od 3 do | do 3 konkuren¢nich
nez 10 konkurencnich | 10 konkuren¢nich spolecnosti)
spole¢nosti) spole¢nosti)

3

Mira rastu trhu | stagnace nebo pokles | zpomalujici, ale vysoky

velikosti trhu rostouci trh
1

Urovei spole€nosti prodavaji | sluzba je sluzby spolecnosti se od

diferenciace standardizovanou standardizovana v sebe vyrazné lisi

produktu sluzbu kli¢ovych
vlastnostech, ale lisi se
v dal$ich vyhodéach
2

Omezeni ve tvrda cenova existuje moznost vzdy existuje prostor

zvySovani cen konkurence na trhu, zvySeni cen pouze v pro zvySeni cen, aby
neexistuji zddné ramci pokryti zvySeni | bylo mozné pokryt
prilezitosti pro naklada zvySeni nakladd a
zvyseni cen ziskové marze

2
Koneenéskore |8 |

4 bodi Nizka troven konkurence uvnitf odvétvi

5—-8 bodl Primérna arovei konkurence v ramci odvétvi

9-12 bodu Vysoka tiroven konkurence v rdmci odvétvi

Zdroj: vlastni zpracovani
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Tabulka 6 Posouzeni hrozby vstupu novych hrdacii na trh hodnocenim vyse vstupnich prekazek (rusky trh)

Uspory z rozsahu pti | chybi existuje pouze pro | vyznamny
vyrob¢€ produktu nékolik hraca
nebo sluzby

1

Silné znacky
spolecnosti s
vysokou urovni
znalosti a loajality

neexistuji zadni
vyznamni hraci

2-3 velci hraci
vlastni pfiblizné
polovinu trhu

2-3 velci hraci
vlastni vice nez 80
% trhu

2
Diferenciace sluzeb | nizkd uroven existuji neobsazené | vSechny mozné
rozmanitosti mikro trhy trhy jsou obsazeny
sluzeb hraci
3

Uroveti investic a
naklady na vstup do

nizka (vyplati se
za 1-3 mésice

sttedni (vyplati se
za 6-12 mésict)

vysoka (vyplati se
za vice nez 1 rok

odvétvi prace) prace)
3
Pristup k pristup k pristup k pristup k
distribu¢nim distribu¢nim distribu¢nim distribu¢nim
kanalim nabidky kanaliim je zcela | kanalim vyzaduje | kandlim je
sluzeb otevieny mirné investice omezeny
3
Vladni politika 7adné omezujici | stat zasahuje do stat pln¢ reguluje
akty statu aktivit primyslu, pramysl a stanovi
ale na nizké irovni | omezeni
3

Ochota stavajicich
hrac¢i snizovat ceny

hraci nepiijdou na
snizeni cen

velci hraci
neptjdou na
snizeni cen

jakykoli pokus o
zadani levné;si
nabidky, stavajici
hraci nizsi ceny

2
Mira riistu odvétvi Vysoka a rostouci | zpomalujici stagnace a pady
2
8 bodl Nizka Groven ohroZeni vstupu novych konkurentt
9-16 bodt Priimérna uroven ohrozeni vstupu novych konkurenti
17-24 bodua Vysoka uroven ohroZeni vstupu novych konkurenti

Zdroj: vlastni zpracovani
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Tabulka 7 Posouzeni trzni sily zakaznikii na trhu (rusky trh)

Podil kupujicich | vice nez 80 % trzeb zanedbatelna ¢ast objem prodeje je
s vysokymi pochazi od nékolika | zdkaznikl drzi rozdélen mezi
trzbami klientt pfiblizné 50 % vSechny klienty

trzeb

1

Tendence k sluzba spolecnosti sluzba spolecnosti | sluzba spole¢nosti
prechodu na neni ojedinéla, je CasteCné je zcela jedinecna,
substitucni existuji podobné jedinecnd, existuji | neexistuji Zadné
sluzby sluzby charakteristické podobné sluzby

vlastnosti, které
jsou pro klienta
dulezité

3

Cenova citlivost

kupujici vzdy piejde
na produkt s nizsi
cenou

kupujici prejde
pouze v ptipadé
podstatného rozdilu
v cené

kupujici je
absolutné necitlivy
na cenu

s kvalitou sluzeb
na trhu

charakteristikami
sluzby

2
Spotiebitelé nespokojenost s nespokojenost s uplna spokojenost s
nejsou spokojeni | klicovymi vedlejSimi kvalitou

charakteristikami
sluzeb

2

4 bodu Nizka Groven ohroZeni odchodem klienta
5-8 bodu Priamérna urovei ohroZeni odchodem klienta
9-12 bodt Vysoka uroven hrozby odchodu klienta

Zdroj: vlastni zpracovani
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Tabulka 8 Konsolidace vysledkii analyzy a vypracovani postupu (rusky trh)

vysoka

Spole¢nost nemé jedine¢nou
nabidku. Sluzby piednich
spole¢nosti jsou rozmanité.

Zamg¢ieni na snizeni ceny
sluzby pro rusky trh.
Zaméteni na marketingové
aktivity k ptilakani
zakaznikd.

primérna

Trh spole¢nosti je vysoce
konkuren¢ni. Trh pted pandemiti
zaznamenal stabilni rast. Sluzba se
1i81 pouze v kvantitativnich
ukazatelich (pocet hodin skoleni) a
ptitomnosti dal$ich moznosti, jako
je zahrnuti nebo vylouceni dalSich
sluzeb v cené. Dalsi sluzby jsou
faktorem pro zvySovani mozné
ceny, kdyz se zvysi vydaje
spole¢nosti.

Provadét neustalé sledovani
navrhl konkurenta.
Rozvijet jedinecnost
produktu. Pokryt nové
oblasti Ceské republiky s
niz§imi naklady.

Snizit dopad cenové
konkurence na prodej.
Zvysit povédomi o sluzbé.

vysoka

Riziko vstupu novych konkurent
je vysoké. Nové spole¢nosti ¢asto
vznikaji kvtili nizkym prekazkam
vstupu a nizkym pocate¢nim
investicim.

Neustaly monitoring vzniku
novych spolecnosti.
Provadéni akci zamétenych
na dlouhodoby kontakt
spottebitele se spole¢nosti.
Zvyseni urovné znalosti o
sluzbé.

primérna

Trh potencialnich zakaznikt je
dostatecné velky i pro vSechny
stavajici konkurenty. Sluzba
spole¢nosti neni ojedinéla a klient
ma dostate¢nou moc pozadovat
slevu. S nepatrnym rozdilem v cené
si klient vybere osvédcenéjsi
spole¢nost. Mnohem castéji
klienttim chybi kvalitn&jsi
sekundarni sluzby, jako jsou
doplitkkové kurzy odbornych
predméti.

Diverzifikace klientského
portfolia rozsifenim
geografii cilovych trhi.
Rozvoj konkurené¢nich
programu pro VIP klienty.
Vypracovani ekonomického
programu pro cenove citlivé

zékazniky.

Zdroj: vlastni zpracovani

Vysledek analyzy Portera péti sil na ruském trhu ukazuje pomérné vysokou rizikovost,

zejména ze strany substitucnich sluzeb a hrozby novych konkurentli. Vyrovnani rizikovosti

trhu pfinasi primérna hrozba ztraty zakaznikt. Trh potencidlnich klienti na ruském trhu je

stale velky.
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Porterova analyza pro ¢insky a vietnamsky trh

Tabulka 9 Posouzeni ohrozZeni substitucnich sluzeb (¢insky a vietnamsky trh)

Substitu¢ni Existuji a ovladaji Existuji, ale pravé Neexistuji
sluzby vysoky podil na trhu | vstoupily na trh a
jejich podil je maly
1 bod Nizka tdroven ohroZeni témito sluZbami
2 body Primérna aroven ohrozeni témito sluzbami
3 body Vysoka uroven ohroZeni témito sluzbami

Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka 10 Posouzeni miry konkurenct uvniti odvétvi (¢insky a vietnamsky trh)

Pocet hraci | vysokéd uroven prumérna uroven maly pocet hraca (od
nasyceni trhu (vice nasyceni trhu (od 3 do 1do3
neZ 10 konkurenc¢nich | 10 konkuren¢nich konkurenénich
spole¢nosti) spole¢nosti) spole¢nosti)
1
Mira riistu stagnace nebo pokles | zpomalujici, ale rostouci | vysoky
trhu velikosti trhu trh
1
Uroven spole€nosti proddvaji | sluzba je sluzby spole¢nosti se
diferenciace | standardizovanou standardizovana v od sebe vyrazné 1isi
produktu sluzbu kli¢ovych vlastnostech,
ale 1181 se v dalSich
vyhodach
1
Omezeni ve | tvrda cenova existuje moznost vzdy existuje prostor
zvySovani konkurence na trhu, zvyseni cen pouze v pro zvyseni cen, aby
cen neexistuji zddné ramci pokryti zvySeni bylo mozné pokryt
ptilezitosti pro nakladi zvySeni nakladi a
zvySeni cen ziskové marze
T
4 bodl Nizka uroven konkurence uvniti odvétvi
5—-8 bodil Primérna uroven konkurence v ramci odvétvi
9-12 bodu Vysoka troven konkurence v rdmci odvetvi

Zdroj: vlastni zpracovani
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Tabulka 11 Posouzeni hrozby vstupu novych hrdacii na trh hodnocenim vyse vstupnich prekdzek (Cinsky a vietnamsky trh)

vysokou urovni
znalosti a loajality

Uspory z rozsahu pti | chybi existuje pouze pro | vyznamny
vyrob¢€ produktu nékolik hraca
nebo sluzby
1
Silné znacky neexistuji zadni 2-3 velci hraci 2-3 velci hraci vlastni vice
spole¢nosti s vyznamni hraci vlastni pfiblizné nez 80 % trhu

polovinu trhu

3
Diferenciace sluzeb | nizkd uroven existuji neobsazené | vSechny mozné trhy jsou
rozmanitosti mikro trhy obsazeny hraci
sluzeb
3

Uroven investic a

nizka (vyplati se

sttedni (vyplati se

vysoka (vyplati se za vice

naklady na vstup do | za 1-3 mésice za 6-12 mésict) nez 1 rok prace)
odvétvi prace)

3
Pristup k pristup k pristup k pristup k distribu¢nim
distribu¢nim distribu¢nim distribu¢nim kanalim je omezeny
kanalim nabidky kanaliim je zcela | kanalim vyzaduje
sluzeb otevieny mirné investice

3
Vladni politika zadné omezujici | stat zasahuje do stat plné€ reguluje primysl

akty statu aktivit primyslu, a stanovi omezeni

ale na nizké Grovni
3

Ochota stavajicich
hrac¢i snizovat ceny

hraci nepijdou na
sniZeni cen

velci hraci
neptjdou na
snizeni cen

jakykoli pokus o zadani
levnéjsi nabidky, stavajici
hréaci nizs8i ceny

3

Mira rastu odvétvi

Vysoka a rostouci

zpomalujici

stagnace a pady

3

8 bodl Nizké Groven ohroZeni vstupu novych konkurentl
9-16 bodu Priimérna uroven ohrozeni vstupu novych konkurenti
17-24 bodu Vysoka uroven ohroZeni vstupu novych konkurenti

Zdroj: vlastni zpracovani
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Tabulka 12 Posouzeni trzni sily zakaznikii na trhu (Cinsky a vietnamsky trh)

Podil kupujicich | vice nez 80 % trzeb zanedbatelna ¢ast objem prodeje je
s vysokymi pochazi od nékolika | zdkaznikl drzi rozdélen mezi
trzbami klientt pfiblizné 50 % vSechny klienty

trzeb

1

Tendence k sluzba spolecnosti sluzba spolecnosti | sluzba spole¢nosti
prechodu na neni ojedinéla, je CasteCné je zcela jedinecna,
substitucni existuji podobné jedinecnd, existuji | neexistuji Zadné
sluzby sluzby charakteristické podobné sluzby

vlastnosti, které
jsou pro klienta
dulezité

1

Cenova citlivost

kupujici vzdy piejde
na produkt s nizsi
cenou

kupujici prejde
pouze v ptipadé
podstatného rozdilu
v cené

kupujici je
absolutné necitlivy
na cenu

s kvalitou sluzeb
na trhu

charakteristikami
sluzby

2
Spotiebitelé nespokojenost s nespokojenost s uplna spokojenost s
nejsou spokojeni | klicovymi vedlejSimi kvalitou

charakteristikami
sluzeb

2

4 bodu Nizka Groven ohroZeni odchodem klienta
5-8 bodu Priamérna urovei ohroZeni odchodem klienta
9-12 bodt Vysoka uroven hrozby odchodu klienta

Zdroj: vlastni zpracovani
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Tabulka 13 Konsolidace vysledkii analyzy a vypracovani postupu (Cinsky a vietnamsky trh)

nizka Spole¢nost ma jedinecnou Zaméfeni na diverzifikace trhu
nabidku. pomoci skimming strategie
(nebo nastavené nejvyssi mozné
ceny)
nizka Na trhu nejsou ptimi Obcasny monitoring ¢eského
konkurenti. rejstiiku jazykovych skol.
Vysoka Riziko vstupu novych Ziskani dobrych zpétnych vazeb
konkurentt je vysoké. Nové | od klientl pro silnéjsi loajalitu a
spole€nosti Casto vznikaji divéru ze strany zakaznika.
kvtli nizkym piekazkam
vstupu a nizkym pocate¢nim
investicim.
prumérna | Trh potencialnich zdkaznikdi | Hleddni novych trhii bez
je dostatecné velky i pro piimych konkurentl pro vyuziti
vSechny potencialni skimming strategie.
konkurenty.

Zdroj: vlastni zpracovani

Porterova analyza péti sil na ¢inském a vietnamském trhu ukazuje, ze firma muaze vyuzit
dominantni postaveni prvni firmy na trhu. Strategie skimmingu je za danych trznich

podminek nejvhodné;si.
3.4 Analyza vnitiniho prostredi ,,CourseCZ*

Tato kapitola pojednava o strategické analyze spole¢nosti pomoci interniho analytického
nastroje — McKinseyho modelu 7S. V kapitole autor rozebira a popisuje kazdou jednotku
analyzy 7S. Sdilené hodnoty v modelu nastavuji vnitini a vnéjsi politiku firmy. Strategie
popisuje klicové cile kazdého trhu samostatné. Struktura spolec¢nosti popisuje strukturu
prace a jednotka modelu spoluprace oddéleni vypovida o pracovnich povinnostech
zaméstnancl. Systém fizeni popisuje obecny pohled na fizeni spolecnosti. Styl vztahu ve
spole¢nosti doplnuje tuto kapitolu o pochopeni Grovné podiizeni ve spolenosti. V ¢asti
spolupracovnici jsou popsany pozice ve spoleCnosti. Soucet dovednosti vypovida

o potfebnych dovednostech pro pozice ve spolecnosti.
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3.4.1 Analyza ,,CourseCZ* dle McKinseyho modelu 7S

Tento model zohledniuje 7 prvka McKinskeyho modelu 7S: strategie, struktura, systémy

fizeni, styl manaZerské prace, spolupracovnici, schopnosti, sdilené hodnoty (viz. s. 33).
Sdilené hodnoty
Zakladni hodnoty spolec¢nosti spocivaji ve ¢tyfech faktorech:

1) Multikulturalismus a globalismus;
2) Nadseni;
3) Profesionalita;

4) Liberalismus.

Firemni kultura spolecnosti je zaloZena na rozmanitosti (multikulturalismu) a vzajemném
respektu. Ve spole¢nosti je pravidlem tykat si se vS§emi zaméstnanci bez vyjimky, aby se

zabranilo rozdilim mezi vSemi stranami.
Strategie

Strategii spole¢nosti je zaujmout dominantni postaveni na trhu Ciny, Vietnamu a obsadit
cast konkurenéniho ruského trhu. Kli¢ové cile: 1) otevfit asijsky trh 2) zapojit se na rusky

trh 3) vytvofit sit’ agentl v cilovych zemich 4) navazat spolupraci.
Otevfeni asijského trhu je mozné za n¢kolika podminek:

1) zajem studentl cilovych zemi v asijském regionu o bezplatné vysokoskolské vzdélani

v Ceské republice v Ceském jazyce;

2) ekonomicka stabilita statl asijského regionu (zejména absence vyraznych zmén

smeénného kurzu mistni mény k ¢eské koruné nebo k euru);

3) divéra ve spole¢nost ze strany zakaznikl (protoze sluzba je pomérné drahd v poméru
k primérnym platim ve vsSech cilovych zemich, divéra ve spole¢nost hraje jednu z

klicovych roli pti ziskdvani zdkaznik).

Prevzeti ¢asti ruského trhu by mélo byt dosazeno nizkymi cenami sluzeb, protoze rusky trh
je konkuren¢nim mistem pro spolecnosti, které jsou na trhu jiz vice nez 10 let. Obsazeni ¢asti

ruského trhu je mozné za nékolika podminek:
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1) zajem ruskych klientd o bezplatné vysokoskolské vzdélani v Ceské republice v Eeském

jazyce;

2) ekonomicka stabilita cilového trhu (zejména absence negativnich vyraznych zmén
sménného kurzu mistni mény vici ¢eské koruné nebo K euru a absence recese, a v dusledku

toho pokles solventnosti cilové skupiny domacnosti);

3) divéra ve spoleCnost ze strany zdkaznikl (protoZe sluzba je v poméru k primérnym
platim pomérné drahd, daveéra ve spolecnost hraje jednu z kliCovych roli pfi ziskavani

zakaznika).

Vytvoteni sité agentld v cilovych zemich je klicovym obchodnim cilem spolecnosti. Sit
agentd umoziuje vytvorit divéryhodnou zékladnu k ziskani zakaznik a jde o dalsi reklamu
na sluzby spole¢nosti. V obchodnim zajmu téchto agentt je pfilakat co nejvétsi pocet novych

klientd.
Navazani spoluprace znamena:

a) zavedeni propagace sluzeb agenty (rdmcové smlouvy mezi spolecnosti a agentem,
poskytnuti ceniku, poskytnuti marketingovych informaci a materialti spole¢nosti na podporu

sluzeb);

b) stanoveni bonusi agentim za vykonanou praci (stanoveni vzajemné vyhodnych

podminek pro stimulaci prace agenta);

c¢) nastaveni toku dokumenti (zahrnuje sbér a provedeni potiebnych dokumentt, zasilani

dokumentii do Ceské republiky k notaistvi a zp&tné zaslani).
Firemni metody boje s konkurenci

U téchto postuptl je dilezité rozliSovat konkurenéni trhy. Prvnim cilovym trhem je Asie,
ktera zahrnuje Cinu a Vietnam. Druhym cilovym trhem je rusky trh. V prvni cilové oblasti
neexistuje piima konkurence, ktera ovliviluje vybér strategie spolecnosti. Boj proti
konkurenci je zde definovan jako boj proti nepfimym konkurentim (jiné zemé, které lakaji

studenty ke studiu).

Hlavni nastroje pro feSeni nepiimé soutéze jsou:
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1) Nizké cena sluzby a naklady na nasledné vysokoskolské vzd&lavani v Ceské republice ve

vztahu k:

a) studiu studenta v domovské zemi;

b) skoleni studentl v jinych zemich.

(Tento bod se tyka ceny sluzby za studium ¢eského jazyka studentem a nasledné piijeti
studenta na ceskou univerzitu pro vybranou specializaci v Ceském jazyce. Student tak
vyuziva hlavni vyhody a konkurenceschopnosti vzdélavaciho systému Ceské republiky, a to

bezplatného vysokoskolského vzdélavani v mistnim jazyce.);

2) Prestiz a kvalita (Vzdélani v Ceské republice jako jedné ze zemi Evropské unie dava
sluzbé dobrou Uroven prestize. Rovnéz troven ¢eského vysokoskolského vzdélavani, soude

podle zebiicku univerzit, je atraktivni pro studenty, kteti chtéji ziskat kvalitni vzdélani);

3) Demokracie a rozmanitost (Jednou z nejjednodussich forem emigrace je studium
v zahrani¢i. Pfi vytvareni strategie spoleCnosti je tfeba brat v tivahu faktor demokracie,
tiroveii svobody, rozmanitost. Ceska republika jako misto poskytovani sluzeb mé vysoké
hodnoceni lidské svobody, tirovné¢ demokracie atd. Nelze vyloucit, ze ziskavani sluzeb
spole¢nosti za u¢elem dalsiho vzdélavani v Ceské republice neni zptisobeno pouze nizkymi
naklady na sluzbu ve srovnani s nepifimymi konkurenty, ale také pocitem klienta, Ze neni

doma v rodné zemi.);
4) Uroven dennich vydaji studenta v Ceské republice ve vztahu k:

a) vydajum studenta studujiciho v domovské zemi;

b) vydajim studenta studujiciho v jinych zemich.
(Tento bod se tyka vydaji studenta v Ceské republice na bydleni, stravu, volny &as a dal$i.);

5) Zivotni tiroveti a ekonomické piilezitosti v budoucnosti. (Je tfeba mit na paméti, Ze
student, ktery si zakoupi sluzbu za uéelem ziskani vysokoskolského vzdélani v Ceské
republice, o¢ekava v budoucnu vyhodné zaméstnani s dobrym platem a komfortni zivotni
troven v Ceské republice nebo v jiné zemi Evropské unie. Makroekonomické ukazatele
Ceské republiky ve vztahu k mife nezamé&stnanosti, stabilni ekonomicky riist, mala propast
mezi bohatymi a chudymi vypadaji docela atraktivné a konkurenceschopné na trhu

s nepfimymi konkurenty.)
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Druhou cilovou oblasti spole¢nosti je konkuren¢ni rusky trh. Hlavni faktory, kterymi je

rusky trh konkurenc¢ni oblasti:

1) historické vazby mezi Ceskou republikou a Ruskem;
2) blizkost jazyka a kultury;

3) relativni blizkost zemi.

Toto konkurenéni prostfedi plné spole¢nosti — pfimych konkurentl ovliviiuje vybér strategie

spolecnosti pro pievzeti Casti trhu.
Firemni metody boje s konkurenci na ruském trhu

Rusky trh je pro firmu velkou konkurenci, nebot’ existuje fada spolecnosti zabyvajici se

stejnou oblasti podnikani. Proto je dllezité zaméfit se na tyto oblasti:

1) Cenova politika zakladni sluzby — Cena ro¢niho kurzu studia ¢eského jazyka by méla byt
niz8i nez u konkurenénich firem, protoZze konkurenti maji svou vlastni urovenn divéry

a zakaznické zakladny. Pokles cenové politiky pomtize pretahnout ¢ast trhu.

2) Cenova politika za doplikové sluzby — Jedna se o snizeni cen za dopliikové sluzby
spole¢nosti, jako jsou: vzdélavaci sluzby nebo skoleni v odbornych ptfedmétech v ceském

jazyce, posta, pieklady z rustiny do ¢estiny, certifikace dokumentt atd.

3) Hledani neinformovanych potencialnich zdkazniki — Tento bod odkazuje na podil

respondentt], ktefi nevédi o bezplatném vysokoskolském vzdélavani v Ceské republice.

vvvvvv

Ocekava se, ze prvni kontakt spolecnosti nebo agenta s neinformovanym potencialnim
zakaznikem zvysi divéru a odradi potencidlniho zakaznika od zvaZovani navrha jinych

konkurentd.
Prace s ménicimi se nakupnimi preferencemi zdakaznikii

Aby bylo mozné urcit ramec pro praci s preferencemi klienta, je nutné pochopit, na ¢em tyto

preference zaviseji. Faktory preferenci zakaznikt Ize rozdé€lit do dvou kategorii:

1) cenové faktory;

2) necenové faktory.
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Cenové faktory ovlivitujici preference zakazniki zahrnuji:

a) cena hlavniho jazykového kurzu;

b) cena dalsiho profilového kurzu.
Mezi necenové faktory patfi:

a) délka akademickych hodin kurzu;

b) dostupnost dalsich specializovanych kurzi;

¢) viditelnost spole¢nosti na trhu;

d) loajalita prvniho setkani (hovoiime o neinformovanych potencialnich klientech,
jejich prvnim sezndmeni se vzdélavacim systémem Ceské republiky a jejich

seznameni se sluzbami spole¢nosti).

Obecny pftistup k cenovym faktoram ovliviiujicim preference klienta spolecnosti je vazan na

poskytnuti slevy na hlavni jazykovy kurz nebo slevy na dalsi profilovy kurz.

Obecny pfistup spolecnosti k necenovym faktoriim je zaloZen na individualnich preferencich
zakazniki. Spolecnost miize bezplatné nabidnout asistenci a poradenskou podporu v riznych

ptanich potencidlniho klienta.

Struktura spole¢nosti

Schéma podniku je ptedstaveno v kapitole 3.2.2 (viz s. 41).
Klasifikace spolecnosti se tyka mikropodnikani a malého podnikani.
Spolecnost je rozdélena do nésledujicich oddéleni:

e Reditelstvi;

e Lektori;

e Agenti;

¢ Outsourcing ucetnictvi;

e Externi pfekladatel/tlumocnik.

Spolecnost se fidi jednoduchou vertikalni strukturou podtizeni.
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Spoluprace oddéleni

Reditelstvi a §kolici personal — Reditelstvi nabird $kolici personal a spole¢né se
pripravuje plan skoleni.

Reditelstvi a agenti — Reditelstvi hledd potencialni agenty v cilovych zemich,
vyjednava vzajemné vyhodné podminky spoluprace. Reditelstvi a agent uzaviraji
dohodu o podpoie sluzeb. Hlavnim tkolem agenta je propagace sluzeb, vyhledavani
Klientti a udrzovani vztahi mezi klientem a spole¢nosti. Reditelstvi zase agentim
poskytuje informace a marketingové materialy.

Reditelstvi a outsourcing ucetnictvi — Reditelstvi poskytuje vSechny potiebné
finan¢ni informace ke zpracovani. Outsourcingové ucetnictvi bylo vybrano na
zakladé vysokych nédkladi. Pokud by toto oddé€leni bylo soucasti spolecnosti, byly
by vyssi variabilni naklady na zaloZeni oddé€leni, hledani ucetnich atd.

Reditelstvi a externi piekladatel. — Reditelstvi najima piekladatele/tlumoénika pro
praci na ¢asteény tvazek ve formé smluv DPP nebo DPC. Pro spoleénost je levngjsi
vyuzit prekladatele/tlumocnika z jiné spole&nosti na zakladé dohody DPP nebo DPC,

protoze pozice prekladatele neumozituje kazdodenni pracovni aktivity.

Rozhodnuti ve spole¢nosti se piijimaji se souhlasem feditelstvi. VSechny druhy ndvrhti zmén

se fesi v pracovnich skupinéch s feditelstvim a se subjektem navrhujicim zmény.

NiZe jsou popsdny odpovédnosti oddélent spadajicich pod odpovédnost firmy:

Reditelstvi — fizeni celého podniku, rozifovani zakladny agenti, zvySovani
povédomi o spole¢nosti a budovani znacky, organizovani transparentnich aktivit
spolecnosti

Agenti — vyhledavani klientd, poskytovani platformy pro jednani s klientem a pro
ob¢h dokument.

Pedagogicti pracovnici — kvalita vyuky, u€ast na zivot¢ studentl a adaptace studentt

na mistni kulturu.
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Systém Fizeni

Systém finan¢niho fizeni, systém persondlniho fizeni a systém uchovavani dokumentt
a komunikace pifedstavuji né€kolik formalnich systémi interakce mezi vSemi divizemi

spole¢nosti pod vedenim feditelstvi.

Systémy fizeni spolec¢nosti jsou fizeny formalnimi interakcemi mezi divizemi spole¢nosti.

Za finan¢ni vykaznictvi je odpovédné feditelstvi a outsourceingova i¢etni spolecnost.
Styl vztahi ve spole¢nosti

Styl fizeni organizace je demokraticky. Zaméstnanci spolecnosti pracuji v atmosféie interni

spoluprace.
Spolupracovnici

Pozice a zastoupeni ve spole¢nosti:

e Reditelstvi je zastoupeno dvéma fediteli (zaroveri jsou feditelé vlastniky
spolecnosti).

e Skolici personal je zastoupen pozicemi:
Hlavni ucitel ¢eského jazyka (organizace vzdélavaciho procesu a vyuka)
Druhy ucitel ¢eského jazyka (vyuka)

e Externi prekladatel:

Piekladatel z ¢inStiny do ¢eStiny (nebo angli¢tiny)

Pocet uciteli zavisi na poctu vycvikovych skupin. Jedna skupina mize mit maximalné 12

studenttl.
Hlavni ucitel ¢eského jazyka musi mit filologické vzdélani miniméaln€ magisterské trovné.
Druhy ucitel ¢eského jazyka musi mit filologické vzdélani alespoii na bakaldiské urovni.

Piekladatelem z ¢inStiny do CeStiny (angli¢tiny) mize byt student posledniho ro¢niku

Filologické fakulty (NUV, 2018).
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Soucet dovednosti
Vyznamné dovednosti zaméstnanct ve firm¢ pro piedstavené pozice:

e Hlavni ucitel ceského jazyka — dobré organizacni schopnosti, kvalitni pedagogické
dovednosti.

e Druhy ¢esky ucitel — schopnost dobfe ucit predmét.

e Prekladatel — schopnost piekladat stiedné slozité texty nebo dialogy mezi klienty a

feditelstvim z ¢instiny do ¢estiny nebo do anglitiny.

Zameéstnanci spole¢nosti by méli byt ve své praci nejlepsi. Mozna vylepsSeni nebo zmény

jsou feditelstvim vitany a prochazeji fazi zvazovani a diskuse (NUV, 2018).

Dovednosti zaméstnancii se formaln€ hodnoti pii pfijiméni. Monitorovani dovednosti uciteli

7w O

hodnoti studenti kazdé dva mésice online prizkumem prostfednictvim formulaita Google.

Tabulka 14 Zobecnéni McKinseyho modelu 7S pro spolecnost

Prinik a obsazeni dominantniho postaveni na asijskych | ne
trzich. Vyhradni okupace na ruském trhu.

Jednoducha vertikalni ohlasovaci linka ve spole¢nosti. | ne

Formalni systémy fizeni souvisejici s naborem a | ne
financemi.  Zjednoduseny systém  strategického
planovani a vyvoje novych sméri.

Spole¢nost ~ zaméstnava  vysoce  specializované | ne
odborniky. Hlavni dovednosti realizuje feditelstvi
spole¢nosti.

Ve spolecnosti jsou vzdy volnd mista piekladatele na | ne
¢astecny uvazek. Pozice druhého a néasledujicich uciteli
zavisi na poctu skupin.

Demokraticky styl s vnitini spolupraci. ne

Zameéstnanci spole¢nosti podporuji multikulturalismus, | ne
globalismus a liberalismus. Zaméstnanci spole¢nosti
jsou profesionalni a nadseni.

Zdroj: vlastni zpracovani
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3.5 SWOT analyza ,,CourseCZ*

V této kapitole je zpracovana obecnd SWOT analyza, kterd je zaloZena na celé praktické
¢asti. Shrnuje analytické aktivity vSech vyvinutych analyz. Faktory SWOT analyzy jsou
odvozeny z externich a internich analyz: model STEEPLED, Porteriv model péti sil

a McKinseyho model 7S.

Tabulka 15 SWOT analyza podniku

Nizké pocatecni investice

Strategie penetrace na trhy bez ptimych konkurentii

Siroky seznam potencidlnich agentii na cilenych trzich

Nizké viditelnost a nizkéd divera ke spoleCnosti

Uzka nabidka sluzeb

Nedostatek praktickych zkuSenosti z této obchodni €innosti ze strany feditelstvi
Vstup na nové velké trhy

Rozsifeni rozsahu sluzeb

Vyuziti faktu bezplatného vysokoskolského vzdélavani v Ceské republice
Pokles primérného platu v zemi studenta oproti Ceské republice
Depreciace sménného kurzu studentské zemé viici ¢eské koruné

Hrozba vstupu novych firem na trh

Zdroj: vlastni zpracovani

Faktory prostiedi interni analyzy S a W jsou zaloZzeny na McKinseyho modelu 7S
a zobecnéné analyzy spolecnosti. Nejvétsi silou analyzy je strategie pronikani na nové trhy
bez piimych konkurentii. V piipadé spole¢nosti se jedna o trhy Ciny a Vietnamu. Rusky trh
nepatii mezi trhy bez piimé konkurence, ale ma pro spole¢nost potencial diky Sirokému
seznamu potencialnich agenti a dalSim faktorim uvedenym v analyze STEEPLED.

Nejslabsimi strankami analyzy faktord vnitiniho prostfedi jsou:

a) nedostatek zkuSenosti;
b) nizké povédomi o spolecnosti a v disledku toho nizkd diivéra ve spolecnost ze strany

zakaznika.

Oba tyto faktory mohou kriticky ovlivnit zisk spole¢nosti, zejména na vysoce konkuren¢nim

trhu (viz. s. 35).

67



Faktory prostfedi O a T pro analyzu jsou zalozeny na analyzach STEEPLED a Porter.
Nejslibnéjsi piilezitosti je vstup na nové trhy bez pifimych konkurentt, a tedy vyuziti faktu
bezplatného vysokoSkolského vzdélavani v Ceském jazyce. JelikoZ spoleCnost méa svoji
plnou klientskou zakladnu v zahranici, nejvétsi hrozbou pro ni jsou makroekonomické
pro cile spolecnosti je také faktor z Porterovy analyzy, a to hrozba vstupu novych konkurentii
na trh. Tento faktor je dulezity, ale ne kriticky pro spole¢nost na trzich bez ptimych

konkurentti kvili rozsahlému trhu potencialnich zakaznik?.

68



4 Vyzkum trhu

Byl proveden priizkum mezi respondenty ze tii zemi: Ruska, Ciny a Vietnamu. Celkovy
dotaznik lze vyhledat v ptiloze. Celkovy pocet respondentl je 343. Z celkového poctu
respondenttl je 210 z Ruska, 58 z Ciny a 75 z Vietnamu. Nejvétsi pocet respondenttl, ktefi

odpovedéli na dotaznik je ve vékové skupiné 19 - 22 let.

80,00%
70,00% 08,75%

y (]
60,00% 52.46
50,00%

38,46 38,46% . .
40,00% Cina (+ Honkong, Taiwan)
30,00% 26,23% 23,08% B Rusko
18,03% .
20,00% 2[50% 2[50% W Vietnam
10,00% I I l 5 2 25%
0,00% | .
15-18 19-22 23-26 >27
vék respondentl

Obrazek 4 \ekové skupiny respondentii dle zemé
Zdroj: vlastni zpracovani

Pii analyze otazky &. 12 (viz dotaznik) ,,Jakou vidite bariéru studia v Ceské republice? jsem

dostal vysledky, které mizeme vidét na obrazku €. 5.

45% 41%
40%
35%
30% 29%
(1]
25%
20%
14%
0,
15% . 9%
10% °
* N O
0%
Zadnou Financni Jazykova Rodinné Strach jet do
bariera bariera divody zahranici

samostatné

Obrazek 5 Bariéry studia v Ceské republice dle respondentii
Zdroj: vlastni zpracovani
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Jak se dalo oc¢ekavat, nejvétsi bariérou je bariéra jazykova. Méné nez 1/3 respondentt uvedla
finan¢ni bariéru, ktera je pro potencialni studenty druhou nejvyznamnéjsi. Zajimavy
vysledek z dotazniku je také 8 % respondentti s odpovédi ,,zadna bariéra®. Dany pocet
respondentti neméa zadné piekazky pro studium v Ceské republice. To znamena, Ze kazdy

tiinacty respondent je pro spole¢nost potencionalnim klientem.

Pfi analyze otazky ¢. 18 (viz. dotaznik) ,,Jakou pfibliznou ¢astku v eurech byste zaplatil za
studium ve vasi zemi za 5 let (nebo do stupné magistra)?* jsem dostal vysledky, které

muzeme vidét na obrazcich ¢. 6, 7, 8.

25,00% 22,86%

20,00%
15,71% 15,71%

0,
15,00% 14,29%
11,43%
10,00% 10,00%
10,00%
5,00% I I
0,00%
0
Obrazek 6 \Iyse nakladii respondentii za 5 let studia (nebo do stupné magistra) na ruském trhu

<999 1000-1999 2000-2999 3000-3999 4000-4999 >5000
Zdroj: vlastni zpracovani

0,
25,00% 22,22% 22,22%
20,00%
16,67% 16,67% 16,67%
15,00%
10,00%
5,56%
5,00% l
0,00%
0 <999 1000 - 1999 2000 - 2999 3000-3999 >5000

Obrazek 7 \lyse nakladii respondentii za 5 let studia (nebo do stupné magistra) na cinském trhu
Zdroj: vlastni zpracovani
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30,00%

0,
2500% 24,00%
20,00%
20,00%
16,00%

15,00% 12,00% 12,00%
10,00% 8,00% 8,00%

5,00% I

0,00%

0 <999 1000-1999 2000—2999 3000-3999 4000-4999  >5000

Obrazek 8 Vyse nakladii respondentii za 5 let studia (nebo do stupné magistra) na vietnamském trhu
Zdroj: vlastni zpracovani

Na zaklad¢ prizkumu trhu lze tvrdit, Ze spole¢nost musi mit diferencovanou cenovou
politiku pro riizné zemé. Na trhu v Cing a Vietnamu bude spoleénost na zakladé nedostatku
ptimé konkurence na trhu schopna stanovit vyssi cenu. Vzhledem k vysoké konkurenci na
ruském trhu by spole¢nost méla usilovat o sniZeni cen, aby pfildkala zdkazniky. Minimalni
doporucené ceny pro trhy jsou: od 3000 eur pro rusky trh, od 4000 eur pro ¢insky trh, od
3000 eur pro vietnamsky trh.

Pti analyze otazky ¢. 20 (viz. dotaznik) ,,Preferoval(a) byste levnéjsi jazykovy kurz mimo
Prahu nebo drazsi jazykovy kurz v Praze?* jsem dostal vysledky, které mliZzeme vidét na

obrazcich ¢. 9, 10, 11, 12.

70,00%

60,00%
60,00%

50,00%

40,00%

40,00%

30,00%

20,00%

10,00%

0,00%
draZsi kurz ¢estiny v Praze levnéjsi kurz ¢eStiny mimo
Prahu

Obrazek 9 Cenova citlivost respondentit na ruském trhu
Zdroj: vlastni zpracovani
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70,00% 66,67%

60,00%
50,00%
40,00%
33,33%
30,00%
20,00%
10,00%
0,00%
drazsi kurz ¢estiny v Praze levnéjsi kurz ¢estiny mimo
Prahu

Obrazek 10 Cenova citlivost respondentii na cinském trhu
Zdroj: vlastni zpracovani

70,00%
60,00%
60,00%
50,00%
40,00%
40,00%
30,00%
20,00%
10,00%
0,00%
drazsi kurz Cestiny v Praze levnéjsi kurz cestiny mimo
Prahu

Obrazek 11 Cenova citlivost respondentii na vietnamském trhu
Zdroj: vlastni zpracovani
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60,00% 55,75%

50,00%

44,25%

40,00%

30,00%

20,00%

10,00%

0,00%
drazsi kurz cestiny v Praze levnéjsi kurz ¢estiny mimo
Prahu

Obrazek 12 Cenova citlivost respondentit na trech trzich
Zdroj: vlastni zpracovani

Z tohoto priizkumu trhu vyplyva, Ze 2/3 respondenti z Ciny by radgji studovalo esky jazyk
v Praze za vys$$i cenu jazykového kurzu. Naopak téméi 2/3 respondentd z Ruska
a Vietnamu davaji piednost levnéjsi sazbé kurzu, ale mimo Prahu. Jak se dalo ofekavat z
analyzy spole¢nosti STEEPLED, rusky a vietnamsky trh je cenové citlivéjsi. Obecnd analyza
tii trhG ukazuje v odpovédich téméf shodné rozdéleni respondentli S mirnou ptfevahou

levnéj$iho kurzu mimo Prahu.

Pii analyze otazky ¢. 21 (viz. dotaznik) ,,Ohodnot’te dle dulezitosti (od zcela nedtlezité po
obzvlaste¢ dilezité) nasledujici tvrzeni o firmé: povédomi o spolecnosti.“ jsem dostal

vysledky, které mizeme vidét na obrazcich ¢. 13, 14, 15, 16.

60,00%
50,00% 48,57%
, (]
40,00% 32,86%
30,00%
0,
20,00% 11,43%
0 5,71%
10,00% - o 143%
0,00% [ —
"5" obzvlasté "4" znacné "3" primérné "2" malo dulezité "1" zcela
dilezité dilezité dalezité nedullezité

Obrazek 13 Dulezitost faktoru povédomi o spolecnosti dle respondentii na ruském trhu
Zdroj: vlastni zpracovani
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45,00%
40,00%
35,00%
30,00% 27,78%

11,11%

25,00%

20,00%

15,00%

10,00%
5,00% .
0,00%

"5" obzvlasté daleZité "4"znacné dllezité "3" primérné dllezité "2" malo dlleZité

38,89%

22,22%

Obrazek 14 Dulezitost faktoru povédomi o spolecnosti dle respondentii na cinském trhu
Zdroj: vlastni zpracovani

45,00% 40,00%
40,00%
35,00% 32,00%
30,00%
25,00%
20,00%
15,00% 12,00% 12,00%
, (]
0,00% L
"5" obzvlasté "4" znacné "3" primérné "2" malo dilezité "1" zcela
dilezité dilezité dalezité nedulezité

Obrazek 15 Dulezitost faktoru povédomi o spolecnosti dle respondentii na vietnamském trhu
Zdroj: vlastni zpracovani

50,00%

43,36%
30,00%
20,00% 13,27%
10,00% 7,96%
- 1,77%
0,00% F—
"5" obzvlasté "4" znacné "3" primérné "2" malo dilezité "1" zcela
duilezité duilezité dalezité nedulezité

Obrazek 16 Dulezitost faktoru povédomi o spolecnosti dle respondentit na tirech trzich
Zdroj: vlastni zpracovani

Na zaklad¢ studia cilovych trhli se predpokladalo, ze povédomi o spolecnosti bude pro
potencidlni zdkazniky velmi dileZitym faktorem. Tento piedpoklad byl opravnény. Na

¢inském trhu, kde odpovédélo témer 40 % respondentti, doslo pouze k mirné odchylce —
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»znacné dalezité®. Jednoznacéné lze fici, ze pro vice nez 90 % vsech respondentti je povédomi

o spolecnosti dilezitym faktorem.

Pii analyze otazky ¢. 21 (viz. dotaznik) ,,Ohodnot’te dle dulezitosti (od zcela nedtlezité po
obzvlasté dulezité) nasledujici tvrzeni o firmé: dobra zpétna vazba o spole¢nosti.” jsem

dostal vysledky, které mizeme vidét na obrazcich ¢. 17, 18, 19, 20.

70,00%
60,00%

60,00%

50,00%

40,00%

30,00% 22,86%

20,00% 12,86%

10,00% . 2.86% La3%

"5" obzvlasté "4" znacné "3" prmérné "2" malo dilezité "1" zcela

dilezité dalezité dalezité nedullezité

Obrazek 17 Dulezitost faktoru dobré zpétné vazby o spolecnosti dle respondentii na ruském trhu
Zdroj: vlastni zpracovani

60,00%
50,00%

50,00%
38,89%
40,00%
30,00%
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10,00% 5,56% 5,56%
0,00% - ]

"5" obzvlasté dilezité "4"znacné dllezité "3" primérné dllezité "1" zcela nedulezité

Obrazek 18 Dulezitost faktoru dobré zpétné vazby o spolecnosti dle respondentii na cinském trhu
Zdroj: vlastni zpracovani
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, 0
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20,00% 16,00%
15,00%
10,00% 8,00%

5,00‘7 4,00% .
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0,00% -
"5" obzvlasté "4" znacné "3" prmérné "2" malo dllezité "1" zcela
dilezité dalezité dalezité nedulezité

Obrazek 19 Dulezitost faktoru dobré zpétné vazby o spolecnosti dle respondentit na vietnamském trhu
Zdroj: vlastni zpracovani
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12,39%
0,
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"5" obzvlasté "4" znacné "3" prmérné "2" malo dllezité "1" zcela
dalezité dualezité dalezité nedllezité

Obrazek 20 Diilezitost faktoru dobré zpétné vazby o spolecnosti dle respondentit na tiech trzich
Zdroj: vlastni zpracovani

Pied analyzou trht se ptedpokladalo, ze dobrad zpétna vazba bude dilezitym faktorem pro

potencialni zékazniky. Na zaklad¢ prizkumu trhu byl pfedpoklad potvrzen. Na kazdém trhu

témef polovina vSech respondentll hodnotila tento faktor jako — ,,obzvlast¢ dulezite*.

Celkové procento dulezitosti tohoto faktoru na vSech trzich bylo 81 %.

76



Pti analyze otazky €. 21 (viz. dotaznik) ,,Ohodnotte dle dilezitosti (od zcela nedulezité po
obzvlasté dulezité) nasledujici tvrzeni o firmé: doba trvani spole¢nosti na trhu.” jsem dostal

vysledky, které mizeme vidét na obrazcich ¢. 21, 22, 23, 24.

40,00%

35,00% 3,29% 32,86%
30,00%
25,00% 21,43%
20,00%
15,00%
0 7,14%
10’33;’ 4,29%
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0,00% -
"5" obzvlasté "4" znacné "3" pramérné 2" malo dllezité "1" zcela
dalezité dalezité dudlezité nedllezité

Obrazek 21 Diilezitost faktoru doby trvani spolecnosti na trhu dle respondentii na ruském trhu
Zdroj: vlastni zpracovani

50,00% 44,44%
40,00%

30,00% 27,78%

22,22%
20,00%
10,00% 5,56%
0,00% I
"5" obzvlasté dllezité "4"znacné dilezité "3" prdmérné dalezité "1" zcela nedllezité

Obrazek 22 Dulezitost faktoru doby trvani spolecnosti na trhu dle respondentii na ¢inském trhu
Zdroj: vlastni zpracovani
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Obrazek 23 Dulezitost faktoru doby trvani spolecnosti na trhu dle respondentii na vietnamském trhu
Zdroj: vlastni zpracovani
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Obrazek 24 Diilezitost faktoru doby trvani spolecnosti na trhu dle respondentii na tirech trzich
Zdroj: vlastni zpracovani

Na zakladé prizkumu trhu lze pozorovat, Ze doba trvani spole¢nosti na trhu je dilezitym
faktorem pro potencialniho klienta, avSak o jednu troven dilezitéjsi nez otazky tykajici se
povédomi o spolecnosti a dobrych zpétnych vazbach. Je tieba poznamenat, Ze témér 1/3
vSech respondentti hodnotila tento faktor jako primérné dilezity. Z toho vyplyva, ze 1 pii

krat$i dob¢ na trhu by spole¢nost méla vénovat vétsi pozornost zpétné vazbe.

Pii analyze otazky €. 21 (viz. dotaznik) ,,Ohodnot'te dle dtlezitosti (od zcela nedtlezité po
obzvlasté dilezité) nasledujici tvrzeni o firmé: NiZ8i cena sluzeb spole€nosti V porovnani
s konkurenénim odvétvim.* jsem dostal vysledky, které miZzeme vidét na obrazcich ¢. 25,

26, 27, 28.
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Obrazek 25 Dulezitost faktoru nejnizsi ceny za sluzbu na trhu dle respondentit na ruském trhu
Zdroj: vlastni zpracovani
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Zdroj: vlastni zpracovani
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Zdroj: vlastni zpracovani

Vyhodnoceni této otazky ukazuje, ze pro 81 % vsech respondenti je nizsi cena za jazykovy
kurz nez konkurenéni cena dulezitym faktorem volby pro potencialni zakazniky. Je v8ak

tteba poznamenat, ze faktor ,,nizsi nez konkurenéni cena“ na kazdém jednotlivém trhu ma

ve varianté ,,znacné dileZité nejveétsi podil, coz je o stupen dulezitosti nizsi.
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Vysledek prizkumu:

e Chtél byste ziskat vysokoskolské vzdélani v EU? (viz. Otazka ¢. 4 v dotazniku) —
Nejmotivovanéjsi skupinou je kategorie respondentt z Vietnamu ve vékovém rozpéti
19-22 let. Vice nez 2/3 respondentt chee ziskat vysokoskolské vzdélani v EU.

e Jakou vidite bariéru studia v Ceské republice? (viz. Otazka &. 12 v dotazniku) -
Nejzasadné&jsimi bariérami pro respondenty na vsech tiech trzich je bariéra jazykova
(41 % vSech respondentt) a finan¢ni (29 % vsech respondenti).

e Jakou pfibliznou ¢astku v eurech byste zaplatil za studium ve vasi zemi za 5 let (nebo
do stupn¢ magistra)? (viz. Otazka ¢. 17 v dotazniku) - Podle informaci ¢inskych
respondent je vzdélani v Cing nejdrazsi ze tii zkoumanych trhi. Rusko je na druhém
misté, pokud jde o domaci naklady na vzdélavani, a Vietnam je na tietim misté.
Nejbéznéjsi ¢astka na vsech tiech trzich je 2000-3000 eur za celé obdobi studia az
po magistersky titul.

o Preferoval(a) byste levngjsi jazykovy kurz mimo Prahu nebo drazsi jazykovy kurz
v Praze? (viz. otazka ¢. 20 v dotazniku) - Respondenti na ¢inském trhu preferuji
studium v Praze za vyssi cenu. Respondenti na ruském a vietnamském trhu se drzi
moznosti levnéjsiho kurzu mimo Prahu. Obecné souhrn vysledkti na vSech tfech
trzich se pfili$ nelisi a je témét vyrovnany.

e Ohodnotte dle dulezitosti (od zcela nedilezité po obzvlasté dulezité) nasledujici
tvrzeni o firmé: Povédomi o spole¢nosti; dobra zpétna vazba o spolecnosti; doba
trvani spolecnosti na trhu; NiZsi cena sluzeb spole¢nosti v porovnani s konkuren¢nim
odvétvim (viz. otazka ¢. 21 v dotazniku) — Nize je gradace faktort podle stupné
dulezitosti pro respondenty:

I. dobré zpétna vazba o spolecnosti - obzvlasté dilezité — 54,87 %
Il. povédomi o spolec¢nosti — obzvlasté dilezité — 43,36 %
I11. doba trvani spole¢nosti na trhu - zna¢né dulezité — 36,28 %

IV. niZsi cena sluzeb spole€nosti v porovnani s konkurenénim odvétvim — zna¢né

dulezité — 30,09 %

potencialni zakazniky. Rovnéz vyplyva, Ze spolecnost by se neméla ucastnit zvlastniho
cenového dumpingu, protoze tento faktor ma ,,znacnou dulezitost™ pro téméf tfetinu vSech

respondenttl.
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5 Navrh strategii

Dané kapitola je zalozena na syntéze strategickych analyz vnéjsiho a vnitiniho prostfedi
firmy. Cilem prace bylo navrhnout strategii pro danou spole¢nost s ohledem na tii cilové
trhy. Nabidky strategie jsou rozdéleny na tfi samostatné trhy, protoZe podminky na trzich se
1i§i. Prvnim cilovym trhem bude analyza ruského trhu, ktery je autorovi znamé&;jsi. Druhym
a tietim trhem jsou Cina a Vietnam. Tyto dva trhy jsou si pfi analyze vn&jsiho prostfedi na

mikrourovni velmi podobné, ale pfi srovnani téchto trhli na makrotirovni se vyraznég lisi.

5.1 Navrh strategie pro rusky trh

Na zaklad¢ Ansoffovy matice je vhodnou strategii pro rusky trh expanzni strategie, ktera
zahrnuje prodej stavajici sluzby na novych trzich. Pfijiméani je generovano rozSifovanim

prodejniho trhu v geografické oblasti.

Na zékladé¢ analyzy ruského trhu je znamo, Ze potenciélni klient na ruském trhu je citlivéjsi
na cenu sluzby. Hlavnim faktorem ve strategii expanze na ruském trhu je cenovy dumping,
ktery zahrne vétsi segment potencidlnich zakaznik. Na zékladé analyzy konkurence
a dotazniku pro rusky trh by méla byt cena dvousemestralniho jazykového kurzu stanovena

na 3 000 eur za 560 akademickych hodin (na uroveni B2 CEFR).

Na zaklad¢ sluzeb konkurence miize spole¢nost nabidnout nékolik druhi plateb za sluzbu:
100 % zaloha, platba 50 % pied piijezdem studenta a 50 % pii piijezdu studenta do Ceské
republiky, dale také moznost mési¢nich splatek. Mési¢ni splatky predpokladaji zalohovou
platbu 500 eur po uzavieni smlouvy, zbyvajici Cast Castky se vynasobi 10 %

a déli se poCtem mésici studia.

Dale se firmé doporucuje rozsitit nabidku sluzeb na ruském trhu. Pro studenty v 9-10 tfidach
se spolecnosti doporucuje zalozit dvoutydenni letni studijni kurz za 700 eur (36
akademickych hodin) s podminkou plné zalohy a ¢tyftydenni studijni kurz za 1 300 eur (76
akademickych hodin) s podminkou plné zalohy.
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5.2 Navrh strategie pro ¢insky trh

Na zaklad¢ Ansoffovy matice je vhodnou strategii pro ¢insky trh strategie diverzifikace,
kterda zahrnuje prodej novych sluzeb na novych trzich. Zvolena strategie je odivodnéna
skutec¢nosti, ze novy trh podnikani slibuje, ze bude mnohem vynosnéjsi nez rozvoj ruského,

vysoce konkurenéniho trhu.

Na zakladé analyzy ¢inského trhu je znamo, Ze index trovné vzdélani v Ciné je vyssi nez
v Ceské republice. Z dotazniku déale vyplyva, e vétsina respondentii na &inském trhu
preferuje drazsi kurz ¢eského jazyka v Praze pied levnéjSim kurzem mimo Prahu. Tento
faktor se prolina se zavéry analyzy STEEPLED, podle nichZ se ekonomicka situace v Cing
vyviji docela dobfe. To znamend, Ze Cinské domacnosti jsou solventni. Také informace
z Ceského rejstiiku Skol a ceského obchodniho rejstfiku potvrzuji, ze na €inském trhu
nepiisobi ani jedna jazykova $kola registrovana v Ceské republice. Z téchto informaci
muzeme usoudit, ze ¢insky trh nemd zadné pifimé konkurenty, coz rovnéz vyplyva

z Porterovy analyzy.

Pozitivni ekonomicka situace na ¢inském trhu spolu s absenci pfimych konkurentli hraje
klicovou roli pii vybéru strategie a stanoveni cen sluzeb spole¢nosti pro potencialni klienty
z Ciny. Doporudena cena za dvousemestralni kurz eského jazyka je 5 000 eur za 560

akademickych hodin (na tirovenn B2 CEFR).

Na zéklad¢ sluzeb konkurence mize spolecnost nabidnout né€kolik druhti plateb za sluzbu:
100 % zaloha, platba 50 % pied piijezdem studenta a 50 % pii piijezdu studenta do Ceské
republiky, dale také moznost mé&si¢nich splatek. Mési¢ni splatky predpokladaji zalohovou
platbu 1 000 eur po uzavieni smlouvy, zbyvajici Cast Castky se vynasobi 10 %

a déli se poctem mésici studia.

Dale také vzhledem k lepsimu indexu kvality vzdélavani v Ciné ve srovnani s Ceskou
republikou (podle The Global Competitiveness Report 2017-2018) by strategie ptilakani
potencialnich klientd z Ciny méla byt vazana na moznost piijeti na nejlep§i univerzity

v Ceské republice po absolvovani jazykového kurzu.
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5.3 Navrh strategie pro vietnamsky trh

Na zaklad¢é Ansoffovy matice je vhodnou strategii pro vietnamsky trh strategie diverzifikace,

ktera zahrnuje prodej novych sluzeb na novych trzich.

Na zéaklad¢ analyz provedenych v této praci bylo mozné vyvodit nékolik zavéri
o vietnamském trhu. Ekonomicka situace na vietnamském trhu je stabilnéjsi nez na ruském
trhu. Na zaklad¢ analyzy STEEPLED je solventnost vietnamskych domacnosti v priméru
niz§i nez solventnost domacnosti v Rusku a Cin&. Z analyzy dotazniku vyplyva, Ze
respondenti na vietnamském trhu jsou citlivéjsi na cenu sluzby, stejné jako respondenti
z Ruska. Z analyzy dotazniku rovnéz vyplyva, ze nejvetsi pocet respondentli plati ve
Vietnamu $kolné az do vyse 2 000 eur po dobu 5 let (nebo do ziskani magisterského titulu).
Z Porterovy analyzy vyplyva, ze vietnamsky trh nema Zadného pfimého konkurenta, stejné
jako ¢insky trh, coZz je také potvrzeno cCeskym rejstiikem kol a ceskym obchodnim

rejstiikem.

Prvnim strategickym navrhem pro vietnamsky trh je cena za dvousemestralni kurz ¢eského

jazyka ve vysi 3 500 eur za 560 akademickych hodin (na uroven B2 CEFR).

Dale na zaklad¢ sluzeb konkurence mulze spole¢nost nabidnout nc€kolik druhil plateb za
sluzbu: 100 % zaloha, platba 50 % pied piijezdem studenta a 50 % pii piijezdu studenta do
Ceské republiky, rovnéz také moznost mésiénich splatek. Mési¢ni splatky predpokladaji
zalohovou platbu 500 eur po uzavieni smlouvy, zbyvajici ¢ast ¢astky se vyndsobi 10 %

a d¢eli se poctem mésici studia.
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Z.aver

Zavérecna prace ,,Zalozeni a fizeni komer¢niho vzdélavaciho institutu v Ceské republice byla
zaméfena na vytvoreni strategické¢ho planu prace komeréni vzdélavaci instituce se sidlem v Ceské

republice na zdkladé cilovych trhil Ruska, Ciny a Vietnamu.

Pro ucely diplomové prace byla v teoretické ¢asti klasifikovana komeréni vzdélavaci

instituce jako jazykova Skolu s pravem statni zkousky a popsan pravni ramec spole¢nosti.

V uvodu prace bylo polozeno n¢kolik vyzkumnych otazek. Prvni vyzkumna otazka znéla,
zda na ruském trhu existuje vice nez deset konkurenénich spole¢nosti. Na tuto vyzkumnou
otazku odpovida Porterova analyza péti sil v tabulce ,,Posouzeni miry konkurenci uvniti

ree
1

odvétvi® (viz s. 51), kde analyzovany trh odhaduje pocet ptimych konkurentti na vice nez
deset. Soucasn¢ se s témito udaji potvrzuje prvni hypotéza o vysoké konkurenci na ruském

trhu v této oblasti obchodni ¢innosti.

Druhou vyzkumnou otazkou prace bylo, kolik ¢insti studenti plati za studium na domacich
univerzitach. Na tuto otazku odpovidala zpracovana data respondentt na ¢inském trhu (viz
obrazek ¢. 7) ,,Vyse nakladi respondentd za 5 let studia (nebo do stupné magistra) na
¢inském trhu®. Témer 40 % respondentl na Cinském trhu zaplati Skolné za vysokoskolské
studium do magisterského titulu od 2 do 5 tisic eur a vice. Druha hypotéza znéla, zda ziskani
vysokoskolského vzdélani v Ceské republice v ¢eském jazyce bude levnéjsi nez ziskani
vysokoskolského vzdélani doma. Je pravdépodobné, Ze podminkou bude nastaveni cen
sluzeb pro ¢insky trh. Za ptedpokladu, ze cena kurzu ¢eského jazyka bude minimalni, bude
pro respondenta na ¢inském trhu samoziejmé vyhodngjsi ziskat vysokoskolské vzdélani

v Ceské republice.

Treti vyzkumna otazka diplomové prace byla, zda jsou zakaznici na vietnamském trhu
vnimavi na cenu sluzeb. Vysledek dotazniku (viz obrdzek ¢. 11) uvadi, Ze respondenti na
vietnamském trhu preferuji jazykovy kurz mimo Prahu, ale za levnéjsi cenu. Tteti hypotézu
0 vnimavosti zakaznikii na vietnamském trhu tedy potvrzuji nejen statistické tdaje
z dotazniku, ale také analytické prace v ramci STEEPLED analyzy vietnamského trhu

z ekonomického hlediska.

Vysledkem prace jsou navrhované strategie zamétené na tii cilové trhy. Strategie ruského
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trhu naznacuje, Ze se jednd o vysoce konkuren¢ni trh, ale zaroven ma trh mnoho
potencialnich zakazniki. Hrozbami pro tento trh jsou ekonomicky faktor a faktor
konkurence, proto autor zvolil strategii snizovani cen a flexibilnéjsi pfistup k zdkaznikGm.
Jina situace je na cilovém trhu v Cing&. Tento trh nema pfimé konkurenty, ¢inska ekonomika
roste a domdcnosti na ¢inském trhu maji prosttedky na zaplaceni jazykového kurzu.
Soucasné s ohledem na stavajici zdjem cinskych respondentii autor zvolil vyssi cenovou
strategii. Limitujicim faktorem rdstu cen pro ¢insky trh jsou nédklady na doméci univerzitni
vyuku. Cilovy vietnamsky trh mé& ekonomické potize, ale zaroven respondenti z Vietnamu
projevili velky z4jem o sluzby spole¢nosti. Vzhledem k tomu, Ze vietnamsky trh nema piimé
konkurenty, vybér ceny za sluzby se zastavil mezi cenovou trovni na ruském trhu a ¢inském

trhu.

Shrneme-li vyse uvedené plany, jevi se strategicky plan rozvoje spole¢nosti jako vynosny
a slibny. Udaje o trzich bez p¥imych konkurentii poskytuji perspektivni ¢isla pro mozné
zlepSeni strategie firmy, konkrétné pronikéni na nové trhy bez pfimych konkurentt a na trhy

s vysokymi naklady domacnosti na tuzemské vysokoskolské vzdélani.
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Seznam priloh

Dotaznik

1 Moje zem&/ My country/ most ctpana/ dt nudc cua toi/ E &
Rusko (Russia/Poccust)

Cina (China/# [H)

Vietnam (Vietnam/Viét Nam)

Taiwan

Hongkong

2 Muj vék/ my age/ moii Bozpact/ Tudi cta toi/ L2
15-18

19-22

23-26

>27

3 Studuji / 1 study/ 5T yuycs/ toi hoc/ BB 2 E
eSS/ secondary school/ crapmas mkona/ Trudng cap hai/ 2
e VOS/ college/ komnemx/ truong hoc / Bk 24/ 7}
e VS/university/ yaupepcurer/ trudng dai hoc/ K E:

e Dostudovano/ graduated/ Boimyctuics/ da két thuc/ B3

4 Chtél byste ziskat vysokoskolské vzdélani v EU?/ Would you like to get university degree

in EU?/ Xotenu 661 Bbl momy4nTs BeiciIee oOpaszoBanne B EC?/ Ban c6 mudn liy bang dai

\\\\\\

hoc & EU khong?/ &8k SREBHI R FF 11T ?

e Ano/ yes/ na/ Ding/ ZH#]
e Ne/ no/ ner/ Khong/ 4~

5 Jak je pro vas dulezity pocit bezpeci v zemi studia?/ How important is the feeling of
security in the country of study for you?/ Hackonbko BaXHO JJIsi Bac YyBCTBO

3aIMIEHHOCTH B cTpaHe oOydenus?/ Cam giac an toan ¢ dat nuc du hoc quan trong nhur

thé nao ddi véi ban? EHRBEFMER, RERYUEKRREZEE?
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e Stupeni od 1 do 5, kde 5 je velmi diilezity/ Grade 1 to 5, where 5 is very important/

bamn ot 1 o 5, rne 5 ouens Bakno/ Lop 1 dén l6p 5, trong d6 5 rat quan trong/ 1 &
597 (5NAEEEE

6 Jak je pro vas dulezita Groven cen v zemi studia?/ How important is the price level in the
country of study for you?/ Hackonbko BaykeH I BaC YpOBEHb IICH B CTpaHe 00yueHus?/

Mirc d quan trong cia gia ca tai qudc gia du hoc d6i véi ban nhu thé nao?/ 7 1R 22 HIER
R, MEKEHERREZER?

e Stupeti od 1 do 5, kde 5 je velmi dilezity/ Grade 1 to 5, where 5 is very important/

Bat ot 1 510 5, rie 5 ouens Baxuo/ Lop 1 dén 16p 5, trong d6 5 rat quan trong/ 1 &
597 (57AFEER)

7 Jak je pro vas dilezita mistni kultura a mistni jazyk v zemi predpokladaného studia v EU?/

How important is the local culture and local language in the country of intended study in the

EU for you?/ Hackosbko BaKHBI A1 BaC MECTHasi KyJbTypa M MECTHBIN SI3bIK B CTpaHE
o6yuenus 8 EC?/ Vian hoa dia phuong va ngdn ngir dia phuong & quéc gia du dinh du hoc ¢
EU quan trong nhu thé nao ddi voi ban?/ TEIEITEEBEZIINER S - Ut SERH
IS W ARRRERN ?

e Stupen od 1 do 5, kde 5 je velmi dulezity/ Grade 1 to 5, where 5 is very important/

Basn ot 1 10 5, re 5 ouens Baxuo/ Lop 1 dén 16p 5, trong d6 5 rat quan trong/ 1 &

57 (5RAHFEER)

8 Byl jste nékdy v CR?/ Have you ever been in the Czech Republic?/ Bbl korna-Hu6yIs
6bute B Uexnn?/ Ban di tirng dén Cong hoa Séc chua?/ R EEZ@HE s £ N E D ?

e Ano/ yes/ na/ Pung/ &H
e Ne/no/ ner/ Khong/ ;88

9 Vite, Ze vysokoskolské vzdélani v Ceské republice (EU) v ¢eském jazyce je bezplatné?/

Did you know that higher education in the Czech Republic (EU) in Czech language is free?/
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3Haerte 11 BB, 4TO BhIcHiee oOpa3zoBanue B Uexuu (EC) Ha demickom si3bike OecrmatHoe?/

Ban c6 biét rang gido duc dai hoc & Cong hoa Séc (EU) bang tiéng Séc 1a mién phi khong?/
TREBMEERANE LDERERUNSSHBEEREN?

e Ano/ yes/ na/ Ding/ ZH#]

e Ne/ no/ wer/ Khong/ ~%&0E

10 Vybral byste moznost ziskat bezplatné vysokogkolské vzdélani v CR?/ Would you choose
the opportunity to get a university degree in the Czech Republic for free?/ Boi 651 BEIOpaiu

BO3MOJKHOCTh IOJIYYUTh BhICIiee oOpa3oBanue B Uexun Oecriato?/ Ban c6 chon co hdi

ldy bing dai hoc tai Cong hoa Séc mién phi khong?/ 10 R 2R EH), BLRFKBES
HMEMBRFEAMALR ?

e Ano/ yes/ na/ Ding/ Z#]
e Ne/ no/ ner/ Khong/ 4~

11 Vyuzil/a byste jako student Ceské univerzity moznost jet na mezinarodni vyménny
program s grantem?/ As a student of a Czech university, would you use the opportunity to

go to an international exchange program with a grant?/ Byap BbI CTyICHTOM YEIICKOTO YHU

BepCcuUTeTa, BOCIOJIb30BAIUCH OBl BBl BO3MOYKHOCTBIO MMOoy4aCTBOBATH B MGH(HYHaPOH(HOﬁ

nmporpamMme 1mo oOMeHy cTyJaeHTOB ¢ rpanToM?/ La mdt sinh vién tai mot truong dai hoc &

Séc, ban c6 st dung co hoi dé tham gia mot chuong trinh trao ddi qudc té voi mot khoan trg

cap khong? HERAEZAZHNZFE - BRESFARME - 2B BEBPNERR

k&l ?

e Ano/ yes/ na/ Pung/ Z#)
e Ne/ no/ ner/ Khong/ 4~

12 Jakou vidite bariéru studia v Ceské republice?/ What barriers do you see for studying in

the Czech Republic?/ Kakue npensitcTBus BbI BHauTe i 06yuenus B Uexuu?/ Ban thay
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nhitng rao can nao d6i véi viéc hoc tap tai Cong hoa Séc?/ {RTEHE T HFMEF IIHIES 2

ra?

e Zadnou/ None/ Hukakue/ khong ai/ &

e Finan¢ni bariéra/ Financial barrier/ ®unancosslit 6apsep/ Ra0 can tai chinh/ 4 55F&
=

e Jazykova bariéra/ Language barrier/ SI3erkoBoit 6apsep/ Rao chan ngon ngu/ 1B = f&
=

e Rodinné diivody/ Family reasons/ Cemeitusie npuunnsl/ Ly do gia dinh/ FREER

e Strach jet do zahrani¢i samostatné/ Fear of going abroad alone/ Ctpax moexats 3a

rpanuiy B oauHouky/ So di nude ngoai mot minh/ FEHE HE

e Vlastni odpovéd’/ own response/ cobcTBeHHbIi otBeT/ phan ung riéng/ E fth [F Al

13 Vite, Ze jako student prezenéniho studia mate povoleni pracovat v CR?/ Do you know
that as a full-time student you have a permit to work in the Czech Republic?/ 3xaete u BHI,
9TO Yy Bac, Kak y CTY/ACHTa JHEBHOW (OpMBI 0OydeHHs, €CTh pa3pelieHne Ha padoTy B

Yexun?/ Ban c6 biét rang véi tu cach 1a sinh vién toan thoi gian, ban ¢ gidy phép lam viéc

tai Cong hoa Séc khong?/ X2 B HE, ENZHAZFE  BEARERHNETIFN
Yol ?

e Ano/ yes/ na/ Pung/ ZH
e Ne/ no/ ner/ Khong/ 4~

14 Chtél byste pracovat pii studiu?/ Would you like to work while studying?/ Xorenu Obr

BBI paboTaTh BO BpeMs yuebs?/ Ban co mudn vira lam vira hoc khong?/ #2872 SRS T 1F
M5 ?

e Ano/ yes/ na/ Bing/ ZH
e Ne/ no/ ner/ Khong/ 4~
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15 Cht¢l byste ziskat asistenci pro vasi piipravu na ¢eskou univerzitu?/ Would you like to
get assistance in your preparation for a Czech university?/ Xortenu 65l BbI TOJYYHTH [TOMOIIb

B MOJITOTOBKE K YEIICKOMY yHHBepcuTeTy?/ Ban c6 mudn dugc hd trg trong qua trinh chuan

bi cho mot truong dai hoc & Séc khong?/ & HEAETIEHIABHBED - REFHH
M5 ?

e Ano/ yes/ na/ Ding/ Z#)
e Ne/ no/ ner/ Khong/ 4~

16 Jakou moznou asistenci byste zvolil?/ Which possible assistance would you choose?/

Kakyro BO3MOXHYI0 acCHCTEHIIHIO Bbl ObI BhIOpanu?/ Ban s€ chon hd tro co thé nao?/ &<

ZEREMAP B ?

e Organizace kurzu ceského jazyku/ Organization of a Czech language course/

Opraumsanus Kypca uemckoro s3bika/ TO chirc khoa hoc tiéng Séc/ Z2/MERIEIR
s

e Zajisténi ubytovani v CR/ Arranged accommodation in the Czech Republic/
Oprauusanuio npoxusanus B Yexun/ Bo tri chd ¢ tai Cong hoa Séc/ R HEFEHE 7T 4

ME#ERS

e Organizace extra kurzi na piripravu na univerzitni ptijimaci zkousky/ Organization
of extra courses to prepare for university entrance exams/ Opranu3zaius

JIOTIONTHATE IBHBIX KYPCOB JUIsl TIOATOTOBKH K TOCTYILIeHHIO B By3/ TO chuc cac khoa
hoc bo sung dé chuan bi cho viéc nhap hoc dai hoc/ ZBZREZRINIIRTZ - AKZEAZE
U

e Asistence s vybérem univerzity a fakulty/ Assistance with university and faculty

choice/ TTomoms B BEIGOpe By3a U akynsrera/ HO tro lya chon truong dai hoc va

giang vien/ ThENR=FAER G2 TRIZE
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e Asistence s doklady (sbér dokladu véetné pojisténi, preklad, overeni, postovni sluzby
atd.)/ Assistance with documents (collection of documents including insurance,

translation, verification, postal services, etc.)/ ITomomp ¢ gokymeHTamu (cGop

JIOKYMEHTOB, BKJIIOUasi CTPaxoOBKY, IEPEBOJI, MPOBEPKY, MOYTOBbIE YCIYTU U T.1.)/
H& tro tai liéu (thu thap tai liéu bao gom bao hiém, dich thuat, x4c minh, dich vu buu
chinh, v.v.)/ X# 8 ( XXHUWE - BIFERR - E8F - WIE - BAEURS S )

e Asistence s tlumoCenim a zastupovanim/ Assistance with translation and

representation/ Ho tro dich thuat va trinh bay/ ThENEIEF R

e Mit kuratora/ to have a curator/ uMeTs Kypatopa/ c6 mot ngudi phu trach/ #E8 — i

$83E A Vlastni odpovéd’/ own response/ cobcTBennsIii oteT/ phan tng riéng/ Efth

BiE

17 Jakou pribliznou ¢astku v EUR byste zaplatil za studium ve vasi zemi za 5 let (do stupné
magistra)?/ Which oriented sum in EUR would you pay for studying in your country for 5
years (to get master degree)?/ Kakyio opueHTHPOBAHHYIO CYMMY B €BPO BbI OBl 3aIlJIaTHIIH
3a oOydJeHue B Balllel cTpaHe B TCUCHUE S5 JIeT (111 OMyIeHHsI CTeNeHU MarucTpa)?/ Ban sé
tra khoan tién dinh hudng nao bang EUR cho viéc hoc tap tai quéc gia cua ban trong 5 nam
(dé lay bang thac s)?/ ZEE BRI BN EE/ER, BEELT2MNEE 28R &
WEERE (RTat®) 2

e 0

e <999

e 1000 - 1999
e 2000 - 2999
e 3000 - 3999
e 4000 — 4999
e >5000

18 Jakou pfibliznou &astkou byste ohodnotil roéni kurz &eského jazyku v CR?/ What is the
estimated amount in euros for a one-year Czech language course in the Czech Republic?/

Kakoit npeanonoxuTenbHOol CyMMOW B €BpO BbI Obl OLEHWIN TOJAWYHBIM KypC YEIICKOro
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s3pika B Yexun?/ SO tien udc tinh bang euro cho khoa hoc tiéng Séc mot nam ¢ Cong hoa

Séc la bao nhicu? ERARRRPE —FHERE BaRNSLE2E (Bx) 7

e 1000 -1999
e 2000 -2999
e 3000 - 3999
e 4000 - 5000

19 Jak dilezité je pro vas mit moznost studovat &estinu v hlavnim mésté CR (Praha)?/ How

important is it for you to be able to study the Czech language in the capital of the Czech

Republic (Prague)?/ Hackonbko BaskKHO JUIsi BAC HUMETh BO3MOXHOCTh M3ydaTh YEIICKAW B
cromuue Yexun (ITpara)?/ Diéu quan trong 13 ban c6 thé hoc tiéng Séc ¢ thu d6 cua Cong

hoa Séc (Praha) nhu thé nao?/ #8334, REREMIE (EREHM) STERZBEE B

?

e Stupeni od 1 do 5, kde 5 je velmi dilezité

20 Jakou moznost byste zvolil?/ Which option would you choose?/ Kaxoii BapuanT BbI ObI
BEIOpanu?/ Ban s& chon phuong an nao?/ &S MN8N ?

e levngjsi kurz Cestiny mimo Prahu/ cheaper Czech language course in other czech

cities/ 6ojee AemIeBbIil Kypc YeIICKOTOo si3blka B Apyrux roponax Yexuu/ khoda hoc
tiéng Séc ré hon & cac thanh phd khac cia Séc/ Eithikth, BELEBER
e drazsi kurz Cestiny v Praze/ more expensive Czech course in Prague/ 6osiee noporoi

Kypc denickoro s3bika B IIpare/ khoa hoc tiéng Séc dat hon & Prague/ sEIE7E fahiL
1%, LRI ERRIE

21 Co je pro vas dulezité pti mozné volbé asisten¢ni firmy? Ohodnot'te kazdy faktor od 1 do

5, kde 5 je velmi dilezité./ What is important for you when choosing an assistance company?

Rate each factor from 1 to 5, where 5 is very important./ Uro qyis Bac BakHO mpu BEIOOpE

accuctanc-komnanun? OueHnTe Kaxasiid Gpakrop ot 1 1o 5, rue 5 ouens BakHo./ Dieu gi la

quan trong ddi véi ban khi chon mot cong ty hd trg? Banh gia tirng yéu t6 tir 1 dén 5, trong
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d6 5 la rat quan trong./ EFIR L EHENATAIE - NWAKREZNZMHA? 1ESH

(5 NHFEEER)

. Povédomi o spolecnosti/ Company awareness/ OcCBeIOMIEHHOCTh
xommauuu/ Nhan thic vé cong ty/ 23 Bl 514

. Dobra zpétna vazba/ Good feedback/ Xopomme or3sisel/ Phan hoi tot/ B 4F

#1532
. Doba trvani spolecnosti na trhu/ Duration of the company in the market/ Cpox

CyllecTBOBaHHS KoMIaHHH Ha peiake/ Thoi gian ton tai ciia cong ty trén thi truong/
BB ETID LRBE R
. Nizsi cena sluzeb/ Lower price of services/ bonee Hu3kas croumocts ycimyr/

Gi4 dich vy thip hon/ BIERIIRS M #&
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