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1 UvoD

Tanecni skoly v soucasné dobé ziskavaji na popularité, pricemz rodice voli tanec jako
pohybovou aktivitu pro své déti. Pro tanecniky se tanec stava zivotnim stylem, ktery propojuje
fyzickou aktivitu, tvofivost a vyrazové schopnosti. Tanecni skoly se také staly mistem vzdélavani
a setkavani se s prateli, kde se formuje mnoho nezapomenutelnych zazitk(. Drive se tanecni
Skoly zamérovaly pouze na poskytovani tanecnich sluzeb a fungovaly na zakladé jednoho
vedouciho, musel zvladat témér vSechny Cinnosti spojené s fungovanim tanecni skoly. Nicméné
s vyvojem casu se tanecni Skoly staly plnohodnotnymi firmami, které se musi zabyvat fizenim,
planovanim a kontrolou a rychle reagovat na zmény na trhu.

Téma této prace jsem si zvolila na zdkladé svych dlouholetych zkuSenosti jako
predsedkyné spolku, vedouci a manazZerka v Tanecni Skole Duckbeat, z.s. po dobu témér 20 let.
Uvédomuiji si dlileZitost dobre fungujictho managementu a marketingu v tomto odvétvi. Tanecni
Skola je momentdlné na dobré pozici, ma kvalitni znacku a nabizi nejen tanecni kurzy street
dance, ale i jiné pohybové aktivity pro verejnost. Avsak vzhledem k proménlivosti tanecniho a
sportovniho odvétvi a narustajici konkurenci, je nutné zavést systematické fizeni a planovani i
pro dlouhodobou perspektivu.

Teoreticka ¢ast prace se zaméfuje na vysvétleni pojmu jako sport, tanec, management a
marketing ve sportu, stejné jako na neziskovy sektor a jeho financovani. V praktické casti je
provedena situacni analyza, kterad popisuje a analyzuje soucasny stav Tanecni Skoly Duckbeat,
z.s. v oblasti financi, managementu a marketingu. Analyza zahrnuje stru¢nou historii a
soucasnost skoly.

V kapitole vysledk(l jsou prezentovany vysledky ankety, rozhovoru, SWOT analyzy,
Porterova modelu 5 sil a jsou definovany kratkodobé a stfednédobé cile. Dlouhodobé cile byly
identifikovany a nasledné analyzovany pomoci nastroje Balanced Scorecard. Cilem prace je
vytvorfit navrh koncepce rozvoje Tanecni skoly Duckbeat, z.s. pro obdobi 2023-2027. Névrh
koncepce rozvoje ma slouzit jako doporuceni pro celkové zlepseni tanecni skoly. Vyhodou této
prace je porovnani s predchozimi lety fungovani tanecni skoly, coz umoznuje identifikovat

pfipadné zlepseni.
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2  PREHLED POZNATKU

2.1 Sport

Sport je globalni fenomén, ktery zajistuje obZivu mnoha milionlm lidi po celém svété.
Vétsina populace sleduje sportovni udalosti a aktivné se mu vénuje. Hoye (2018) uvadi, Ze rlst
sportovniho odvétvi a profesionalizace sportu vyvolaly zmény ve spotfebé, produkci a fizeni
sportovnich akci a organizaci na vSech urovnich sportu.

Sport ma schopnost pritahovat a spojovat lidi v Evropské unii, bez ohledu na jejich vék ¢i
spolecensky plivod. Kromé posilovani zdravi evropskych ob¢ant ma sport také vychovnou funkci
a funguji jako prostredek pro kulturni a rekreacni vyZiti. Spolecenska role sportu mizZe navic
prispét k posileni vztahl mezi ¢lenskymi staty Evropské unie (Bila kniha o sportu, 2007).

Kunz (2018) uvadi, Zze v 21. stoleti lze sport povaZovat za jednu z nejzajimavéjsich,
vyznamnych a kulturné-socialnich udalosti.

Sportovni ekosystém je nucen pruzné reagovat na necekané a nepredvidatelné udalosti,
které ho nuti rlist a adaptovat se vnéjsim tlaklm a pfileZitostem. Soucasné se musi
prizplisobovat novym strategickym pristuplim a trendiim v oblasti fizeni znacky (Manoli, 2022).

Pro lepsi pochopeni mnoha organizaci, které se Ucastni vedeni sportovniho odvétvi a
zpUsobu, jakym tyto organizace mohou navzdjem spolupracovat, ovliviiovat své cinnosti a
podnikat, je uzitecné rozdélit sportovni oblast do tfi odliSnych sektor(i. Hoye (2018) ve své knize
popisuje zminéné 3 zminéné sektory, kterymi jsou sektor verejny, neziskovy sektor a
profesionalni sport. Verejny sektor v oblasti sportu zahrnuje rizné Urovné vladnich organu a
specializované agentury, které se vénuji sportovni politice, financovani a podpore jinych sektor(,
podporuje amatérské a profesiondlni sportovce apod. Krechovska et al. (2018) uvadi, Ze pro
neziskovy sektor v oblasti sportu je typické, Ze organizace nevytvari zisk, ale zaméruji se na
podporu sportovnich aktivit a zlepsSeni Zivota lidi prostfednictvim sportu. Tyto organizace mohou
mit rGzné cile a zdroje financovani. Dle Hoye (2018) treti sektor v oblasti sportu zahrnuje
profesiondlni a komercni organizace, vyrobce sportovniho vybaveni, medialni spolec¢nosti,
manazery akci apod. Zadny ze sektord nefunguje izolované, ale dochazi k vyraznému prekryvani.

Hodan & Hobza (2010) popisuji spolek, jako zakladni organizacni uskupeni, které
umoznuje realizaci vykonnostniho sportu. Jeho hlavnim cilem je organizovany sport, ktery se
vykonava jako volnocasova aktivita mimo pracovni povinnosti. Tento druh sportu se nazyva
amatérsky sport a je zcela zjevné prospésny pro verejnost diky svému zaméreni na rozvoj
jednotlivce, podporu zdravi, fyzické zdatnosti, vykonnosti a kulturniho vyzZiti volného casu, a

proto je soucasti obcanské spolecnosti. V praci se budu primarné zabyvat neziskovym sektorem,
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do kterého spada i Tanecni Skola Duckbeat, z.s., a zadroven se vénuje organizaci a rozvoji

vykonnostniho tanecniho sportu.

2.1.1 Tanec

Kdyz mluvime o tanci, Ize jej definovat jako fyzické vyjadreni vztah(, pocitl a myslenek
pomoci pohybu. Tento koncept neni vytvorem jedné osoby, ale je hluboce zakofenén v srdci
kazdé kultury a historie lidstva. Tanec zahrnuje celou fadu zanr(, styl( a tradic, a stéle se vyviji
(Dancemaster, n.d.). Pokud bychom chtéli tanec definovat velmi univerzalné, pak definice musi
vychazet z jednoduchého principu, Ze tanec je umélecka forma nebo ¢innost, ktera vyuziva télo
a jeho pohybovy potencial (Mackrell, 2022). Tanec ma nejen estetickou hodnotu, ale pfinasi také
zdravotni a duchovni vyhody, kromé toho ma také vyznamny psychologicky ucinek na clovéka
(Rey, Jan, 1947). Dle Mackrella (2022) Ize tanec chapat jako pohyb téla rytmickym zplsobem,
obvykle na hudbu a v daném prostoru, za Ucelem vyjadreni myslenky nebo emoci, uvolnéni
energie nebo prosté potéseni z pohybu samotného. Mackrell (2022) také tanec charakterizuje
jako sebevyjadreni a fyzické uvolnéni. Existuje vSak Siroka skala tanecnich forem, které se odlisuji
od jednoduchych spontannich aktivit az po formalni umélecka dila. Ty mohou byt prezentovany
v rlznych prostiedich, naptiklad na spolecenskych akcich, soutézich, divadelnich predstavenich,
kde tanecnici vystupuji pred publikem apod.

Tanec je v soucasné dobé velmi popularni formou traveni volného ¢asu, zejména u déti,
mladeze, ale i dospélych. Lidé ho vyhledavaji jako prostfedek pohybové aktivity nebo dokonce
jako zpUsob zaméstnani. Tanci se miZeme vénovat v tanecnich skolach, krouzcich, skupinach

nebo zcela individualné, a to jak na amatérské, tak na profesionalni Grovni.

2.1.2 Street dance

Street dance, podle Gogerly (2012), se vyvinul v ulicich New Yorku, cozZ vysvétluje jeho
nazev. Jedna se o obecné oznaceni pro rlizné tanecni styly vzniklé na ulicich v sedmdesatych
letech minulého stoleti, které jsou spjaty s hip hopovou kulturou. Street dance kombinuje prvky
hip hopu, funku a break dance.

Street dance se neustale formuje a dnes zahrnuje mnoho rliznych styl, jako naptiklad
popping, locking, dancehall, waacking, vogue, house dance a krumping. Je to kreativni tanec¢ni
styl spojen s ¢astym vyjadiovanim skrze improvizaci. Charakterizovat ho Ize tim, Ze hranice
pohybu nejsou ni¢cim omezeny, neni omezen pravidly, kulturou, vékem ¢i socidlni vrstvou. Street

dance a hip hop dance jsou ¢asto zaménovany, ale existuje mezi nimi urcity rozdil. Zakladni rozdil

12



spociva v tom, Ze street dance je Sirsi termin, ktery zahrnuje rlizné tanecni styly, které se zrodily
na ulicich, zatimco hip hop dance je specificky styl tance, ktery je pfimo soucasti hip hopové
kultury.

V pribéhu let 1995 aZz 1998 vznikly prvni tanecni skoly specializujici se vyhradné na street
dance v Ceské republice (Fiedler, 2003). Mezi jedny z prvnich tane¢nich kol v Ceské republice,
které se zacaly specializovat na street dance, byla i Tanecni Skola Duckbeat, z.s., kterad se od
svého zalozZeni az dodnes tomuto stylu vénuje.

Vzhledem k omezenému rozsahu a zaméreni prace jsou informace o street dance

poskytnuty pouze v kontextu, ktery je relevantni pro celkovy rdmec této prace.

2.2 Podnikani fyzickych a pravnickych osob ve sportu

Podnikéni hraje dileZitou roli v ekonomice a pfispiva k rozvoji spole¢nosti. Uspésné
podnikani prinasi vyhody nejen pro podnikatele a jeho zaméstnance, ale také pro mistni
komunitu a celou spolec¢nost, nebot mize zlepsit Zivotni Groven a vytvéaret pracovni pfilezitosti.
Stejné tak je tomu v oblasti sportu. Ve strucnosti bude charakterizovano podnikani fyzickych

(FO) a pravnickych osob (PO).
2.2.1 Podnikdni fyzickych osob — Zivnostenské podnikani

V Ceské republice je Zivnost nejroziitenéj$i zplsob podnikani. Podnikéni fyzickych osob —
0OSVC (osoba samostatné vydéle¢né ¢innd), predstavuje soubor podnikatelskych aktivit, které
jsou vyslovné upraveny Zivhostenskym zakonem a dal$imi specialnimi predpisy, na néz odkazuje
§ 3 odst. 2 Zivnostenského zakona (Ondrej, 2022).

Zakon €. 455/1991 Sb., Zivnostensky zakon, §2, ve znéni pozdéjsich predpist definuje
Zivnost jako ,,soustavnou c¢innost, ktera je provozovana samostatné, vlastnim jménem, na vlastni
odpovédnost, za Ucelem dosazeni zisku a za podminek stanovenych timto zdkonem* (Cesko,
n.d.). Zivnost Ize chapat i jako pravidelnou a opakovanou ¢&innost bez nahodnosti. Pfi jejim
sezéonnim provozovani musi podnikatel planovat dalsi pokracdovani (Ondrej, 2022). Podnikatel
ma plnou kontrolu nad viemi aspekty Zivnostenského podnikani, véetné financi. Zivnost
provozuje pod vlastnim jménem a nese vsSechna rizika spojena s touto Cinnosti. Podnikatel
odpovida za vsechny zadvazky vyplyvajici z podnikani a ruci celym svym majetkem. Dosahovani

zisku je klicovym predpokladem pro zivnostenské podnikani (Schwartzhoffova, 2018).
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RozlisSujeme nékolik druh( Zivnosti (Obrazek 1).

Druty sivnosi]
otizsovaci SRR <ovcesovare

Vseobecné podminky
Splnéni pozadavki na koncesi

Vseobecné podminky

Remeslné

Vseobecné podminky
Odbornd zputsobilost

Vseobecné podminky
Odborna zptisobilost

Obrdzek 1. Druhy Zivnosti. (Vlastni zpracovadni).

Podle Schwartzhoffové (2018) existuje v oblasti sportu predevsim nékolik ¢innosti, které

zahrnuji nasledujici podnikatelské Cinnosti:

a) Vazané zivnosti: provozovani solarii, poskytovani télovychovnych a sportovnich
sluZeb v oblasti rekondic¢ni, masérské a regeneracni sluzby, ale i privodcovska ¢innost.

v

b) Volné Zivnosti: provozovani kulturnich, zdbavnich a kulturné-vzdélavacich
zafizeni, poradani kulturnich produkci, vystav, zabav, prehlidek, veletrhi a prodejnich
akci. Dale se sem Fadi provozovani sportovnich a télovychovnych zafizeni a organizovani
sportovnich aktivit. Volné Zivnosti také zahrnuji vzdélavani, mimoskolni vychovu, Skoleni
véetné lektorské Cinnosti a poradani kurz(.

) Koncesované Zivnosti: cestovni kancelar, vyuka a vycvik ve strelbé se zbrani a

provoz strelnice.

Pro ziskani Zivnostenského opravnéni je nutné splnit vieobecné a zvlastni pozadavky.

Mezi vSeobecné pozadavky patfi:

a) trvaly pobyt nebo sidlo v Ceské republice,
b) plna svépravnost (18 let),
c) zplsobilost k provadéni pravnich ukonf,

d) bezihonnost (prostrednictvim vypisu z Rejstfiku trestu).

Podle Zivnostenského zakona 455/1991 Sb. je zvlastnim pozadavkem spinéni odborné

zpUsobilosti nebo jiné zpUsobilosti, ktera je nezbytnou podminkou pro provozovani daného

podnikani.
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Schwartzhoffova (2018) uvadi, Ze pro prokazani zvlastnich podminek, které zahrnuji

odbornou nebo jinou kvalifikaci, se provadi nasledujicimi doklady:

1. Certifikatem o ziskdni dané kvalifikace (vyucni list, maturitni vysvédéeni, vysokoskolsky
diplom, certifikat o rekvalifikaci).

2. Doklad o rekvalifikaci a potvrzenim o praktickém provadéni ¢innosti v daném oboru
nebo pfibuzném oboru. Napfiklad pro provozovani femesiného hostinského podniku je nutné mit
kvalifikaci v oboru kuchare/¢isnika nebo v ptibuznych oborech jako Feznik, cukraf nebo pekaf

(p.16).

Poplatek za vyfizeni Zivnostenského opravnéni ¢i koncese je stanoven ve vysi 1 000,- K¢
a za kazdou zménu se hradi 500,- K¢. U ohlasovaci Zivnosti, Zivnostenské opravnéni vznika dnem
ohlaseni, zatimco u koncesovanych Zivnosti vznika dnem, kdy rozhodnuti o udéleni koncese
nabude pravni moci. Podnikatel prokazuje své Zivnostenské opravnéni pomoci vypisu z
Zivnostenského rejstriku (Schwartzhoffova, 2018).

Pokud nejsou splnény nékteré zvlastni podminky pro provozovani Zivnosti, existuje
moznost provozovat Zivnost prostfednictvim odpovédného zastupce, ktery musi byt fyzickou
osobou. Odpovédny zastupce ma zodpovédnost za spravny provoz Zivnosti a dodrZovani
Zivnostenskych predpis( a je ve smluvnim vztahu s podnikatelem (Ondrej, 2022).

Zivnostenské opravnéni zanikd v téchto piipadech:

1) V pripadé smrti podnikatele, pokud nema pokracovani v Zivnosti ze strany dédict nebo
spravce dédictvi.

2) Zanikem pravnické osoby.

3) Uplynutim stanovené doby.

4) Vymazem zahranicni osoby nebo jejiho predmétu podnikani z obchodniho rejstriku.

5) Rozhodnutim Zivnostenského UGfadu, pokud podnikatel jiz nesplfiuje zakonné
podminky, nastanou prekazky.

6) Podnikatel o to sdm pozada (Schwartzhoffova, 2018).
2.2.2 Podnikadni pravnickych osob

V Ceské republice je moZné provozovat podnikani formou obchodni korporace, ktera je
pravnickou osobou. Zakon o obchodnich korporacich, konkrétné zdkon ¢&. 90/2012 Sb., je
pravnim predpisem, ktery obsahuje detailni regulaci rlznych typ( obchodnich spole¢nosti a
druzstva. Tento zakon podrobné stanovuje prava, povinnosti a postupy pro tyto rlizné formy

obchodnich korporaci.
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V publikaci Schwartzhoffové (2018) je rozdéleni spolec¢nosti nasleduijici:

1) Obchodni spolecnosti:

a) Osobni — spolecnici téchto spole¢nosti ru¢i celym svym majetkem.

- vefejna obchodni spole¢nost,

- komanditni spole¢nost.

b) Kapitalové — spolecnosti ruci svym kapitalem, spolecnici po splaceni vkladu ne.
- spole¢nost s ru¢enim omezenym,

- akciova spolecnost.

c) Evropska spole¢nost a evropské hospodarské zajmové sdruzeni.

2) Druzstvo — zaloZeno k uspokojovani potreb svych ¢lend.

- druzstvo, bytové druZstvo, socialni druzstvo,

- evropské druzstvo (p.18).

Obrazek 2 prehledné znazornuje rozdéleni obchodnich spolecnosti.

Obchodni spolecnosti

Spolecnost s rucenim Vetejna obchodni
omezenym spolec¢nost
Akciova spolecnost Komanditni spoleCnost

Obrdzek 2. Rozdéleni obchodnich spolecnosti. (Vlastni zpracovani).

Existuji rozdily v charakteristickych vlastnostech obchodnich spolecnosti, které zavisi na
tom, zda jsou klasifikovany jako osobni nebo kapitalové spolecnosti. Hlavnim rozdilem mezi nimi
je hodnota kapitalového vkladu.

Nesmime opomenout, Ze celd fada sportovnich subjekt( je pravné zalozena jako zapsané
spolky, které se ovSiem nezaméruji na zisk, ale predevsim na uzitek svym c¢lenlim &i spole¢nosti.
Tyto subjekty vsak mohou provozovat vedlejsi ¢innost a vykazovat zisk, avsak ziskany zisk musi
reinvestovat zpét do klubu. Neziskovy sektor, konkrétné zapsany spolek, kterym je i Tanec¢ni

Skola Duckbeat, z.s. bude podrobnéji popsan v Kapitole 2.6
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2.3 Management

V mnoha zdrojich na internetu nalezneme, Ze slovo "management" pochazi z angli¢tiny a

ny

v Ceském jazyce ho chapeme jako "fizeni“. V dnesni dobé ma pojem management mezinarodni
platnost. Podle rliznych autor(i m{zZe byt definovan jako soubor procesi, véetné tizeni, vedeni,
pldnovani a kontroly. Existuji vsak odlisnosti v definicich, protoZe management zahrnuje mnoho
rGznych ¢innosti a vyvoj spolecnosti ovliviiuje jeho obsah. NiZe jsou uvedeny pfiklady rozdilnych
definic managementu, které ilustruji jejich podobnost, ale zaroven i riznorodost.

Je dullezité zdlrraznit, Ze pojem management lze chapat z rliznych perspektiv. Mlze se
jednat o proces vedeni lidi, o specifické funkce vykonavané vedoucimi pracovniky nebo o
predmét studia a soubor poznatk( o fizeni (Caslavovd, 2009).

Podle Blazka (2014) management zahrnuje fizeni mezi jednotlivci nebo skupinami, kde
jeden subjekt Fidi (tj. Fidici subjekt) a druhy subjekt je fizen (tj. Fizeny objekt). BEhem tohoto
procesu, fidici subjekt stanovi cile a spole¢né s fizenym objektem definuje vhodné chovani
smérujici k dosazeni cild. Némec (2002) popisuje management jako proces, ktery se zaméruje
na fizeni a koordinaci zdroji s cilem dosahnout stanovenych cild. Drucker (2011) tvrdi, Ze
management ma za ukol vytvaret a udrzovat efektivni pracovni prostredi, které podporuje
spolupraci zaméstnanct a umozniuje dosazeni spolecnych cild.

Soucasti managementu mohou byt i strategie pro podporu inovace a udrzeni konkurencni
vyhody organizace (Hamel, 2007).

V definicich nachazime totoznost u dosahovani stanovenych cill. Bez nich by organizace
stagnovala a neméla by perspektivu do budoucna. Odlisnost definic managementu vidime v tom,
na jaké aspekty se zaméruji, nékteré vice zdlraznuji fizeni zdroju, zatimco jiné se vice orientuji
na lidi, zmény v organizaci, inovace nebo rozhodovani.

V oblasti managementu existuje mnoho odvétvi, které se odliSuji svym zamérenim. Tyto
oblasti zahrnuji napriklad strategicky management, projektovy management, krizovy
management, produktovy management, personalni management, podnikovy management

nebo sportovni management (Blazek, 2014).

2.3.1 Sportovni management

Sportovni rlst a rozvoj vedly ke zménam ve spotiebé, vyrobé a spravé sportovnich
udalosti a organizaci na vSech Urovnich sportu (Hoye, 2018). V oblasti sportovniho
managementu jsou pfitomna specifika, ktera se v jinych odvétvich managementu nevyskytuji.

Jedna se o zvlastni charakteristiky sportu, sportovnich sluzeb a produkt(l. Dulezitymi faktory jsou

17



také segmentace sportovniho odvétvi a rozmanitost sportovnich instituci. Dale se musi brat v
Uvahu role statu v podpore rozvoje sportovniho odvétvi (Nova et al.,, 2016). Sportovni
management se vztahuje k fizeni a organizaci sportovnich aktivit v rliznych organizacich, jako
jsou sportovni svazy, kluby a télovychovné jednoty (Céslavova, 2009).

Sportovni prostfedi se stale vice dostava do online svéta. Dle Naraine et al. (2023)
mluvime o digitalizaci sportovniho managementu, ktera zahrnuje vyuziti modernich technologii
pro efektivnéjsi spravu sportovnich organizaci a klub(, véetné digitalnich nastrojl pro spravu
dat, komunikaci se sponzory a fanousky, marketingové kampané a dalsi. To mliZze zahrnovat
vyuziti mobilnich aplikaci, socidlnich siti a automatizovanych systém pro zlepseni efektivity a
transparentnosti procest. Hoye (2018) popisuje digitalizaci jako moznost zlepsit vykonnost
sportovnich organizaci a zpfistupnéni informaci a sluzeb pro fanousky a dalsi zainteresované
strany. Naraine et al. (2023) popisuiji, Ze digitalizace znamena pro firmy vétsinou financni zatéz,
ovsem granty a pujcky s nizkym drokem mohou pomoci malym podnikiim, vzdélavacim
organizacim a neziskovym organizacim, které maji omezené financni zdroje, zvladnout naklady
na potizeni napf. hardwaru a softwaru. Tim, Ze tyto organizace ziskaji finan¢ni prostredky na
pofizeni nezbytnych zafizeni, budou lépe pripraveny na digitdlni vyzvy a mohou se lépe

pfizpUsobit sou¢asnym trendlim a konkurovat na trhu.

Sportovni manazer

Sportovni manazer je odbornik, ktery se specializuje na fizeni sportovnich organizaci,
tym0 nebo udalosti. Jeho hlavnim udkolem je planovani, koordinace a provadéni raznych
sportovnich aktivit, a to véetné spravy financi, marketingovych strategii, sponzorskych dohod,
personalniho managementu a logistiky (Caslavova, 2020).

K Fizeni sportovni organizace nebo akce jsou potfebné manaZerské dovednosti. Hoye,
(2018) zduraznuje, Ze sportovni manazefi by méli mit podobné dovednosti jako manazefivjinych
odvétvich. Mezi tyto dovednosti se zahrnuje strategické planovani, vyjednavani smluv, tizeni
lidskych zdroji a prace s rlznymi zainteresovanymi stranami véetné sportovnich federaci,

vladnich agentur, sponzor(, médii a komunit.
2.3.2 Event management

Event management se tyka rliznych organizovanych udalosti, které jsou sloZeny z rliznych
funkci, které spolu souvisi v daném okamziku. Mezi tyto udalosti zahrnujeme koncerty, vecirky,
sportovni udalosti, rizné druhy setkani, konference, vystavy a festivaly. Jedine¢nost a unikatnost

kazdého eventu vychazi z propojeni lidi, programu, prostifedi a managementu (Bowdin et al.,
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2012). Pro firmy, jak ty jiz fungujici, tak ty nové vznikajici, je event management dlezitou
soucasti marketingové strategie, nebot organizovani akci jak velkého, tak malého rozsahu mze
byt ucinnym prostifedkem k propagaci znacky a podpore obchodnich zajmi spolecnosti (Indeed,
2023). Je vsak také dulezité poznamenat, Ze event management a s nim spojené akce se
neomezuji pouze na fanousky a divaky na misté konani, ale také zahrnuiji ty, kteti sleduji udalost
na televizi, prostfednictvim streamovani, na socidlnich siti nebo jinych médii. To odkazuje na
trendy zapojeni fanousk( do sportovnich udalosti a dllezZitost digitalnich médii v tomto procesu
(Herold et al., 2022). Event management hraje vyznamnou roli ve schopnosti spole¢nosti

vizualizovat udalosti a Uspésné je realizovat (Indeed, 2023).

2.4 Strategicky management

Definice strategického managementu neni jasna a zavisi na sou¢asném vyvoji. Ve vétsiné
literature nalezneme, Ze se strategicky management sklada z instrukci, rozhodnuti a aktivit,
které jsou nutné pro ziskani strategické konkurencni vyhody a zajisténi nadprdmérnych vynost
mélo byt aktivitou vSech zaméstnanc( (Fotr, 2012).

Amason & Ward (2021) popisuji strategické fizeni jako proces, pti kterém manazefi
propojuji rizné funkce spolecnosti do sestav a vzorcl jedndni, které jsou navrZeny tak, aby
odpovidaly omezenim a poZadavk(m trhu. Pokud je tento proces spravné proveden, pfinasi
vyhody zakazniklim, vlastnik(im a vSem relevantnim zicastnénym strandm spolecnosti.

Dle Hoye (2018) strategické fizeni organizace spociva v analyze konkurencéniho prostredi,
stanoveni cill a smérl organizace, vybéru optimalni strategie a vyuzZiti unikatnich aktiv
organizace pro dosaZeni stanovenych cild. Aktiva jsou v kontextu chdpana jako jedinecné
vlastnosti nebo schopnosti organizace, které ji odlisuji od konkurence a pfinaseji ji konkurencni
vyhodu.

Cela rada spolecnosti neklade vytvareni zisku na prvni misto, a presto vénuje pozornost
strategickému fizeni. DUvodem je, Ze strategické fizeni neni jen o maximalizaci zisku, ale také o
dosahovani cill v rGznych perspektivach a rozvoji organizace.

Podle Hunger & Wheelen (2009) je strategické fizeni souborem manazerskych rozhodnuti
a akci, které urcuji dlouhodoby vykon spolecnosti. Zahrnuje posouzeni vnéjsiho a vnitfniho
prostredi, strategické planovani, implementaci strategie a nasledné hodnoceni a kontrolu.

Hoye (2018) rozdéluje strategicky management na nékolik dalezitych funkci, kdy:

1. Strategie urcuje, jakym smérem a v jakém rozsahu bude organizace provadét své

aktivity.
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2. Strategie zahrnuje adaptaci ¢innosti organizace na prostredi, ve kterém pusobi.

3. Strategie vyZaduje koordinaci ¢innosti organizace s jejimi zdroji.

4. Strategické pldnovani je ovlivnéno ndzory a pozadavky klicovych
zainteresovanych stran.

5. Strategicka rozhodnuti maji vliv na dlouhodoby vyvoj organizace.

Strategické fizeni neni pouze planovani, ale vede k redlnym krok(im a chovani, které maji

za cil vytvaret hodnotu pro zdkazniky a konkurenéni vyhodu pro firmu (Amason & Ward, 2021).

2.4.1 Formulace strategie a strategického planovdni

Strategie fizeni se sklada ze ¢tyr zakladnich prvk(: analyzy prostfedi, formulace strategie,
implementace strategie a evaluace (hodnoceni) a kontrola. Formulace strategie je vytvareni
planl dlouhodobého fizeni pftileZitosti a hrozeb v prostredi, s ohledem na silné a slabé stranky
organizace (Hunger & Wheelen, 2009). Nejprve je vSak zcela zasadni stanoveni poslani a vize
organizace, coz je klicovy krok, ktery organizaci pomaha urcit své cile a smér.

Poslani (mise) dle Fotra et al. (2020) lze chapat jako zakladni podstatu podnikani v
souvislosti s dlouhodobou vizi organizace. Mise nebo poslani organizace definuje, jaké jsou
zakladni aktivity organizace, pro¢ se témito aktivitami zabyva a pro koho jsou urceny. Je to
zakladni prvek, ktery umozZiuje organizaci orientovat se v daném oboru a stanovit si cile,
strategie a politiky, které s touto misi souviseji (Hunger & Wheelen, 2009). Pfi formulaci poslani
musime brat v Uvahu historii firmy, jeji schopnosti, strategické hodnoty a ocekavané vlivy
prostfedi. Poslani ma casovou neomezenost a ma slouzit jako zaklad pro formulaci strategie a
planovani budoucich krokt firmy (Fotr et al., 2020).

Vize ve strategickém managementu je konkrétnim a strukturovanym popisem, ktery stanovuje,
jaky stav by firma méla dosahnout v budoucim ¢asovém obdobi. Vize zahrnuje prvky potfebné k
stanoveni strategickych cili a zplsobu jejich dosazeni (Mallya, 2007). Kromé toho by méla
obsahovat inovacni prvky, tedy vyjadfeni zmén, které se maji v cilovém roce oproti sou¢asnému
stavu organizace uskutecnit (Fotr et al., 2020). Autor ve své knize uvadi, Ze pfi strategickém
planovani by méla byt vize flexibilni, aby umoznila firmé posun a bylo ji mozné aktualizovat. Je
tedy potreba ji formulovat takovym zplisobem, aby se dala snadno prizplsobit novym
podminkam. Z definic vyplyva, Ze vize podniku je, zjednodusené receno, predstava nebo cil,
kterého chce podnik dosahnout v budoucnosti. Obvykle ¢lenové vrcholového vedeni podniku
vytvareji poslani a vizi spolecné s dalsimi vedoucimi pracovniky, aby byly spravné interpretovany

na vsech Urovnich fizeni firmy.
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Amason & Ward (2021) zdudraznuji, Ze organizace by méla provést analyzu vnitfniho a
vnéjsiho prostredi, aby ziskala prehled o svych silnych a slabych strankach, pfrilezitostech a
hrozbach. Na zakladé této analyzy by organizace méla stanovit konkrétni, méritelné, specifické,

dosaZitelné, relevantni a ¢asové omezené cile, které se oznacuji jako SMART cile (Obrazek 3).

SMART CILE

O w P O

@ MEASURABLE ACHIEVABLE 9 TIME-BOUND

) . , . y G 2l CASOVE
SPECIFICKY ~ MERITELNY DOSAZITELNY =~ REALNY =2t ey

Obrdzek 3. S.M.A.R.T. cile (Evolutionmarketing.cz, n.d.).
Klicovym krokem pfi formulaci strategie firmy je stanoveni strategickych cil(. Manazefi

musi mit prehled o téchto cilech, aby mohli navrhnout strategii, ktera povede k jejich dosazeni

(Fotr et al., 2020).

2.4.2 Implementace strategie

Formulace a implementace jsou v praxi velmi komplexné propojené. Kazda z nich
ovliviiuje druhou a ma vyznamny dopad na vykonnost firmy. Je dllezité mit na paméti, ze dobte
sestavena strategie by méla presné stanovit, jaké kroky si firma planuje udélat a jak je planuje
provést (Amason & Ward, 2021).

Dle Mallya (2007) do implementace zafazujeme:

e organizacni strukturu,

e plan podporujici strategii,

e instalaci podplrnych systémd,

e odménovaci systém,

e tvorbu kultury v souladu se strategii,
e alokaci zdroj(,

e pouzivani strategického viidcovstvi.

Schéma implementace strategie je zobrazeno na Obrazku 4.
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Obrdzek 4. Implementace strategie (Zdroj: Mallya, 2007).
BéZné se do procesu implementace zahrnuje alokace zdroj(, véetné financnich a lidskych,

vytvoreni podrobnych pland, sprava rizik a koordinace tymu (Caslavova, 2020).

2.4.3 Evaluace strategie a kontrola

Evaluace strategie se zaméruje na posouzeni Ucinnosti a Uspésnosti strategie, kterou

organizace zvolila k dosazeni svych cil(.
Fotr et al. (2020) popisuje faze hodnoceni v procesu strategického fizeni, kde se sleduiji:

o faktory pUsobici zvenci i zevnitF, které ovliviiuji ptijatou strategii,

posuzuji se dosazené vysledky a porovnavaji se s cili stanovenymi v ramci

strategického planu,

e navrhuji se pfipadné Upravy v pfijatém strategickém postupu.

Hoye (2018) uvadi, Ze v ramci faze strategického hodnoceni se musi zhodnotit dva souvisejici
prvky strategie. Za prvé, je tfeba srovnat klicové vykonnostni ukazatele (KPIs), které jsou spojeny

s kazdym organizacnim cilem, s aktudlnimi vysledky. Za druhé, je nutné posoudit Uspésnost

provedenych implementacnich opatreni.
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2.4.4 Stakeholders — zainteresované strany

Pro udrzitelné fungovani sportovnich organizaci v 21. stoleti musi manazefi mit schopnost
pracovat v rdmci komplexni sité vztah( se zainteresovanymi stranami. Tyto strany mohou mit
protichGidné poZadavky a o¢ekavani nez samotna organizace (Kunz, 2018).

V fizeni vztah( se stakeholders by se management sportovnich organizaci mél zaméfit na

nasledujici prvky:

¢ identifikaci klicovych osob a organizaci, urceni jejich dllezZitosti a potencialniho
vlivu na sportovni ¢innosti,

e systematické sledovani potreb, pozadavk( a oCekavani téchto zainteresovanych
stran,

e rozvoj vzajemného dialogu a spoluprace s nimi a snazeni se vytvaret situace,

které budou pro vsechny vyhodné tzv. "win-win" situace (Kunz, 2018).
2.5 Marketing

Firmy usiluji o prosperitu a casto se musi vyporadavat s naroénym ekonomickym
prostfedim, nékdy dokonce bojuji o své misto na trhu. Kotler et al. (2013) ve své knize uvadi, Ze
marketing sehrdva klicovou roli pfi hledani feseni téchto vyzev. Financni Uspéch a dosahovani
cill organizace jsou Casto zavislé na marketingovych schopnostech.

Kotikova & Zlamal (2006) poukazuji na sloZitost definice marketingu stejné jako samotné
marketingové aktivity. Marketingova strategie je klicovd pro dlouhodoby uUspéch kazidého
subjektu, ktery plsobi v konkurenénim prostredi.

Existuje vSak celd fada definic marketingu. PouZiji jednu z nejznaméjsich definic
marketingu od Americké marketingové asociace, ktera ho definuje jako soubor ¢innosti, procest
a zavedenych postupu, které se zaméruji na tvorbu, komunikaci, doruceni a sménu nabidek,
které maji hodnotu pro zakazniky, partnery a spolecnost jako celek (Amarican Marketing
Association, n.d.). Obecné se pojem marketing pouZivd pro oznaceni procesu planovani a
realizace aktivit, které jsou navrZeny tak, aby splfiovaly potieby nebo pfani zakaznik(. Tyto
¢innosti zahrnuji vyvoj produktu, uréeni jeho ceny, propagaci a distribuci (Hoye, 2018). Kotikova
& Zlamal (2006) definuji marketing jako ,spolecensky a fidici proces, ve kterém jednotlivci a
skupiny ziskavaji prostfednictvim vytvareni a smény produktll to, co potrebuji a pozaduji.” (p. 7)
Néktefi manazefi jsou presvédceni, Zze primarnim cilem marketingu je ziskdvat nové zakazniky.
Avsak hlavni dliraz v marketingovych aktivitach spociva spise v budovani vztahl se stavajicimi

zakazniky nebo v upevnovani vazby mezi zdkazniky a znackou (Karlicek, 2018). Marketing je
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soubor aktivit a procesu, které maji za cil uspokojeni a predvidani potieb zakaznikd, pficemz se
soucasné snazi dosahnout dalSich cild podniku (Kotikova & Zlamal, 2006). Ve vSech vyse
uvedenych definicich marketingu se klade diraz na to, Ze zdkaznik a uspokojovani jeho potreb
jsou klicové pro uspéch podnikani. Marketing je alfa omegou kazdé Uspésné spolecnosti, a to
plati i v pfipadé dobre fungujicich tanecnich skol.

Pro Uspésné fungovani marketingu je nezbytné vytvaret marketingové strategie, a pravé
strategicky marketing se zaméruje na jejich formulaci a implementaci (Gerritsen et al., 2020).
Strategicky marketing se zabyva dlouhodobym planovanim a fizenim marketingovych aktivit,
které jsou v souladu s cili a potfebami organizace (Kotler et al., 2013).

Strategicky management a strategicky marketing se odliSuji v tom, na co se zaméruiji.
Strategicky management ridi celkovou cinnost firmy, zatimco strategicky marketing se soustredi
na fizeni marketingovych aktivit. Tyto dva koncepty jsou vSak propojené a ovliviiuji se navzajem,
protoze cile a plany v oblasti marketingu musi byt soucasti celkové strategie firmy (Willan, 2021).
Caslavova (2020) uvadi, Ze pfi tvorbé marketingové strategie je dlleZité provést analyzu aktudlni
situace klubu. Je tfeba mit na pameéti, Ze klub plisobi v redlném prostredi, nefunguje v izolaci, a

proto musi byt strategie formulovana v souladu s témito podminkami.
2.5.1 Sportovni marketing

Teoreticky by firma zamérena na sport mohla fungovat bez sportovniho marketingu, ale
s nejvétsi pravdépodobnosti by méla obtiZze ziskavat finance, budovat znacku, rozsifovat své
portfolio a udrzovat vztahy se zakazniky. Bez marketingovych aktivit by takova firma neméla tolik
povédomi o svych produktech a sluzbach. Kromé toho by ztratila pfileZitosti k ziskani
sponzorskych a reklamnich pfijmi, coz by mohlo poskodit jeji financni stabilitu a schopnost
fungovat dlouhodobé. Navic je sportovni trh velmi konkuren¢ni a marketingové aktivity jsou
klicové pro to, aby se firma mohla prosadit a ziskat konkurencni vyhodu. Proto je pro sportovni
firmy zasadni vénovat pozornost sportovnimu marketingu, aby mohly Uspésné konkurovat na
trhu a udrzet si svou pozici na delsi dobu.

Hoye (2018) definuje sportovni marketing jako soucdst planovaciho procesu, kde se
zkouma, jak sportovni znacka funguje a jak bude zajisténa distribuce jejich produktl nebo sluzeb
s cilem vytvoftit vztah mezi znackou a zakazniky. To lze realizovat prostfednictvim vlastniho
marketingu sportovni znacky nebo marketingovych aktivit prostfednictvim sportovni znacky.
Pitts & Stotlar (1996) popisuji sportovni marketing jako ,proces navrhovani a zdokonalovani
¢innosti pro vyrobu ocenovani, propagaci a distribuci sportovniho produktu tak, aby se

uspokojovaly potieby a prani zdkaznik( a bylo dosazeno cil(i firmy“ (p. 80).
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Dle Caslavové (2020) se sportovni organizace vénuji marketingu, protoze jim piinasi
financni zdroje pro jejich aktivity. V oblasti sportu je marketing stale dllezitéjsi jak pro obchodni,
tak i neziskové organizace. Tyto organizace si uvédomuiji, Ze zdkaznici mohou pfispét k jejich
pozitivnimu rozvoji.

Sportovni marketing se zabyva uplatfiovanim marketingovych principd na sportovni
produkty a sluzby a také propagaci nesportovnich produkt( prostfednictvim jejich spojeni se
sportem (Hoye, 2018).

Marketing v oblasti sportu se primarné zaméruje na propagaci sportovnich subjektd,
soutéZi a akci, ale zahrnuje také marketingové aktivity firem, které vyrabéji a proddvaji sportovni
zbozi. Sport v marketingu pak oznacuje vyuZiti sportu jako média pro propagaci vyrobku a sluzeb
a zlepseni obrazu znacky pro firmy, které nejsou primarné spojeny se sportem (Nova et al.,
2016). | kdyzZ sportovni tymy v organizacich dosahuji vyjimecnych vysledkl, neni zaruceno, Ze
budou prosperovat ekonomicky a pfitahovat pozornost investor(, sponzor(, médii a fanouska.
Podle Caslavové (2009) maiji silné sportovni znacky kli¢ové faktory, které dodavaji lesk a pfitahuji
zajem o spojeni s nimi. Tyto faktory zahrnuji silnou fanouskovskou zakladnu, historické uspéchy,
efektivni vyuziti znacky, jasné definované a atraktivni hodnoty a pfitomnost sportovnich hvézd.
Autorka také uvadi, Ze marketingové aktivity sportovni organizace musi vychazet z jeji soucasné
situace, poslani a stanoveni cil(l. Stanoveni cild je bud' Cisté zamérené na marketingovou ¢innost,
tak i ty, kde marketing hraje roli jako soucast. Pri tvorbé marketingové strategie je dllezité
provést analyzu aktualni situace klubu. Je tfeba mit na paméti, Zze klub plsobi v redlném
prostredi, nefunguje vizolaci, a proto musi byt strategie formulovana v souladu s témito

podminkami.
2.5.2 Sportovni znacka

Sportovni znacky jsou dlleZité jak pro management, tak pro marketing, protoze obé
oblasti jsou nezbytné pro Uspésné fizeni sportovni znacky. Management se zamérfuje na
pldnovani, organizaci, fizeni a kontrolu cinnosti sportovni znacky (Manoli, 2022). Na druhé
strané marketing se vénuje propagaci znacky, zvySovani povédomi o produktu nebo sluzbg,
budovani zakaznickych vztah(l a zvySovani prodeje (Kotler et al., 2013). Sportovni znacku lze
obecné definovat jako oznaceni pro jakoukoli znacku nebo firmu, kterda se specializuje na
sportovni zboZi nebo poskytovani sportovnich sluzeb.

Kotler et al. (2010) definuje sportovni znacku jako znacku, ktera vychazi z konkrétniho
sportu a specializuje se na vyrobu produktl nebo poskytovani sluzeb spojenych s timto sportem.

Tyto znacky Casto vyuzivaji své spojeni s Uspésnymi sportovci nebo tymy, aby se staly symbolem
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pro vykon, inovaci a kvalitu. Manoli (2022) ve své praci uvadi, Ze béhem pandemie Covid-19 se
ukazalo, Ze sportovni znacky mohou hrat vyznamnou roli pfi propagaci fyzického a dusevniho

zdravi.
2.5.3 Marketingovy mix ve sportu

Marketingovy mix dle Kotlera et al. (2010) zahrnuje Sirokou paletu nastrojd, které
organizace vyuzivaji k dosaZeni svych marketingovych cilG. Caslavova (2020) popisuje
marketingovy mix jako zakladni prvek marketingové strategie, kterd kombinuje Ctyfi nastroje

marketingu:

e produkt (product),
e cenu (price),
e misto (place, distribution),

e propagaci (promotion).

V literature se pouziva zkratka 4P.

Produktu rozumime to, co firma nabizi. Cena je chapana jako cena, kterou si organizace
stanovi za své produkty nebo sluzby. Distribuce obnasi, jak se produkty nebo sluzby dostanou ke
zakazniklm a komunikace nam udava, jak organizace komunikuje o svych produktech nebo
sluzbach se zakazniky (Kotler et al., 2010). Tyto Ctyti prvky jsou zakladnimi stavebnimi kameny
marketingové strategie organizace a jsou klicové pro uUspésné planovani a provadéni
marketingovych aktivit. Z vySe uvedeného se zd4, Zze marketingovy mix 4P je zaméreny spiSe na
potieby prodejce nez zdkaznika. V 90. letech byl proto vytvoren novy model oznacovany jako
marketingovy mix 4C, ktery kladl vétsi diraz na zakaznika a prestal stavét produkt na prvni misto.

Kotler et al. (2013) popisuje marketingovy mix 4C jako:

¢ customer value — zakaznik a feseni jeho potieb (ve 4P odpovida slovu ,Product”),
e communication — komunikace (ve 4P odpovida slovu ,Promotion®),
¢ cost — cena nebo naklady pro zakaznika (ve 4P odpovida slovu ,Price”),

¢ convenience — pohodli, dostupnost (ve 4P odpovida slovu ,,Place).

Tento pristup se zaméruje na poskytovani hodnoty zdkaznikim a komunikaci s nimi jako
klicové faktory pro dosazeni tispéchu na trhu organizaci.
Produkt v oblasti sportu zahrnuje nejen sportovni zboZi, sportovni tymy, sluzby a akce, ale

i sportovni zaZitky a emoce. Cena nezahrnuje pouze financni naklady, ale i naklady na cestovani,
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ubytovani, stravu, vstupenky ¢i vzdélavani. Distribuce sportovnich produktl mize zahrnovat
prodej vstupenek, merchandising, televizni vysilani a digitadlni streamovani. Komunikace se
soustfedi na propagaci sportovnich tym( a akci, a to vCetné vyuZiti socidlnich siti a dalSich

digitalnich kanalG (Caslavova, 2020).
2.5.4 Marketing sluZzeb

Dle Wilsona et al. (2016) prode;j a fizeni sluzeb predstavuje specifické problémy, které se
v prodeji produktll nevyskytuji. Vzhledem k tomu, Ze sluzby jsou nehmotné a ¢asto se poskytuji
na misté spotreby, jejich masova vyroba je obtiZzna. Kvalita sluzeb a spokojenost zakaznik( jsou
velmi zavislé na redlném case a interakcich mezi zaméstnanci a zakazniky. Willan (2021)
marketing sluzeb definuje jako c¢innost, kterou jedna strana poskytuje druhé, pricemz nejde o
hmotnou véc a nedochazi k vlastnictvi Zzadného produktu. Kv(li této nehmotné povaze je tézké
uvést sluzby na trh ve srovnani s hmotnymi vyrobky. Wilson et al. (2016) dodava, Ze sluzby nelze

obvykle vratit nebo znovu prodat, coz vyZaduje silné strategie obnovy v pfipadé, Ze néco selze.
2.5.5 Event marketing

Udalosti, akce neboli eventy se pouzZivaji jako forma marketingu stale Castéji; napfriklad
spolecnosti je vyuZivaji k tomu, aby upoutaly pozornost soucasnych i potencialnich zakaznikd a
predvedly své znacky, produkty nebo sluzby. Cilem je vytvofit pozitivni postoj ke znacce a ziskat
si pfiznivé hodnoceni od zdkaznikl (Gerritsen et al., 2020). Ddvodem, proc lidé participuji na
udalostech, zUstdva nezménény — touha se shromaidit, sdilet a spolené prozivat zazitky
(Preston, 2012).

Gerritsen et al. (2020) definuje event marketing jako strategicky pfistup, ktery kombinuje
prvky marketingu, akci a komunikace. Tento koncept ziskava stale rostouci popularitu mezi
podniky, organizacemi a médii, nebot nabizi efektivni zplsob, jak oslovit cilovou skupinu a
zaujmout ji.

Podle Gerritsen et al. (2020) Ize na event marketing nahlizet ze dvou perspektiv:

1. Marketing pro akce — vychozim bodem event marketingu je chapani akce samotné
jako produkt, ktery se uvadina trh. Udalost se stava hlavnim prvkem podnikani a ¢asto
znackou. VSechny aktivity a Usili poradatele jsou zaméreny na dosaZeni Uspéchu dané
akce.

2. Marketing prostfednictvim akci — akce je zde chapana jako prostfedek pro dosazeni

konkrétnich cil(l. Timto pfistupem se akce stava klicovym nastrojem pro propagacni a
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marketingové ucely, ktery umozniuje podnikim dosahnout svych cilG a pfrilakat

zakazniky.

Event marketing zahrnuje riznorodou paletu ¢innosti, jako jsou konference, koncerty,
veletrhy, sponzorované udalosti, firemni setkani, promoce, oslavy a dalsi akce, které umoznuji

lidem proZit zazitek a navazat interakci s cilovou skupinou (Preston, 2012).

2.5.6 Digital marketing

V dnesni dobé digitalni technologie ovliviiuji vSechny aspekty Zivota a stavaji se stale
pro vyhledavani informaci, ndkupy a komunikaci s ostatnimi. Digitalni marketing se stava
nezbytnym prostfedkem pro oslovovani a zapojovani cilového publika.

Digitalni marketing dle Kotlera et al. (2017) je vyuzivani elektronickych médii, jako jsou
mobilni zafizeni, pocitaCe a internet, k dosazeni marketingovych cil(i organizaci. Tento nastroj
umoznuje organizacim oslovit své cilové publikum prostfednictvim interaktivnich a
personalizovanych zplsobl pomoci socidlnich siti, e-mail marketingu, online reklamy a
obsahového marketingu. Kotler et al. (2021) poukazuje na rychlejsi digitalizaci firem z dGvodu
pandemie a souvisejicich opatfeni socidlniho distancovani. BEhem lockdown(l a omezeni pohybu
se zakaznici stali stale vice zavislymi na online platformach pfi svych béznych aktivitach.
Marketing se tak velmi rychle dostal do online prostoru a tento trend se nadale vyviji.

Dalsi autor také poukazuje na duleZitost rozvijeni digital marketingu, kdy tvrdi, Ze v
dnesnim dynamicky se rozvijejicim digitalnim svété je nezbytné hledat nové pristupy a nastroje
pro fizeni znacek jak v oblasti sportu, tak i mimo ni. Tyto nové moznosti umoznuji a v nékterych
pripadech i nuti znacky prehodnotit své nabidky a zaméfit se na potencialni publikum a cilové
trhy (Manoli, 2022). Obor digitdlniho marketingu je velmi dynamicky a rychle se vyviji, coz
znamena, Ze je obtizné udrzet krok s neustale se objevujicimi inovacemi a novinkami.

Podle Kotlera et al. (2021) existuje pét zplsobl, jak technologie mohou zlepsit

marketingové praktiky:

1. Pfinadset vétsiinformovanost pfi rozhodovani na zakladé velkého mnozstvi dat.

2. Predpovidat vysledky marketingovych strategii a taktik.

3. Pfinést kontextovou digitalni zkusenost do fyzického svéta, kdy je cilem vytvofit
prijemné a interaktivni prostfedi pro zakaznika, které podporuje jeho nakupni
rozhodovani a posiluje vztah s danou znackou nebo firmou.

4. Rozsitit schopnost marketérd prinaset hodnotu.
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5. Zrychleni realizace marketingu.
2.5.7 Marketing v neziskovém sektoru

V zasadé lze fict, Ze marketing neni vyrazné odliSny v oblasti ziskovych a neziskovych
sektorl. Neziskové organizace primarné nepracuji na zakladé klasického trzniho modelu,
nicméné stale potrebuji a hojné vyuzivaji marketing z dlivodu rozvoje organizace, zkvalitnovani
jejich sluzeb, budovani jména, naplnovani cili a poslani organizace (Krechovska et al., 2018).
Hlousek & Hlouskova (2011) vymezuji patrny rozdil v marketingu mezi neziskovym a komerénim
sektorem ve skutecnosti, kdy do neziskového sektoru vstupuje treti strana neboli darce
(donator). Pro darce je dlleZité, aby jim organizace prinesla néjaky prinos. Je tedy velmi
podstatné, aby informace poskytované neziskovou organizaci mély pro darce néjakou hodnotu.

Obecné Ize konstatovat, Ze hlavnim rozdilem marketingu ve vySe jmenovanych sektorech
je cil, kdy ziskové organizace maji snahu maximalizovat zisk, zatimco neziskové plnit své poslani.
Marketing ziskovych organizaci je vétSinou vice zaméren na prodej produktl nebo sluzeb,
zatimco marketing neziskovych organizaci je zpravidla sméfovan na budovani povédomi o
organizaci, jejich sluzbach jako uzitku pro spolec¢nost a ziskavani finan¢ni podpory a podpory od

verejnosti.

2.6 Neziskovy sektor

Neziskové organizace, coz je ekvivalent anglického vyrazu "non-profit organization”,
nejsou zakladany za ucelem zisku nebo podnikani, ale aby vytvarely uZitek, ktery sméruje bud
ke svym ¢lendm nebo ke spolecnosti jako celku. Hoye (2018) popisuje, Ze neziskové organizace
se zaméruji na rozvoj komunit a uspokojovani potreb urcitych skupin v téchto komunitach. Jejich
cilem je pracovat ve prospéch verejného blaha, nikoliv vytvaret bohatstvi pro jednotlivce. Tyto
organizace vznikly k zaplnéni mezery v poskytovani sluzeb, které stat nebo soukromy sektor
nezajistuji.

Neziskové organizace mohou vytvaret zisk pomoci vedlejSich nebo podnikatelskych
aktivit, ale jsou omezeny povinnosti opétovné investice ziskanych prostredkd do hlavni ¢innosti
nebo rozvoje své existence (Stejskal et al., 2012).

RozliSujeme neziskové organizace dle zfizovatele na statni a nestatni (soukromé,
nevladni). Statni jsou zfizeny statem, kraji, obcemi a jejich organizac¢nimi slozkami. Nestatni jsou
zfizovany obcany. V této praci bude mé zaméreni sméfovat k nevladnim neziskovym
organizacim, pfriCemz se budu soustfedit na pravni formu zapsaného spolku, kterou vyuziva

tanecni Skola Duckbeat, z.s., a bliZze bude popsan v Kapitole 2.6.1. NiZe si uvedeme nékolik druht
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nestatnich neziskovych organizaci bez jejich podrobného popisu, protoZze kromé zapsaného
spolku nejsou v zasadé podstatné pro tuto préci. Stejskal et al. (2012) ve své publikaci uvadi

nasledujici druhy nestatnich neziskovych organizaci:

Zapsany spolek

Obecné prospésné spolecnosti

Nadace a nadacni fondy

Cirkve, ndbozenské spolecnosti a cirkevni pravnické osoby
Politické strany a politicka hnuti

Spolecenstvi vlastnik( jednotek

Verejné vysoké skoly

Profesni komory

L 00 N o vk~ W N PR

Zajmova sdruzeni pravnickych osob

10. Honebni spolecenstva

V Ceské republice upravuje nestatni neziskové organizace zakon €. 89/2012 Sb., ob&ansky

zakonik.
2.6.1 Zapsany spolek

Spolek je pravnicka osoba, kterd je upravena v zdkoné ¢.89/2012 Sb., obcansky zakonik
v platném znéni. Je vytvoren za Ucelem realizace urcitého zajmu jejich zakladatel(l. Fyzické i
pravnické osoby mohou byt ¢leny spolku, avsak ¢lenstvi je osobni a nelze ho prevést na nastupce
(Stejskal et al., 2012). Mozné dlvody ukonceni clenstvi ve spolku jsou vystoupeni ¢lena,
nezaplaceni ¢lenského prispévku ¢i vylouceni kvili zdvaznému poruseni povinnosti, které jsou
spojené s ¢lenstvim (Krechovska et al., 2018). Spolek mohou zalozit minimalné tfi osoby, které
vede spolecny zdjem a dohodnou se na znéni stanov (§ 218 NOZ), nebo kdokoliv (svolavatel)

svolda ustanovujici schiizi (§ 222 a nasl. NOZ), ktera usnesenim schvali nasledné stanovy.

1. Povinné ¢asti obsahu stanov:
e nazev, ve kterém musi byt obsazeno ,spolek” i ,zapsany spolek” nebo
zkratku ,,z. s.,
e sidlo,
e cel, pro ktery byl zalozZen,
e ustanoveni o pravech a povinnostech jeho ¢len( a zpUsobu, jakym tyto prava

a povinnosti vznikaji,
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e definovani statutarniho organu.
2. Dobrovolné ¢asti obsahu:
e zpUsob pfijimani ¢len(,
e Clensky prispévek,
e vylouceni ¢lena,
e Clenska schlize, jeji prava a povinnosti,

e pobocné spolky ad. (Krechovska et al., 2018).

Spolek vznika dnem zapisu do vefejného rejstiiku. Clenska schlize je nejvy$§im organem
spolku (pokud stanovy nedefinuji jinak) a musi byt svolana minimalné jednou za rok. Pokud je
schiize usnasenischopna, je nutné vyhotovit zapis z jednani. Kontrolni komise neni povinna, a
pokud je zfizena, dohlizi nad fadnym vedenim zaleZitosti spolku. Pokud je zfizena rozhodci
komise, rozhoduje ve spornych zaleZitostech. Statutdarnim organem muze byt vybor nebo
predseda. Spolky mohou vytvorit novou organizaci (svaz) k prosazovani spole¢ného zajmu a také
mohou zaloZit pobocny spolek jako soucast své organizace podle vlastnich stanov. | kdyZz mohou
byt clenové spolku povinni platit ¢lensky prispévek pro podporu jeho ¢innosti, nejsou odpovédni
za pripadné dluhy spolku a jejich Ucast ve spolku je zcela dobrovolna. Hlavnim ucelem spolku je
vydélecna cinnost, jako napfiklad reklama nebo prondjem majetku spolku ad. (Pelikdnova,
2018).

Spolek musi dodrzovat zakon o dani z pfijm0, ktery je platnym pravnim predpisem (Cislo
586/1992 Sb.). Hlavni ¢innost spolku neni predmétem dané, pokud jeji pfijmy neprevysuji
cilm a ucellim klubu a vede k zisku, jsou viechny ziskané pfijmy predmétem dané, plati zde
stejna pravidla jako pro obchodni spoleénosti (Kolektiv autort CUS, 2017). Datiovou soustavu CR

znazornuje Obrazek 5.
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DANOVA
SOUSTAVA CR
I
l PRIME DANE NEPRIME DANE OSTATNI ODVODY
| |
Dané z pifjmu —{ Majetkové dané DPH Poji;mbi:;as:::ﬂm
I |
Fyzickjch osob —{ silnitaf dat Spotfebn dan "“"“"p'“fjgfg}’“"'
|
Prévnickych osob - Mistni poplatky
z nemovitych véci g

Dai z nabyti
nemovitych véci

Obrdézek 5. Dariovd soustava CR (CUS, 2017).

Spolek mlze zaniknout bud' dobrovolné, nebo nucené. Proces zaniku se sklada ze dvou
fazi: zruseni a nasledny zanik. Postup pti dobrovolném zruseni je vétSinou stanoven ve stanovach
spolku nebo se uplatni obecnd ustanoveni o zruseni pravnickych osob. Nucené zruseni se pak

tyka poruseni zakonnych povinnosti spolku a zahrnuje likvidaci (Pelikanova, 2018).
2.6.2 Financovani neziskovych organizaci

Hlavnim vyzvou neziskovych organizaci je zajistit financni udrzitelnost, aby mohly plnit své
poslani. Financni udrzZitelnost je dUlezitym faktorem jak pro kratkodobé, tak i dlouhodobé
rozhodovani a méla by byt v souladu s dlouhodobymi cili organizace.

Pro neziskové organizace je financni udrzitelnost klicovym faktorem pro napliovani jejich
poslani. Krechovska et al. (2018) ve své publikaci uvadi, Ze k dosaZeni tohoto cile je zapotiebi
resit nékolik vyzev, jako napfriklad diversifikovat zdroje financovani a nezaviset na jednom zdroji,
rozvijet fundraisingové plany, budovat silnou a rozpoznatelnou znacku, definovat jasné poslani
organizace a budovat partnerstvi a spolupraci s dalSimi neziskovymi organizacemi.

Stejskal et al., 2012) poukazuje na duleZitost presvédceni poskytovatele financnich
prostredkll o zodpovédném vyuZivani financnich prostredk(l a pracovat na udrZeni vztah( s
rznymi zainteresovanymi stranami, jako jsou poskytovatelé, prijemci a vedeni neziskovych
organizaci. Dle Krechovské et al. (2018) je klicem k finan¢ni udrZitelnosti tedy integrita a
sounalezitost vSech zu¢astnénych stran. Autorka zaroven definuje financni fizeni organizace jako

»ekonomickou cinnost zabyvajici se zejména otazkou ziskavani potfebného mnozstvi kapitalu a
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penéznich prostiredkd z rlznych zdrojl financovani a jejich efektivniho vyuZiti za ucelem plnéni
hlavniho cile a poslani organizace” (p. 55).

V literature se ¢asto objevuje, Ze pro neziskové organizace je zcela zasadni vicezdrojovost,
kterd jim umoznuje minimalizovat riziko a zajistuje vétsi stabilitu a trvanlivost financovani.
Finance jsou pro organizaci dllezZité, jejich prostfednictvim mohou dosahovat cil( a plnit své
poslani. Neziskové organizace Casto zavisi na financni podpore z vice zdroj(, jako jsou granty,
dary, sponzorstvi a verejné dotace. Pelikdnova (2018) ve své publikaci rozdéluje zdroje

financovani dle nasledujicich kritérii:

1. Dle charakteru zdroje: finan¢ni zdroje (penézni prostfedky) a nefinancni zdroje (vécné
dary, informace, dobrovolnictvi).

2. Dle geografického plvodu zdroje: domaci (lokdlni zdroje) a zahranicni zdroje.

3. Dle prostfedkl organizace: interni zdroje (vlastni c¢innost) a externi zdroje (vefejné,
individualni a soukromé).

4, Dle zpUsobu nabyti: pfimé zdroje (dary) a nepfimé zdroje (dariové ulevy).

5. Dle typu vlastnictvi zdroje: vefejné zdroje (stdtni sprava, samosprava, mezinarodni

instituce, dafiova asignace) a soukromé zdroje (individualni darci, podnikatelé, nadace) (p.37).

Bez dostatecnych financ¢nich zdrojl nemuzZe Zadna organizace byt Uspésna a dlouhodobé
existovat. Neziskové organizace nejsou vyjimkou, jelikoz potrebuji dostatek penéznich
prostredk(l a kapitadlu na financovani svého provozu, projektd, cil(i a plnéni svého poslani. Bez
nich nebude schopna organizace splnit sv(j ucel.

Pelikdnova (2018) popisuje rozdéleni financovani na:

1. Vlastni zdroje (samofinancovani):
e (Clenské prispévky,
e prijmy z vykonu hlavni ¢innosti-vynosnost z poradanych akci a realizovani
projektd,
e prijmy z doplrikovych Cinnosti — pronajem, reklama, spoluporadani akci ad.,
e prijmyz podnikani— prodej vlastniho zbozi, poradani akci, pofadani seminari
za Ucelem zisku apod. (neziskové organizace smi podnikat, pokud nejsou
omezeny specialnim pravnim predpisem).
2. Cizi zdroje:
e bankovni Gvéry, pujcky.
3. Potencionalni zdroje:

e granty, dotace, firemni darcovstvi, sponzoring.
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Hobza & Rektofik (2006) uvadi, Ze zasadnimi zdroji financovani sportovnich organizaci
jsou statni a regionalni rozpocty a také finance z domacnosti.

Zabezpeceni financovani sportu zahrnuje dvé hlavni oblasti, financovani ze soukromych a
verejnych zdrojd. Finance pro sport z vefejnych zdrojd, které poskytuji Uzemni celky a statni
rozpocet, se skladaji z dotacnich programi Evropské unie zamérenych na sport, dotaci ze
statniho rozpoctu poskytované Ministerstvem sSkolstvi, mladeZe a télovychovy, Ministerstvem
obrany, Ministerstvem vnitra a Ministerstvem financi, dotaci z rozpoc¢tl mést, obci a krajq,
dotaci z Regionalnich rad a financovani télesné vychovy na skolach (Hobza & Rektofik, 2006).

Vicezdrojové financovani sportu zobrazuje Obrazek 6.

statni rozpoget (MSMT, MMR) statni rozpoéet (MSMT, MV, MO)

«<

mistni rozpocty (kraje, mésta, obce)

<
<

mistni rozpocty (kraje, mésta, obce)

>

prijmy z vlastni a vedlejsi
¢innosti

<
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pfijmy z vlastni ¢innosti .

>

Pohybova

rekreace Sipoit

soukromé zdroje

e
<

soukromeé zdroje

>

Sazka,a.s
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firmy, domacnosti . .
_ > Télesna

vychova firmy, domacnosti

<&
Y

statni rozpocet
(MSMT, MV, MO)

mistni rozpoéty / domacnosti

Obradzek 6. Vicezdrojové financovdni sportu (Hobza & Rektorik, 2006).

Stat ma za ukol podporovat sportovni reprezentaci a péci o sportovni zafizeni a zabezpedit
vSeobecnou sportovni ¢innost. Financovani sportu je regulovano zakonem o podpofre sportu. Do
roku 2020 bylo hlavnim orgdnem pro poskytovani finanéni podpory MSMT, které také zajistovalo
sportovni reprezentaci a vytvarelo podminky pro sport. Po pfijeti novely zakona v roce 2020 vsak
byla zfizena Narodni sportovni agentura, kterd nyni prerozdéluje finance do sportu. (MSMT,
2020) Narodni sportovni agentura je organizace financovana statem. Jejim hlavnim cilem je
podpora sportu v Ceské republice. NSA poskytuje finanéni prostfedky na podporu sportovnich
projektl a program( pomoci grantl a dotaci. Kromé toho se vénuje také rozvoji sportovni
infrastruktury a poradani celostatnich sportovnich akci, jako jsou Letni olympijské hry déti a
mladezZe nebo tyden sportu. Jedna z nejznaméjsich dotacnich vyzev je ,,MQj klub” a je hlavnim
nastrojem podpory a rozvoje détského sportu v Ceské republice (Ndrodni Sportovni Agentura,

n.d.).
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Financovani ze soukromych zdroji zahrnuje: domacnosti, sponzoring, darcovstvi, granty,
dotace, pujcky, uvéry, podily. Hobza & Rektofik (2006) uvadi, Ze dllezitym zdrojem soukromého
financovani byl podil ze zisk(l sazkovych her. Po prijeti novely zakona ¢. 202/1990 Sb. o loteriich
a jinych podobnych hrach v roce 2011 vsak financni prostiedky jiz neputuji do sportu, ale jsou
namisto toho rozdélovany do rozpoctu obci a statu.

Nesmime opomenout dobrovolnictvi, které je cinnosti, kdy se jednotlivec nebo skupina
lidi dobrovolné zapojuji a bez ocekavani financnich vyhod pomahaji ostatnim nebo prispivaji k
prospéchu spolec¢nosti. Hodan & Hobza (2010) popisuji dobrovolnictvi jako fenomén obcanské
angaZovanosti. Dobrovolnik si védomé a svobodné voli, Zze bude bezplatné pracovat v zajmu

jednotlivce, skupiny nebo celé spolecnosti.

2.7 Koncepce rozvoje

Koncepce je strategicky dokument, ktery se vyuziva k reseni konkrétnich problému a je
obecnéjsi nez implementacni pldn. M3 vyrazné analytickou a strategickou ¢ast a méné
podrobnou implementacni ¢ast. Koncepce definuje celkové stfednédobé az dlouhodobé
smérovani organizace véetné zakladnich vychodisek, vize a strategického smérovani (MMR,
2017). V mnoha internetovych zdrojich nalezneme podobnou definici koncepce rozvoje, ktera
fikd, Ze se jednd o strategicky dokument manazerskych zdmér(i na nékolik let dopredu. Zakladem
je analyza soucasného stavu organizace pro stanoveni cil(i rozvoje v rlznych oblastech a volbu
konkrétnich akci, které pomohou naplnit tyto cile.

Je dullezité rozliSovat koncepci jako strategicky dokument od koncepce, ktera popisuje
zpUsob feseni konkrétniho problému. Koncepce jako strategicky dokument obvykle obsahuje
definici a analyzu feSené problematiky, vizi a zakladni strategické smérovani, strategické a
pripadné specifické cile a opatfeni, jejichz realizace neni podrobnéji specifikovana. Obsahem
koncepce jsou predevsim zakladni vychodiska, vize a zakladni strategické smérovani (MMR,

2017).
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3 CiLE

3.1 Hiavnidcil

Hlavnim cilem této diplomové prace je navrh koncepce rozvoje Tanecni Skoly Duckbeat,

z.s. pro obdobi 2023-2027.
3.2 Dilcicile

1) Provést anketni Setfeni urcené ¢lendm, rodictim, lektorlim a navstévnikim Tanecni
Skoly Duckbeat, z.s.

2) Provést rozhovor svybranym zastupcem samospravy mésta Prerova v oblasti
kultury.

3) Zpracovat situacni analyzu Tanecni skoly Duckbeat, z.s.

4) Vytvofit SWOT analyzu.

5) Vytvofit strategické cile pro ucely ndvrhu koncepce rozvoje Tanecni skoly Duckbeat,

Z.S.
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4 METODIKA

Pro svou praci jsem zvolila metody, které mi umozZnily provést analyzu aktudlni situace
Tanecni Skoly Duckbeat, z.s., a formulovat jeji kratkodobé, stfednédobé a dlouhodobé
strategické cile. Pomoci téchto informaci bude navriena koncepce rozvoje Tanecni Skoly

Duckbeat, z.s. pro obdobi 2023-2027.

4.1 Situacni analyza

Situacni analyza je uvedena ve vysledcich této prace. Byla vytvofena na zakladé vlastnich
zkuSenosti a znalosti s vice jak 20 ti letém vedeni Tanecni Skoly Duckbeat, z.s. a jeji organizace.
Analyza zahrnuje zakladni informace tykajici se tanecni skoly, organizacni strukturu, poslani a
vizi, nabidku sluZeb, vedeni skoly, tréninkovy proces, marketing, financovani a analyzu
konkurence.

Situacni analyza je obecna metoda urcéend pro zkoumani rGznych slozek a vlastnosti
vnéjsiho prostredi, které ovliviiuji a vzdjemné na sebe pusobi, stejné jako jednotlivé slozky
vnitfniho prostiedi, jako je kvalita zaméstnanc, infrastruktura spolecnosti, historie, umisténi a
podobné (Jakubikova, 2005). Situacni analyza se tedy obecné sklada z procesu sbéru a hodnoceni
informaci o prostredi, ve kterém organizace podnikd, s cilem prizplsobit své strategické

rozhodnuti této situaci.

4.2 S.W.O0.T. analyza

V této Casti prace budou formou SWOT analyzy prezentovdny konkrétni pozitivni a
negativni aspekty Tanecni Skoly Duckbeat, z.s. Analyza byla vytvofena na zakladé mych
mnohaletych zkuSenosti svedenim tanecni skoly, situacni analyzy, anketniho Setfeni a
rozhovoru Mgr. Jaroslavem Macickem. Vysledkem je identifikace silnych stranek (Strengths),
slabych stranek (Weaknesses), pfileZitosti (Opportunities) a moznych hrozeb (Threats) (Obrazek
7).

Willan (2021) popisuje SWOT analyzu, jako identifikaci silnych a slabych stranek
organizace, které jsou vnitfnimi faktory, které organizace mlze kontrolovat, a na identifikaci
prilezitosti a hrozeb, které jsou vnéjsimi faktory, na které organizace nema kontrolu. Cilem
analyzy je identifikovat zpUsoby, jak pfeménit hrozby na pfilezitosti a slabé stranky na silné

stranky.
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VNITRNI VLIVY

prednosti (silné stranky) nedostatky (slabé stranky)

VNEJSI VLIVY

Obrdzek 7. SWOT analyza (Salesman.cz, n.d.).

SWOT analyza bude sestavena ve vysledcich této prace v Kapitole 5.4 a bude zakladem

pro tvorbu strategickych cili Tanecni Skoly Duckbeat, z.s.

4.3 Balanced Scorecard

Balanced Scorecard (BSC) je systém fizeni a hodnoceni vykonu organizace vyvinuty v 90.
letech 20. stoleti autory Robertem S. Kaplanem a Davidem S. Nortonem. Metoda ndm usnadnuje
definovat strategické cile, nasledné je prevést do specifickych dilcich cil(i a béhem jejich realizace
méfrit vykonnost organizace.

Kaplan a Norton (2002) uvadi, Ze BSC prevadi poslani a strategii podniku do cill a méfitek
zatazenych do ¢tyr perspektiv: finanéni, zdkaznické, internich procest a uceni se a rlistu. BSC poskytuje
rdmec a jazyk pro komunikaci poslani a strategie; pouzivda méreni k informovani zaméstnanc( o hybnych
sildch soucasného a budouciho Uspéchu (p.32).

Jednoduchy popis ¢tyr perspektiv znazorfiuje Obrazek 8.
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BALANCED SCORECARD
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Obrdzek 8. Balanced scorecard (Mytimi.Cz, n.d.).

Financni perspektiva Balanced Scorecardu (BSC) dle Kaplana & Nortona (2002) klade dlraz
na hodnoceni finan¢niho vykonu spole¢nosti a sledovani klicovych finanénich ukazatell. Méfitka
financni vykonnosti ukazuji, kdy implementace a realizace podnikové strategie vedou k
vyznamnym zlepsenim. Vysusil (2004) finan¢ni perspektivu chape jako propojeni financnich cil{
s kompletni strategii organizace. Kaplan & Norton (2002) do financnich cilG zahrnuji ziskovost,

rasty prodeje a cash-flow. Autofi rozlisuji strategii financ¢nich cild na 3 faze:

e rUst,
e udrzeni,

e nejvétsi vynosy (sklizen).

V rlistové fazi se predevsim jedna o zavedeni nového vyrobku, ¢i sluzby. Ve fazi udrzeni se dle
Kaplana & Nortona (2002) nachazi vétSina podnikatelskych jednotek, které se snazi udrzet si
svou pozici na trhu se snahou ji zvysit. Faze zralosti je obdobim, kdy podniky jiZ nechtéji rozsahle
investovat, finan¢ni prostfedky sméruji spiSe do udrzby jiz zavedenych zafizeni, produktl Ci
sluzeb.

Zakaznicka perspektiva Balanced Scorecard se soustfedi na to, jak organizace vnima své
zakazniky, jak s nimi komunikuje a jak vytvari vztahy. Cilem je zajistit, aby organizace plné
porozuméla potfebam a ocekdvanim svych zakaznikd a aby jim dokazala nabidnout vysokou
kvalitu produkt( a sluZzeb (Kaplan & Norton, 2002). Jednoduse Ize popsat tuto perspektivu jako
spokojenost zakaznikd, ziskavani novych, udrZeni stavajicich zakaznik( a o neustalou snahu
zlepsovani kvality produktl a sluZzeb. Podle Willan (2021) existuje nékolik strategii, na které se

organizace mUze soustredit, aby vylepsila své povédomi u zakaznik(. Tyto strategie mohou
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zahrnovat zlepseni kvality produktd, poskytnuti lepsi zakaznické zkusenosti, nabizeni vynikajicich
sluzeb po prodeji a Upravu cen pro své hlavni produkty a sluzby.

Perspektiva internich procest v Balanced Scorecardu se soustfedi na dllezité vnitini
procesy, které jsou klicové pro dosazeni cil(l organizace a spokojenosti zakaznikd. Cilem této
perspektivy je méfit vykonnost vnitfnich procest, jako jsou vyroba, zpracovani objednavek,
logistika, inovace a vyvoj produktl ¢i sluzeb. Tim organizace identifikuje klicové oblasti pro
zlepseni vnitfnich procesl a optimalizuje je tak, aby dosahla svych strategickych cil(i (Kaplan &
Norton, 2002).

Perspektiva uceni se a rlistu v Balanced Scorecardu se zaméruje na rozvoj schopnosti a
dovednosti zaméstnancl a podporu inovaci a vyvoje novych produktll a sluzeb. Cilem této
perspektivy je zajistit, Ze organizace ma dostatecné kvalifikované a motivované zaméstnance,
ktefi jsou schopni prizplsobit se zménam v oblasti konkurence a technologii a prispét k
dlouhodobému Uspéchu organizace. Méreni v této perspektivé se zaméruje na ukazatele, jako
jsou pocet a rozsah skoleni, spokojenost zaméstnancl, jejich loajalita k organizaci, vykonnost
inovacnich procest a pocet novych produkt(l nebo sluzeb, které organizace vyvinula. Tyto
ukazatele pomahaji organizaci identifikovat oblasti, které je treba zlepsit, a vyvinout plan na
podporu ristu a rozvoj zaméstnancl a organizace jako celku (Kaplan & Norton, 2002).

Vysusil (2004) ve své knize uvadi, Ze ,neexistuji zadna univerzalné platnd méfitka BSC,
ta jsou potrebna v kazdém konkrétnim pfipadé hledat a nachazet” (p. 70).

Nutné je dodat, Ze strategie BSC se sklada z rldznych hypotéz tykajicich se pficin a
disledk(l, které lze vyjadrit pomoci vyrokd typu "jestlize-potom" (Vysusil, 2004). Kaplan &
Norton (2002) konstatuji, Ze pokud je Balance Scorecard, spravné sestaveny, mél by ukazat, jak
tyto vztahy mezi pricinami a dlisledky souvisi s celkovou strategii podnikatelské jednotky. Méfici
systém by mél byt schopen presné vyjadrit tyto hypotézy a vztahy mezi silami a méritky v
rGznych perspektivach, aby bylo mozné je fidit a ovérovat.

Tvorba konceptu Balanced Scorecard tedy zahrnuje postupnou posloupnost kroka, které
se logicky propojuji. Zacind odvozenim strategickych cilli, identifikaci vzajemnych vztahl mezi
pfi¢inami a dlsledky, vybérem méfitek a soucasné stanovenim cilovych hodnot a strategickych
akci (Kaplan & Norton, 2002).

Ucinné poutiti rlznych nastroji pro Fizeni vykonnosti, jako je napfiklad BSC, ma za
nasledek vytvoreni hodnoty pro vSechny zuc¢astnéné strany v organizaci. Tento krok je nezbytny
pro dosazeni pokroku a naplnéni cild, které si organizace stanovila (Crespo Dualde, 2022).

Jako nevyhodu BSC shledavame skutecnost, Ze nenabizi pfesny postup pro vytvoreni

ucinného systému, ktery by bylo mozné pouZit ve vsech typech podnik( (Kislingerova, 2014).
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4.4 Analyza sil 5F (Porter’s model)

V praci bude analyza konkurence sledovana pomoci Analyzy sil 5F, kterou v roce 1980
vytvorfil Michael Porter. Jedna se o analyticky nastroj v oblasti strategického planovani, ktery
pomaha rozpoznat klicové faktory ovliviiujici konkurenceschopnost a ziskovost v urcitém
odvétvi. Model se soustredi na pét sil: silu vyjednavani dodavatel(, silu vyjednavani odbératel(,
hrozbu novych konkurentt, hrozba substitut( a rivalitu mezi stavajicimi konkurenty (Obrazek 9).
Tento rdmec umoZiuje organizaci ziskat lepsi pochopeni svého okoli a Iépe si planovat strategii

pro dosazeni konkurencni vyhody (Amason & Ward, 2021).

Hrozba
substituénich
vyrobku

Smluvni sila
dodavatelu

Stavajici
konkurence a
rivalita mezi
konkurenty

Riziko vstupu Smluvni sila
potencialnich odbératelu
konkurentu (zédkazniku)

Obrdzek 9. Analyza sil 5F (Porter ‘s model) (Evolutionmarketing.cz, n.d.).

Vyjednavaci sila prodavajici strany zavisi na atraktivité a dostupnosti jejich produktl a
sluzeb v porovnani s konkurenci. Pokud jsou vyrobky vzacné a drahé, prodavajici ma silngjsi
pozici a mlZe si dovolit vyssi ceny. Pokud jsou vyrobky snadno nahraditelné a malo zadané,
proddvajici ma slabsi pozici a musi snizovat ceny nebo zlepSovat kvalitu produktd a sluzeb
(Amason & Ward, 2021). Vyjednavaci silu odbératelt chapeme takto, Zze pokud ma odbératel
mnoho alternativ, jak si vybrat mezi riznymi dodavateli, ma vysokou vyjednavaci silu a muize
ziskat lepsi podminky. Naopak, ma-li malo alternativ, ma nizkou vyjednavaci silu a mize byt
nucen pfijmout méné vyhodné podminky. Vyjednavaci silu ovliviiuji faktory, jako je zavislost na
jednom dodavateli, konkurence nebo dlleZitost ndkupu pro odbératele (Michaux & Cadiat,
2015). Amason & Ward (2021) uvadi, Ze hrozba substitut(l se zabyva tim, jak snadno mohou

zakaznici najit nahradu za urcity produkt nebo sluzbu. Pokud jsou k dispozici levné a snadno
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dostupné alternativy, mize to vést k poklesu zajmu o plvodni produkt nebo sluzbu a tim k
poklesu ziskovosti celého odvétvi. Michaux & Cadiat (2015) popisuji hrozbu novych vstup(, Ze
nové firmy mohou vstoupit na trh a soutézit s jiz existujicimi firmami. To muZze snizit vyjednavaci
silu prodejct tim, Ze nabidnou alternativy zakaznikim. Vyssi hrozba novych vstupll nastava,
pokud jsou vstupni bariéry na trhu nizké, coz umoznuje novym firmam snadnéji vstoupit na trh.
Amason & Ward (2021) definuji stavajici konkurenci a rivalitu jako soutéZz mezi stavajicimi
firmami v daném odvétvi. Tyto firmy maji snahu nabizet podobné nebo kvalitnéjsi produkty.
Konkurence muzZe sniZit vyjednavaci silu prodejct a presunout ji k nakupujicim. Vétsinou se
projevuje formou cenové konkurence a muiZe vést k poklesu ziskovosti celého odvétvi, ale
zakaznici ziskavaji vyhody diky vyssi kvalité produktl a nizsSim cenam.

V modelu péti sil by se nemélo zapominat na to, Ze kazda sila ovliviiuje a je ovliviiovana

ostatnimi silami (Michaux & Cadiat, 2015).

4.5 Anketni Setfeni

Anketa byla vytvorena prostiednictvim spolecnosti Survio, ktera se specializuje na tvorbu a
distribuci anket a dotaznikl. Anketa obsahovala dva druhy otazek: uzaviené a uzaviené
v kombinaci s mozZnosti oteviené otazky. Oteviené otazky umoznovaly respondentim volné
formulovat své odpoveédi, zatimco u uzavienych otazek si respondenti vybirali ze stanovenych
variant odpovédi. Pouze v par prikladech bylo vyuzito mozZnosti volné odpovédi. Celkovy pocet
otazek v dotazniku byl 22 uzavienych a z toho 5 v kombinaci s mozZnosti volné odpovédi. U
nékterych otazek respondenti mohli zvolit vice moZnosti. Respondenti byli na zacatku ankety
sezndmeni s anonymitou prlizkumu a s cilem a ucelem tohoto vyzkumu. Anketa byla sdilena na
Facebookovych skupinach, které jsou soucdsti Tanec¢ni skoly Duckbeat, z.s. a jsou uréeny pro
¢leny, rodice, lektory a navstévniky pro lepsi a snazsi komunikaci. Tyto skupiny zahrnuji zhruba
170 aktivnich osob zapojenych do ¢innosti tanec¢ni skoly. Do anketniho Setfeni se aktivné zapojilo
celkem 88 respondent(ll, coZ predstavuje navratnost odpovédi ve vysi 51,8 %. Sbér dat byl
zamérné planovan na obdobi od 7. 06. do 14. 06. 2023, kdy soutézni sezéna jiz skoncila a novi
clenové mohli relevantné odpovidat na vSechny otazky. Podrobné vysledky ankety byly
analyzovany pomoci tabulkového softwaru MS Excel a predstaveny ve formé sloupcovych graf(i

s detailnim popisem.
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4.6 Rozhovor

V rdmci mé diplomové préace jsem provedla rozhovor s panem Mgr. Jaroslavem Macickem, s
nimZ Tanecni Skola Duckbeat, z.s. dlouhodobé spolupracuje pfi poradani rliznych akci. Pan Mgr.
Jaroslav Macicek, reditel Kulturnich a informacnich sluzeb mésta Prerova, byl kontaktovan
telefonicky a sezndmen s Ucelem rozhovoru a s otdzkami. Otazky mu byly zaslany e-mailem dne
29.5 a pan Mgr. Macicek na né odpovédél dne 9.6. Text obsahujici prepis rozhovoru je ptilozen

v Priloze 1 této prace.
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5  VYSLEDKY

5.1 Situacni analyza Tanecni Skoly Duckbeat, z.s

Zakladni informace
Nazev: Tanecni Skola Duckbeat, z.s.
ICO: 70868514
Rok zaloZeni: 1999, drive ovSsem vedena pod Tanecni skolou Puls, spolek
Oficidlné pod nazvem Tanecni Skola Duckbeat, z.s v roce 2014
Adresa sidla: Telickova 491/6b, 751 24 Prerov — Pfedmosti
Nejvyssi organ: Clenska schize
Predseda spolku: Bc. Alena Langerova (od roku 2004)
Pocet ¢len(l evidovanych v rejstfiku sportu:
Pocet ¢lenl celkem: 80
Facebookové stranky: Tanec¢ni centrum Duckbeat
Instagram: Duckbeat_dance_school

Web: www.duckbeat.cz

Tanecni Skola je zapsana ve spolkovém rejstiiku vedeném Krajskym soudem v Ostravé v oddilu
L4873

Tanecni skola Duckbeat, z.s. neni platce DPH.

Obrdzek 10. Logo Tanecni skoly Duckbeat, z.s. (Duckbeat, n.d.).
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Historie Tanecni Skoly Duckbeat, z.s.

Historie Tanecni Skoly Duckbeat, z.s. se zacala psat dle dostupnych informaci v roce 1999
a to pod nazvem Tanecni Skola Puls, tehdy pravné fungujici jako obéanské sdruzeni. Oznaceni
Duckbeat se vyuZivalo pouze na tanecnich soutézich a vystoupenich. Tanecni Skola ziskala
nejvétsi popularitu a uznani diky svym uspésnym choreografiim, ve kterych tancili pouze kluci v
dospélé vékové kategorii. Timto pristupem se Skola odlisila a upoutala pozornost verejnosti.
PrestoZe plvodné zahrnovala také kategorii déti a junior(, pravé Uspéchy v dospélé kategorii ji
prinesly nejvétsi prestiz. V roce 1999-2022 se v Ceské republice zacala formovat celd fada
tanecnich skupin zamérenych prevainé na styl street dance. A pravé Tanecni Skola Duckbeat,
z.s. sehrala daleZitou roli pfi formovani této street dance kultury. Svou aktivitou a pfistupem k
tanci prispéla k rozvoji tohoto Zanru v zemi. V roce 2004 byla tanecni skola predana do vedeni

o

Alené Langerové, ktera stale pusobi jako jeji vedouci. Alena Langerova prevzala skolu a

pokracovala v jejim rozvoji a Uspésich. Jeji vedeni prineslo kontinuitu a stabilitu pro skolu, coz

umoznilo budovani dobrého jména a reputace tanecni skoly.

Soucasnost

Taneéni $kola Duckbeat, z.s. je jednou z prestiznich a Uspésnych tane¢nich instituci v Ceské
republice. Diky svému dlouholetému pusobeni si ziskala Sirokou popularitu a respekt nejen u
tanec¢ni komunity. Tanecni skola se specializuje na vyuku rliznych tanecnich styld, zejména street
dance, ale také hip-hop, contemporary a dalsi styly, které jsou popularni mezi tanecniky rdznych

s v

vékovych skupin. Tanecni skola si udrZuje svou reputaci diky vysoké profesiondlni Urovni a
uméleckému pfristupu. Duckbeat poskytuje lekce pro verejnost a rovnéz porada rlizné sportovni
a kulturni akce, aby propagovala tanecni uméni a prispivala k rozvoji tane¢ni komunity a
pohybovych aktivit.

Cile a C¢innosti dle stanov tanecni Skoly jsou:

¢ vyuka tanecnich hodin, vyuka modernich styl( tance (street dance),

e organizovani kulturnich a sportovnich akci vregionu, blizkém okoli ¢ celé Ceské
republice,

e realizace tanecnich a sportovnich kurzl pro déti, juniory, dospélé a seniory,

e organizovani taboru pro déti a mladez,

e organizovani kulturnich, sportovnich a osvétovych akci pro déti a mladez jako napf.
détské karnevaly, tanecni workshopy, vanocni besidky, tanecni soutéze, vylety za

poznanim, kulturou i sportovni ¢innosti,
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e realizace zajezdl déti a mladeze za uUcelem reprezentace naseho regionu i prace
jednotlivych kurzG jako napf. soustfedéni k tanecnim republikovym i zahrani¢nim
soutézim apod.,

e organizovani sportovnich, kulturnich a osvétovych akci v zajmu vytvoreni pfiznivych
podminek pro ¢innost déti a mladeZe v dobé jejich volného ¢asu,

e realizace tanecnich multizanrovych muzikal( a tanecnich projektd.

v

Vedlejsi ¢innosti je ziskavani zdroji pfijmu pro chod spolku, zajistovani marketingové

podpory, ziskavani grantl a sponzorskych dar(.

Organizacni struktura

V organizadni struktufe je nejvy$$im organem Clenskd schlize a statutdrnim organem je
Vybor spolku. Na pozici predsedy je od roku 2004 do soucasnosti, Alena Langerova.
Mistopfedsedou je po stejnou dobu Martin Kfizka a ¢lenem je dlouhodobé Martina Kréova.

Schéma organizacni struktury prehledné znazornuje Obrazek 11.

Clenska schiize
(nejvyssi organ spolku )

Vybor spolku
(statutgmi orgéan spolku )

PN

Predseda Mistopredseda Clen
Alena Langerova Martin Krizka Martina Krcova

Obrdzek 11. Organizacni struktura Tanecni Skoly Duckbeat, z.s. (Vlastni zpracovani).
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Poslani

Poslanim tanecni skoly je podporovat a rozvijet vasen a zdjem o tanec a pohyb u svych
student(l a verejnosti. Tanecni Skola se zavazuje poskytovat kvalitni vyuku a trénink v rliznych
tanecnich stylech a pohybovych aktivitach, které prinasi radost, tvofivost a zlepseni fyzické
kondice. Jejim cilem je nejen naudit své studenty techniky a dovednosti tance, ale také rozvijet
jejich sebevédomi, vytrvalost a socidlni interakce prostfednictvim skupinovych lekci a
spolecnych akci. Tanecni Skola ma snahu aktivné prispivat ke kulturnimu Zivotu prostfednictvim

poradani vlastnich akci, vystoupeni a workshopd.

Vize

Vize tanecni skoly je byt prednim a respektovanym centrem pro tanec a pohyb ve mésté
Prerov. Tanecni Skola si klade za cil inspirovat a motivovat lidi k aktivnimu Zivotnimu stylu
prostrednictvim kvalitnich vyukovych programi a atraktivnich akci. Vize zahrnuje vytvareni
inovativnich tanecnich a pohybovych programd, které oslovuji Sirokou verejnost a nabizeji rizné
Urovné, styly a zaméreni. Tanecni Skola ma zdjem budovat silnou komunitu, kde lidé sdileji svou
vasen pro tanec a pohyb, navazuji nové pratelstvi a proZivaji spolecné zazitky. Vize tanecni skoly
dale zahrnuje posilovani zdravi, sebevédomi a radosti z pohybu u svych studentt a pfispivani k

rozvoji tanecni kultury.

Cinnost tane¢ni $koly
V soucasnosti tanec¢ni Skola eviduje 80 ¢lent registrovanych v rejsttiku sportu Sportovni

narodni agentury. Clenové se rozdéluji do nékolika vékovych kategorii:

e pohybova pripravka pro déti ve véku 3-4 let,
e déti mini ve véku 5-7 let,

e déti ve véku 8-11 let,

e juniofive véku 12-15 let,

e dospéli ve véku 15 a vice let.
Tanecni Skola poskytuje kurzy modernich tanecnich styl(, predevsim street dance pro

rizné vékové kategorie a také oteviené lekce verejnosti s rliznym sportovnim zamérenim.

Nabizené kurzy a aktivity jsou zobrazeny v Tabulce 1.
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Tabulka 1

Nabizené kurzy a aktivity

Druh kurzu/aktivity Vékova kategorie Eetnost/tyden
Pohybovd pfipravka 3-4 let 2x tydné
Taneéni pfipravka 5-7 let 2x tydné
Street dance kurz déti 8-11 let 2x tydné
Street dance kurz juniofi 12-15let 2x tydné
Street dance kurz dospéli 15 let a vice 2x tydné
Kruhovy trénink 18 let a vice 3x tydné
Dance fitness 15 let a vice 2x tydné
Cvi¢eni maminky s détmi Neomezeno 2x tydné

Tanecni Skola se také zaméruje na tvorbu choreografii a pfipravuje své tanecniky na
soutéze. Dale se vénuje organizaci tanecnich priméstskych tabor(i a soustfedéni. Soucasti
¢innosti Skoly je také priprava a poradani tanecnich show pro rGzna vystoupeni. Jako
spoluporadatel spolupracuje s méstem Prerov na akci "Mikulds s Duckbeatem". Tanecni Skola
pfipravuje ve své produkci multizanrové muzikaly, zavérecné show a porada riizné workshopy a

akce. Tabulka 2 niZe zobrazuje rozdéleni personalu pro jednotlivé druhy kurzU a lekci.

Tabulka 2

Persondlni zabezpeceni na kurzech a lekcich

Kurz/lekce Lektor + funkce
Pohybova pfipravka Lucie Kolafova — lektor
Tanecni pfipravka Alena Langerova — hlavni choreograf a lektor

Zuzana Adamova — lektor

Amalie Oralova — lektor

Lucie Kolafova — lektor

Gabriela Svobodova — kondi¢ni lektor

Street dance kurz déti Alena Langerova — hlavni choreograf a lektor
Amalie Oralova — lektor

Street dance juniofi Alena Langerova — hlavni choreograf a lektor
Alice Spalkova — choreograf, lektor
Daniel Krajicek — externi lektor, choreograf

Street dance dospéli, profi team Alena Langerova — hlavni choreograf a lektor
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Tanecni soutéze, Uspéchy a spoluprace

vvs

Tanecni Skola Duckbeat, z.s. pravidelné participuje na poharovych soutézich, stejné jako
na vyznamnych postupovych soutézich pofadanych organizacemi Czech Dance Organization
(www.czechdance.org) a Tanecni skupina roku (www.tanecniskupinaroku.cz), kde dosahuje
vysokych ocenéni, z nichz je jich po mnoholeté plsobnosti nespocet. Mezi nejvyznamnéjsi
zahrnujeme titul Mistr( Evropy a dosaZeni nékolikanasobného titulu MistrG CR. Taneéni gkola
Duckbeat, z.s. se také ucastnila prestizni soutéze World of Dance v Holandsku. Choreografka
Alena Langerova obdrZela vyznamné ocenéni Richarda Hesse, Choreograf roku 2014. Tanecni
Skola vytvofrila a uvedla na jevisté tfi vlastni multizdnrové muzikaly, které si ziskaly obrovsky
ohlas u divakd. Tyto muzikaly nesou nazvy Posli to dal, In Time a Dreamers. Spoluprace s méstem
Pferovem trva jiz nékolik let a zahrnuje realizaci kompletniho programu show pro obcany
Prerova pod nazvem "Mikulas s Duckbeatem". Béhem dlouhodobé a exkluzivni spoluprace se

choreografka tanecni skoly specializovala na tvorbu choreografii a vlastni tanecni show pro

zpévacku Terezu Kerndlovou a dalsi umélce.

Infrastruktura a materialni zabezpeceni

Taneéni Skola Duckbeat, z.s. sidli na adrese Telickova 491/6b, Pferov — Pfedmosti a
vyuzivd zrcadlovy taneéni sal o rozloze 225 m?, ktery ma ve vyhradnim a dlouhodobém
prondjmu. Tanecni Skola se nachazi v relativni blizkosti centra mésta, coz by se mohlo jevit jako
vyhoda, protoze je vzdalena pouze 4 minuty autem, 16 minut autobusem a 30 minut pésky.
Nicméné kvuli ¢astym dopravnim omezenim a pretiZzeni se doba cestovani mlize Tanecni sal je
plné v kompetenci a k dispozici tanecni Skole a veskeré drobné opravy jsou na jeji zodpovédnost.
V rdmci prostor(l tanecni skoly se nachazeji také Satny a socialni zazemi véetné WC a sprch. Sal
je vybaven zrcadlovou sténou, vzduchotechnikou a dfevénou podlahou. Kromé toho je tanecni
Skola vybavena kvalitni aparaturou, sedackami, barovym pultem a dalSimi pomuickami pro
vyuku, jako jsou air track, Zinénky, pom(icky pro posilovani a kondi¢ni tréninky, herni pomucky

pro malé déti a dalsi. Tanecni sal je predstaven na Obrazku 12 nize.
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Obrdzek 12. Tanecni sdl Tanecni skoly Duckbeat, z.s. (Zdroj: Vlastni zpracovdni.).

Zdroje a zpuisob financovani

Financovani Tanecni Skoly Duckbeat, z.s. zahrnuje nékolik zdroj. Hlavnim zdrojem ptijm{
je kurzovné, které se vybird podle druhu kurzu a frekvence Ucasti student(l. Dalsi zdroje prijm0
zahrnuji prijmy z vedlejsich ¢innosti, jako jsou lekce pro verejnost, tanecni vystoupeni, vstupné
z vlastnich akci, tvorba choreografii a pronajem salu. Dllezitym zdrojem financovani jsou také
finan¢ni a materidlni dary. Poplatky za letni tanec¢ni pobyty, jako jsou tdbory a soustfedéni,

predstavuji dalsi vyznamny zdroj pfijm{. Poslednim, ale zasadnim zdrojem financi pro fungovani

tanecni skoly jsou granty a dotace poskytované méstem Pferov a Narodni sportovni agenturou.

5.2 Financni analyza

s v

Tanecni skola Duckbeat, z.s. ma dlouhodoby pronajem tanecniho salu s vyhradnim
pravem k jeho uZivani. Kromé najmu salu je také zodpovédna za platby souvisejicich sluzeb, jako
je osvétleni spolecnych prostor, uklid, vodné, stocné a dalsi. Naklady na energie jsou pfimo
hrazeny Tanecni Skolou na zakladé vlastniho elektroméru a nejsou zahrnuty v najemnich
poplatcich. Externi sal i jiné prostory jsou vyuzivany pro konkrétni akci, kterou v roce 2022 byla
zavérecna ,Street dance show s Duckbeatem®.

Financni ¢astky prezentované v této préci jsou za rok 2022 a jsou pouze orientacni, jejich presna

specifikace neni uvedena z dlvodu zachovani citlivych informaci a soukromi tane¢ni skoly.
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5.2.1 Naklady

Naklady na prondjem a sluzby
Prehled naklad( na pronajem zobrazuje Tabulka 3.
Tabulka 3

Ndklady na prondjem a sluzby

Naklady na pronajem a sluzby Castka Podil v % z celkovych naklad(i
Pronajem salu 180 000 K¢ 59,21 %

Pronajem externiho salu 18 000 K¢ 5,92 %

Sluzby 60 000 K¢ 19,74 %

Elektfina 46 000 K¢ 15,13 %

Celkem 304 000 K¢ 100 %

Podle vypoctu podili v rozpoctu tanecni skoly Ize konstatovat, Ze nejvétsi ¢ast nakladd
zaujima prondjem sdlu, ktery predstavuje 59,21% celkové sumy. Dale se podil pronajmu
externiho salu pohybuje na drovni 5,92 %. Sluzby predstavuji 19,74 % rozpoctu, zatimco na

elektfinu pripada 15,13 % z celkové Castky.

Naklady na zaméstnance

Tanecni Skola zaméstnava celkem 8 trenérl (lektofi, choreografové) na dohodu o
provedeni prace (DPP). S témito trenéry je uzaviena dohoda o provedeni prace, ktera plati po
dobu pul roku od 1. 9. 2023 do 31. 12. 2023 a poté od 1. 1. 2024 do 31. 6. 2024. Pokud jde o
externi lektory, jejich pracovni vztah je bud formou DPP nebo, v pfipadé OSVC (osoba
samostatné vydélecné ¢innad), je honorar vyplacen na zakladé smlouvy a vystavené faktury.

Naklady na zaméstnance uvadi Tabulka 4.

Tabulka 4

Ndklady na zaméstnance

Naklady na zaméstnance Castka Podil v % z celkovych naklad(i
Vedeni a lektofi tanecni skoly 230 000 K¢ 81,28 %

Externi lektofi 25 000 K¢ 8,83 %

Uklid 22 000 K¢ 7,77 %

Ostatni 6 000 K¢ 2,12 %

Celkem 283 000 K¢ 100 %
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Podle vypoctu podild v rozpoctu tanecni skoly je nejvétsi ¢ast naklad(l vénovana vedeni
a lektordm tanecni skoly, a to 81,28 % celkové Castky. Externi lektoti maji podil 8,83 %, zatimco

na uklid je v rozpoctu vyhrazeno 7,77 %. Ostatni naklady predstavuji 2,12 % z celkové ¢astky.

Naklady na material

Nejvétsi finanéni polozkou v ndkladech za material (Tabulka 5) jsou tanecni kostymy.
Castky se odliduji v zavislosti na poctu soutéZicich taneénikd, poctu choreografii, vystoupeni a
akci. DalSim cCastym vydajem jsou rekvizity, ale v roce 2022 tanecni $kola neprovadéla zadné
nové nakupy, pouze provadéla opravy stavajicich rekvizit pro potreby tanecni show. Vydajem v
tanecni Skole jsou i Cistici a hygienické prostredky. Tyto vydaje se méni v zavislosti na poctu

kurzd, tanecnik(, zakaznikl a také poctu konanych akci v tanecni skole.

Tabulka 5
Ndklady na materidl
Naklady na material Castka Podil v % z celkovych naklad(i
Pomlicky, vybaveni 26 000 K¢ 32,91%
Cistici a hygienické prostiedky 6 000 K¢ 7,59 %
Kostymy 45 000 K¢ 56,96 %
Rekvizity, kulisy 2 000 K¢ 2,54 %
Celkem 79 000 K¢ 100 %

Naklady na kostymy predstavuji 56.96 % z celkové Castky. Dale nasleduji pomucky a

evvs

kategorie rekvizity a kulisy, kterd je tvofena 2.54 % z celkové Castky.

Naklady na reklamu a propagaci

Naklady na reklamu a propagaci (Tabulka 6) jsou proménlivym nakladem v tanecni skole,
ktery se méni v zavislosti na poctu udalosti a akci. Tanecni skola vyuziva rlzné formy placené
reklamy, jako je reklama na socidlnich sitich, placené vylepové plochy v mésté Prerové, roznos
letakd do matefrskych skol, zakladnich a stfednich skol. Pro tvorbu reklamnich material( vyuziva
grafické prace, které zahrnuji design letakd, banner(i, webovych stranek atd. Dale také vyuziva

sluzby fotografa a kameramana pro dokumentaci akci a tvorbu propagacniho materialu.
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Tabulka 6

Ndklady na reklamu a propagaci

Naklady na reklamu a propagaci Castka Podil v % z celkovych nakladu
Reklamni kampané 4 200 K¢ 18,18 %
Promo materialy, tisk 6 400 K¢ 27,71 %

Online marketing: placené reklamy FB a | 3 500 K¢ 15,16 %

Instagram

Grafické préce, foto, video 7 000 K¢ 30,30 %
Webové stranky, sprava 2 000 K¢ 8,65 %
Celkem 23 100 K¢ 100 %

Reklamni aktivity tanecni Skoly se promitaji do rozpoctu nékolika kategorii. Nejvétsi
podil z celkové cCastky predstavuji grafické prace, foto a video, které je vycisleno na 30,30 %.
Nasleduji promo materialy a tisk, které predstavuji 27,71 % z celkové Castky. Na tretim misté se
nachazi online marketing, konkrétné placené reklamy na Facebooku a Instagramu, s podilem
15,16 %. Reklamni kampané zahrnuji 18,18 % z celkové castky. Nejnizsi podil ma kategorie

webové stranky a jejich sprava, ktera je tvorena 8,65 % z celkové Castky.

Naklady na startovné a dopravu

Vyse poplatku za startovné zavisi na poctu a charakteru soutéZi, postupd, choreografii a
poctu ucastnikd. Vétsinou jsou rodice tanecnik(l zodpovédni za dopravu na soutéze. Nicméng, v
pripadé mistrovstvi CR nebo zahrani¢nich soutéii se taneéni $kola stard o organizaci dopravy.
Polozka nakladl za dopravu zahrnuje také cesty externich lektor( nebo lektor(i pfi poradani

workshopU, soustfedéni apod. Naklady na startovné prezentuje Tabulka 7.

Tabulka 7

Ndklady na startovné a dopravu

Nalady na startovné a dopravu Castka Podil v % z celkovych naklad(i
Startovné na soutézich 23 000 K¢ 73,02 %

Doprava 8500 K¢ 26,98 %

Celkem 31 500 K¢ 100 %
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Startovné na soutézich predstavuje 73,02 % z celkové ¢astky. Doprava pak je tvoreno

zbyvajici 26,98 % vydaj.

Ostatni naklady
Do ostatnich nakladd jsou zahrnuty r(izné typy néklad(l, které nebyly zminény vyse.

Prehled téchto naklad( je uveden v Tabulce 8.

Tabulka 8
Ostatni naklady
Ostatni naklady Castka Podil v % z celkovych naklad
Vedeni Ucetnictvi 18 000 K¢ 40,18 %
Administrativni ¢innost 6 000 K¢ 13,39 %
Vedeni uctu 3600 K¢ 8,04 %
Drobné opravy 4 700 K¢ 10,49 %
Internet 4250 K¢ 9,48 %
Obcerstveni, strava 8250 K¢ 18,41 %
Celkem 44 800 K¢ 100 %

V ramci ostatnich naklad(l tanec¢ni skoly vedeni Ucéetnictvi predstavuje 40,18 % z celkové
Castky. Administrativni ¢innost je tvorena 13,39 % naklad( a vedeni Uctu je zastoupeno 8,04 %.
Drobné opravy predstavuji 10,49 % z celkovych nakladd, internet 9,48 % a obcCerstveni a strava
18,41 %.

V Tabulce 9 nize je uveden celkovy souhrn nakladd, které jsou rozdéleny do prislusnych
kategorii. Tato tabulka poskytuje prehled o celkovych nakladech a jejich podilu na celkovych

nakladech tanecni skoly.
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Tabulka 9

Prehled souhrnu ndkladi

Naklady souhrn Castka Podil v % z celkovych vynost
Naklady na prondjem a sluzby 304 000 K¢ 40,24 %

Naklady na zaméstnance 283 000 K¢ 37,45 %

Naklady za material 79 000 K¢ 10,44 %

Naklady na reklamu a propagaci 23 100 K¢ 3,04 %

Naklady na startovné a dopravu 31500 K¢ 4,14 %

Ostatni naklady 44 800 K¢ 5,92 %

Celkem 755 400 K¢ 100 %

Nejvétsi podil zaujimaji naklady na pronajem a sluzby, které predstavuji priblizné 40,24
% ze vSech nakladU. Nasleduji naklady na zaméstnance s podilem pfiblizné 37,45 %. Naklady za
materidl jsou zastoupeny zhruba 10,44 % a naklady na reklamu a propagaci predstavuji 3,04 %
ze vSech nakladud. Naklady na startovné a dopravu zahrnuji zhruba 4,14 % a ostatni naklady maji
podil priblizné 5,92 %. Celkové se jedna o Castky ve vysi 755 400 K¢.
V minulém, ale i sou¢asném obdobi Tanec¢ni Skola Duckbeat, z.s. nevyuzivala a nevyuziva zadné
formy financovani, jako jsou Uvéry nebo pljcky, a nema zadné nevyrizené platby ani dluhy vici

Zadnému subjektu. Z tohoto dlvodu, zde tyto naklady nejsou uvedeny.

5.2.2 Vynosy

PFijmy z kurz a lekci

Cleni hradi palroéné kurzovné ve vy$i od 1200 K¢ do 2500K¢ za pololeti. Kone¢nd ¢astka
zavisi na druhu tanecniho kurzu a poctu lekci. Lekce pro verejnost jsou vSsechny stanoveny na
¢astku 100K¢/os.

V tabulkach niZe je zpracovan prehled vynosl a je rozdélen do nékolika kategorii. PFijmy

z kurz(l a lekci zobrazuje Tabulka 10.

Tabulka 10

Prijmy z kurzii a lekci

P¥ijmy z kurz( a lekci Castka Podil v % z celkovych vynos(i
Clenské prispévky 361 000 K¢ 90,7 %

Lekce pro verejnost 37 000 K¢ 9,3%

Celkem 398 000 K¢ 100 %
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Clenské piispévky zahrnuji p¥iblizné 90,7 % piijm@ z kurzG a lekci, zatimco lekce pro vefejnost

predstavuji priblizné 9,30 %.

PFijmy z dotaci
Tanecni Skola pravidelné podava Zadosti o dotace u Narodni sportovni agentury a mésta

Pferova (Tabulka 11).

Tabulka 11

Prijmy z dotacfi

PFijmy z dotaci Castka Podil v % z celkovych vynosl
Narodni sportovni agentura 131 400 K¢ 73,65 %

Mésto Pferov 47 000 K¢ 26,35 %

Celkem 178 400 K¢ 100 %

Z tabulky Ize vysledovat, Ze prevazina cast financnich prostiedkd byla pridélena ze strany
Narodni sportovni agentury, kterd prispéla ¢astkou 131 400,- K¢, coZ predstavuje 73,65 % z
celkového prispévku ve vysi 178 400,- KE. Zbylych 26,35 % castky, tedy 47 000,- K¢, bylo

poskytnuto méstem Prerov.

PFijmy od sponzort

Pfijmy od sponzorll vyobrazuje Tabulka 12. River Diamond reality, realitni kancelar
z Prahy, a RR Project, projekéni stavebni kanceldf z Prostéjova, jsou dva subjekty, které
pravidelné prispivaji financnimi prostredky.
Tabulka 12

Prijmy od sponzord

PFijmy od sponzort Castka Podil v % z celkovych vynosl
River Diamond reality 10 000 K¢ 66,67 %

RR Project 5000 K¢ 33,33 %

Celkem 15 000 K¢ 100 %

River Diamond reality poskytuje ¢astku 10,000 K¢, coZ predstavuje pfiblizné 66.67 % a RR Project

prispiva ¢astkou 5,000 K¢, cozZ predstavuje pfiblizné 33.33 % celkového prispévku.
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Ostatni vynosy

Ostatni vynosy (Tabulka 13) zahrnuji dalsi sluzby poskytujici zakaznikdim a partneriim.

Tabulka 13
Ostatni vynosy
Ostatni vynosy Castka Podil v % z celkovych vynost
Priméstsky tabor 14 000 K¢ 8,05 %
Zavéreéna show 16 600 K¢ 9,54 %
Mikulasska show 29 400 K¢ 16,9 %
Tanecni vystoupeni 31 000 K¢ 17,82 %
Tanecni sal — pronajem 38 000 K¢ 21,84 %
Prispévky na kostymy od ¢leni | 45 000 K¢ 25,86 %
Celkem 174 000 K¢ 100 %

Priméstsky tabor predstavuje priblizné 8.05 % celkovych ostatnich pfijmQ, zavérecna
show 9.54 %, mikulasska show 16.90 %, tanecni vystoupeni 17.82 %, pronajem tanecniho salu

21.84 % a prispévky na kostymy od ¢lent 25.86 %.

Souhrn vynosi

Souhrn vsech vynosl je uveden v Tabulce 14.

Tabulka 14

Souhrn vynosi

Castka Podil v % z celkovych vynos(i
Prijmy z kurz( a lekci 398 000 K¢ 52,07 %
PFijmy z dotaci 178 400 K¢ 23,32 %
Ptijmy od sponzor( 15 000 K¢ 1,95 %
Ostatni pfijmy 174 000 K¢ 22,75 %
Celkem 765 400 K¢ 100 %

Ztabulky lze vysledovat, Ze prevazna ¢ast financnich prostfedkd je ziskana z prijma
z kurz(l a lekci, coZ predstavuje 52,07 % z celkového pfijmu ve vysi 765 400,- K¢. Prijmy z dotaci

jsou tvoreny 23,32 %. Prijmy od sponzorl prezentuje 1,95 % a ostatni pfijmy zahrnuji 22,75 %.
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Rozdil mezi ndklady a vynosy 2022

Tabulka 15 prezentuje rozdil mezi vynosy a naklady.

Tabulka 15
Rozdil mezi vynosy a ndklady
Castka
Naklady 755 400 K¢
Vynosy 765 400 K¢
Rozdil 10 000 K¢

Castka 10 000 byla vy¢lenéna jako finanéni rezerva pro rok 2023.

Marketing

Tanecni Skola vyuZivd modernich online kandld, jako jsou webové stranky, socidlni
média, e-mailovy marketing a online reklama, pro svou marketingovou strategii a nabor novych
¢lenl. Pravidelné pripravuje marketingové kampané, které zahrnuji tvorbu promo materiald,
videi a zajimavého obsahu, poradani udalosti na socidlnich médiich a Upravu webovych stranek.
Pro ziskani novych clen(l se ¢astecné vyuziva placena reklama na Facebooku a Instagramu, ktera
je zamérena na konkrétni vékovou skupinu. Na socidlnich médiich pravidelné sdili inspirativni

tanecni videa, fotografie z lekci a nabidky akci. Nejvice ze socidlnich siti vyuZiva tanecni skola FB,

kde ma 1500 sledujicich a oznaceni To se mi libi a na Instagramu 881 sledujicich viz Obrazek 13.

< Tane&nicentrum DUCKBEAT@ + Q  guckbeat_dance_school @ =

227 881 448
Plispvky  Sleduiici Sleduji

DUCKBEAT Street Dance
Tanegni 3kola

(2 www.duckbeat.cz

Upravit

sdilet profil

Tanec¢ni centrum DUCKBEAT

1,5 tis. To se mi libi « sleduijici (1,5 tis.)

P98 G5O

Tohle se mi libi

Obrdzek 13. FB a Instagram stranka Tanecni Skoly Duckbeat, z.s. (Duckbeat, n.d.).
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V off-line marketingu se tanecni Skola zaméruje na prezentaci pomoci vylepovych ploch a
distribuci letdk(i ve mésté Prerov. Letaky jsou také rozesilany do materskych, zékladnich a
stfednich Skol v Prerové a okolnich vesnicich. Pro tyto Ucely byl vytvoren plakdt naboru viz
Obrazek 14. Ve spolupraci s regiondlnim radiem jsou vytvareny 2x ro¢né radiové spoty, které
jsou v rotaci po dobu 7 dnd, tfikrat denné. Spoty maji délku 15 sekund.

Pro propagaci akci jsou vytvareny samostatné kampané, které wvychazi z aktivit
pouzivanymi pfi naboru novych clen(l. Tanecni Skola také oslovuje potencialni partnery, nabizi
jim rdzné benefity a umisténi jejich reklamnich banner(l. E-mailovy marketing a osobni kontakt
jsou vyuzivany pfi navazovani novych partnerstvi.

Tanecni Skola se také aktivné Ucastni a organizuje rlzné tanecni akce, veletrhy, festivaly a

Skolni prezentace, kde prostrednictvim reklamniho stanku prezentuje své sluzby.

TANECNI SKOLA DUCKBEA
TELICKOVA 6B, PREROV-PREDMOS'

/ﬁJ/’/////f

~DNY

KATEGOS

"
4 ! ' ‘ Y O TEVRENYCH DVERI
POHYBOVA PRIPRAVKA I
MINI 3-4LET ] /

TANECNI PRIPRAVKA i ).6. 2 20.6
DETI MINI 5-7LET || H N \ D0 - 18:00

STREET DANCE
DETI 8-11LET
JUNIORI 12-15LE
DOSPELI 15+

ZAPIS DO KURZU PROBIHA KAZDE PONDELI AZ CTVRTEK OD 16H DO 18H

FB: TANECNI CENTRUM DUCKBEAT EMAIL: ALENKAGO@SEZNAM.CZ WWW.DUCKBEAT.CZ
INSTAGRAM: DUCKBEAT_DANCE_SCHOOL TEL: +420 608 362 767

Obrdzek 14. Naborovy letdk Tanelni Skoly Duckbeat, z.s. (Duckbeat,n.d.).


mailto:ALENKAGO@SEZNAM.CZ
http://WWW.DUCKBEAT.CZ

5.3 Anketni Setfeni

Vysledky ankety jsou prezentovany nize prostrednictvim grafl, které jsou doprovazeny
popisem obsahujicim relevantni informace. Do ankety se zapojilo celkem 88 respondentt z fad
aktivnich ¢len( (tanecnici, rodice, lektofi, zakaznici) Tanecni skoly Duckbeat, z.s. Popis pribéhu

je uveden v kapitole Metodika.

1. Jaké je Vase pohlavi?

Bylo zaznamenano celkem 72 Zen a 16 muzll z celkovych 88 respondentd.

100 Jaké je Vase pohlavi?
80 72
60
40
20 16
0 —
Zena Muz

Obrdzek 15. Pohlavi respondenti. (Vlastni zpracovani).

2. Jaka je Vase role v Tanecni Skole Duckbeat?

Do prizkumu se aktivné zapojilo 48 respondentl, ktefi jsou rodi¢i tanecnikl, 23
tanecnik( ve vékové kategorii juniofi a dospéli (pro mladsi tanecniky odpovidali pouze
rodice). Mezi Ucastniky prizkumu bylo také 16 osob, které navstévuji lekce pro verejnost, a

4 lektori. Dvé osoby vyjadrily moznost jiné odpovédi tim, Ze se oznacily jako fanousci tanecni

Skoly.
Jaka je Vase role v Tanecni Skole Duckbeat, z.s.?
60 48
50
40
30 23
i H =
10 4 2
’  —
Rodi¢ Tanecnik Navstévuji lekce Lektor Jiné

pro vefenost

Obrdzek 16. Role respondentt v Tanecni skole Duckbeat, z.s. (Vlastni zpracovani).
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3. Do jaké vékové kategorie patfite Ci kterou navstévuje Vase dité?

Bylo zaznamenano nejvice respondent(l a to 30 ve vékové kategorii 18 let a vice. Je
dllezité poznamenat, Ze u respondentl mladsich 15 let odpovidali na otazky jejich rodice ve
spolupraci s détmi, coz bylo zaznamenano v souladu s metodologii prizkumu. Toto opatreni
bylo zavedeno za ucelem ziskani spolehlivych a reprezentativnich dat od mladsich

respondentu.

Do jaké vékové kategorie patrite (pokud
navstévujete lekce pro verejnost Ci kurz street
dance) Ci kterou navstévuje Vase dité? (pokud

odpovidate z pozice rodice)

40 30
18 18
2 . 15 .
o A e W HEH B
18let a vice 15-18 let 12-15 let 8-11 let 5-7 let 3-4 let

Obrazek 17. Vékova kategorie respondentd. (Vlastni zpracovani).

4. Do které tanecni slozky jste v soucasnosti zafazeni Ci které aktivité se v Tanecni Skole

Duckbeat vénujete?

Kategorii junior( reprezentuje 23 osob, 20 osob déti mini, 29 osob déti 8-11 let, 10 osob
dance fitenss, 8 osob z lekci kruhového tréninku, 6 osob uvedlo, Ze pouze doprovazi dité na
trénink, tedy je v roli rodice, 4 uvedli moZnost jind, ktera zahrnovala 2 fanousky, 1 fotografa
a 1 kameramana. Z lekci cviceni pro maminky s détmi se do ankety zapojily 3 respondenti.

V pohybové pripravce to byly 2 osoby a za lektora 1 respondent.

Do které tanecni slozky jste v soucasnosti
zarazeni Ci které aktivité se v Tanecni Skole
Duckbeat, z.s. vénujete?

40 29
30 2320
4 3 2 1
. . - - - . . e o-"
QO Q " & N N 3 Q 0 >
o S & N2 & B, N x$
S Q‘ef‘\ & ¢\§\ QOC)Q Yo & &

Obrdzek 18. Zarazeni v Tanecni skole Duckbeat, z.s (Vlastni zpracovani).
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5. Kolik let aktivné navstévujete Tanecni skolu Duckbeat?

Z grafu vyplyva, Ze 34 respondentll uvedlo, Ze jsou C¢leny tanecni skoly po dobu 2 let,
zatimco 24 respondentt plsobi v tanecni Skole po dobu 1 roku. Je vyznamné, Ze 12 respondentl
se Ucastni aktivit tanecni Skoly jiz vice nez 6 let. Tento graf naznacuje, Ze vysoké procento

respondentu zUstdva vérné tanecni skole a dlouhodobé se ucastni jejich aktivit.

Kolik let aktivné navstévujete Tanecni Skolu
Duckbeat, z.s.?

40
30
20 12
9
) — -
, N N Bl e ..
2 roky 1rok 6 letavice 3 roky 4 roky 5let

Obrdzek 19. Pocet let. (Vlastni zpracovadni).

6. Vyhovuje Vam koncepce vedeni trénink(?

Celkem 51 respondentt zvolilo odpovéd: Ano vyhovuje, 29 spiSe ano a 8 respondentl

zvolilo moZnost spiSe ne.

Vyhovuje Vam koncepce (zpusob) vedeni

V4 . o
tréninku?

60 51

50

40 29
30

0
0 —
Ano vyhovuje SpiSe ano SpiSe ne Nevyhovuje

Obrdzek 20. Koncepce vedeni tréninku. (Vlastni zpracovadni).
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7. Iste spokojeni s odbornosti lektor(?

Celkem 57 respondentt zvolilo odpovéd: Ano vyhovuje, 24 spiSe ano, 6 respondentl

zvolilo moZnost spiSe ne a 1 uvedl moznost: nevyhovuje.

Jste spokojeni s odbornosti lektoru?

60 57

50

40

30 24
20

1
0 1

6
N

Ano vyhovuje SpiSe ano SpiSe ne Nevyhovuje

Obrdzek 21. Spokojenost s odbornosti lektord. (Vlastni zpracovdni).

8. Je pro Vas cena za kurzy ¢i lekce adekvatni?
Z grafu vyplyva, Ze 83 respondentu shledava cenu jako adekvatnia 5 respondentl vnima

cenu neodpovidajici.

Je pro Vas cena za kurzy Ci lekce

adekvatni?
100
80
60
40
20 5
O —_—
Ano Ne

Obrdzek 22. Adekvdtnost ceny za kurzy. (Vlastni zpracovdni).
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9. Iste spokojeni s prostory a vybavenim Tanecni Skoly Duckbeat, z.s.?

Celkem 74 respondentl projevilo kladnou odpovéd ano jsem a 13 uvedlo spiSe ano a
pouze 1 respondent zvolil moZnost spiSe ne. Ziskana data naznacuji vyraznou spokojenost

respondentu s prostory a vybavenim tanecni Skoly.

Jste spokojeni s prostory a vybavenim
Tanecni Skoly Duckbeat, z.s.?

30 74
60
40
N ! 0
O S
Ano jsem Spise ano Spise ne Nejsem

Obrdzek 23. Spokojenost s prostory a vybavenim Tanecni skoly Duckbeat, z.s. (Vlastni zpracovani).

10. Je komunikace mezi taneéniky/rodici a trenéry/vedenim dostadujici?

V otazce komunikace uvedlo 56 respondent(, Ze jsou s komunikaci spokojeni, 28 zvolilo

moznost spiSe ano, 4 ne a moznost neni neuvedl nikdo.

Je komunikace mezi tanecniky/rodici a
trenéry/vedenim dostacujici?

60
40 28
20
4 0
0 e ——
Ano je Spise ano Spise ne Neni

Obrdzek 24. Komunikace. (Vlastni zpracovani).
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11. Jste spokojeni s informovanosti o nadchazejicich udalostech, vystoupenich, soutézich a

akcich Tanecni skoly Duckbeat, z.s.?

V odpovédich projevilo spokojenost 46 respondentli a 32 uvedlo moZnost spiSe ano.
Negativné se vyjadrilo 8 respondentd, ktefi spiSe nejsou spokojeni a 2 nejsou viibec spokojeni

s informovanosti.

Jste spokojeni s informovanosti o
nadchazejicich udalostech, vystoupenich,
soutézich a akcich Tanecni Skoly...

60 46
40 32
0 — —_— —
Ano jsem SpiSe ano SpiSe ne Nejsem

Obrdzek 25. Informovanost. (Vlastni zpracovadni).

12. Jaky zplisob komunikace vyuZivate?

U této odpovédi mohli respondenti vyuzit vice odpoveédi. V grafu vidime, Ze nejCastéjsSim
zplUsobem komunikace je Facebook skupina, vytvorena pravé pro potreby komunikace tanecni
Skoly. Celkem 42 respondent(l vyuzivd i Facebook messenger. Osobni komunikaci preferuje 36

respondentd. Dalsi formy komunikace jsou jiz v podstatné mensim zastoupeni.

Jaky zpisob komunikace vyuzivate?

80

68
60
42 36
40
20
0 = S L — — — —
Facebook Facebook Osobni Instagram Telefonicky Email Webové SMS
skupina messenger stranky

Obrdzek 26. Zplsob komunikace. (Vlastni zpracovani).
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13. Vyhovuje Vam nabidka aktivit v Tanec¢ni Skole Duckbeat, z.s.?

Celkem 69 respondentt uvedlo, Ze jim nabidka vyhovuje, 16 zvolilo moZnost spiSe ano a

pouze 3 respondentlm spiSe nevyhovuje. MoZnost nevyhovuje nezvolil nikdo.

Vyhovuje Vam nabidka aktivit v Tanecni Skole
Duckbeat, z.s.?

80
60
40
20 16
— : :
O I
Ano vyhovuje SpiSe ano SpiSe ne Nevyhovuje

Obrdzek 27. Nabidka aktivit. (Vlastni zpracovdni).

14. Uvitali byste i jiné sportovni zaméreni ¢i aktivity v Tanecni Skole Duckbeat, z.s.?

Zdakaznici tanecni Skoly projevuji zajem o jiné sportovni zaméreni. Tento ndzor vyjadfilo

32 respondent(, 19 vyjadrilo spiSe souhlas, 29 vyjadfilo spise nesouhlasi a 8 odpovédélo

negativné.
Uvitali byste i jiné sportovni zaméreni Ci
aktivity v Tanecni Skole Duckbeat, z.s.?
35
30
25
20
15
10 8
s .
0

Ano uvitali Spise ne Spise ano Ne

Obrdzek 28. Uvitani jiného sportovniho zaméreni. (Vlastni zpracovadni.)
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15. Kterou z tanecnich ¢i sportovnich lekci byste uvitali v rdmci Tanec¢ni Skoly Duckbeat, z.s.

radi uvitali?

Nejvétsi zajem, u 29 respondet(, je o kondi¢ni pripravu pro déti, 27 uvedlo gymnastickou
pripravu, 19 kurzy street dance pro dospélé, 17 tanecni open class pro verejnost, 16 bfisni pekac-
lekci zamérenou na posilovani partii bficha, 11 kurz sebeobrany, 10, rehabilitacni cvic¢eni, 10
jogu, 8 pilates, 7 latinsko-americké tancem 7 tanecni lekce pro seniory, 6 contemporary, 6

zumbu pro déti, 4 cviceni pro téhotné a 6 zvolilo moznost jina, ale uz neuvedli typ aktivity.

Kterou z tanecnich ¢i sportovnich lekci
byste v rdmci Tanecni Skoly Duckbeat, z.s.
radi uvitali?

40
30

191716
igllllllllom88 7.7 7 6 6 6 4
S A AR BB R RN N NNRNRNRNOR OO
T ' @ QO

Obrdzek 29. Tanecni a sportovni lekce. (Vlastni zpracovdni).

16. Co je pro Vas nejvétsi motivaci pro setrvani v Tanecni skole Duckbeat, z.s.?

U této otazky byla mozZnost vice odpovédi a bylo zaznamenano celkem 241 kombinaci
odpovédi od 88 respondentl. Mezi tfi nejvice zodpovézené moznosti patfi: pohybova aktivita,
kolektiv a pratelé a soutéze. Do jinych dlivodi respondenti uvedli naptiklad tanecni vystoupeni,

trenéra, projekty ad.

Co je pro Vas nejvétsi motivaci pro
setrvani v Tanecni Skole Duckbeat, z.s.?

70 58

60 51
50
40 34 32 25
30 18
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Obrdzek 30. Motivace pro setrvdni. (Vlastni zpracovdni).
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17. Ktery dlvod by Vas nejvice vedl k ukonceni ¢lenstvi ¢i navstévovani Tanecni Skoly

Duckbeat, z.5.?

U této otazky byla moZnost vice odpovédi. Jako nejcastéjsi dlivod byl uvedeno zranéni,
nevhodné chovani trenéra, absence soutéZi, ale i vyrazné navySeni ceny, kolektiv Ci
nedostatecna komunikace. U odpovédi jina 5 respondentl odpovédélo, Ze prestéhovani do
jiného mésta by vedlo k ukonceni, 2 respondenti uvedli ztratu zajmu a 3 respondenti pouze

zvolili mozZnost jina bez jeji specifikace.

Ktery divod by Vas nejvice ved| k ukonceni
Clenstvi, ¢i navstévovani Tanecni Skoly
Duckbeat, z.s.?

60 49 48
40 . . 25 24 21 b
20 ? 1
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Obrdzek 31. Divod k ukonceni clenstvi. (Vlastni zpracovadni).

18. Jak jste se o Tanecni Skole Duckbeat, z.s. dozvédéli?

Nejcastéjsi odpovédi bylo od kamarada ci rodice, ale také FB, plakat ¢i tanecni

vystoupeni.
Jak jste se o Tanecni skole Duckbeat, z.s.
dozvédéli?
70 59
60
50
40 5
4 3 2
1 1
& N T A S & F
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Obrdzek 31. Jak se respondenti o Tanecni skole Duckbeat, z.s. dozvédéli. (Vlastni zpracovadni).

68



19. Na zakladé, ¢eho jste si vybrali pravé Tanecni Skolu Duckbeat, z.s.?

Respondenti volili na zakladé tradice a jména, dobrych recenzi, dostupnosti a kvality

vyuky.

Na zakladé, ceho jste si vybrali pravé
Tanecni Skolu Duckbeat, z.s.?

70 59

Obrdzek 32. Volba vybéru respondentt. (Vlastni zpracovani).

20. Jak Vas oslovuje reklamni kampan na Tanec¢ni Skolu Duckbeat, z.s. na socialnich sitich?

Respondenti shledavaji reklamni kampan kvalitné zpracovanou, 35 o ni nevi a 1 ji

hodnoti negativné.

Jak Vas oslovuje reklamni kampan na
Tanecni Skolu Duckbeat, z.s. na socialnich
sitich? (Facebook, Instagram)

60 52
40 3
20
1
O A
Je kvalitné zpracovana Nevim o ni Neni kvalitné zpracovana

Obrdzek 33. Osloveni reklamni kampani. (Vlastni zpracovani).
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21. Navstévujete pravidelné webové stranky Tanecni Skoly Duckbeat, z.s.?

DulezZitym zjisténim v anketé je, Ze 55 respondentll odpovédélo, Ze nenavstévuji, pouze

27 stranky navstévuje a 6 o nich dokonce nevi.

Navstévujete pravidelné webové stranky
Tanecni Skoly Duckbeat, z.s.?

60 55
50
40
30
20
10

27

6
—

Ano Nevim o nich

Obrdzek 34. Ndvstévnost webovych strdnek Tanecni Skoly Duckbeat, z.s. (Vlastni zpracovdni).

22. Doporucili byste Tanecni Skolu Duckbeat, z.s.?
Z celkovych 88 respondentl by 64 skolu urcité doporucilo, 21 spiSe ano. 3 respondenti

by ji spisSe nedoporucili.

Doporucili byste Tanecni skolu
Duckbeat, z.s.?

80
60
40
21
20
I :
O I

Urcité ano SpiSe ano SpiSe ne Urcité ne

Obrdzek 35. Doporuceni Tanecni skoly Duckbeat, z.s. (Vlastni zpracovani).
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5.4 Analyza konkurence — Portertiv model 5 sil

V ramci analyzy byla provedena i analyza konkurence pomoci Porterova modelu 5 sil.
Informace o konkurenci byly ziskdny nejen na zakladé mych vlastnich znalosti a mnohaleté
praxe, ale i prostfednictvim osobnich rozhovor(i s mistopredsedou spolku Tanecni Skoly

Duckbeat, z.s. a vyhledavanim informaci na internetu.

Stavajici konkurence a rivalita mezi konkurenty

Ve mésté Prerov existuje nékolik subjekttd zamérenych na vyuku tance pro rizné vékové
skupiny, které predstavuji pfimou konkurenci. Celkem se jedna o 5 tanecnich Skol nabizejicich
tanecni sluzby pro stejné vékové kategorie. Kromé toho v Prerové pUsobi i dalsi sportovni kluby,
které se zaméruji na technicko-estetické pohybové aktivity pro déti a mladez, jako je moderni
gymnastika, fitness nebo mazoretky.
Tanecni Skola Duckbeat, z.s. je jedinou v Prerové, kterd poskytuje Sirokou skalu sluzeb svym
klientim, cozZ ji stavi do vyhodné pozice ve srovnani s ostatnimi subjekty. Ostatni subjekty
nabizeji bud'jednotlivé kurzy zamérené pouze na tanec nebo jsou zaméreny na konkrétni vékové
skupiny. | pfesto, ze mezi zminénymi subjekty na trhu neni vyrazna rivalita, konkurence je stéle
pritomna a je dlleZité ji zohlednit pfi stanovovani strategickych cil(i a rozvoji firmy. Potencionalni
konkurenci jsou i sportovni a tanec¢ni subjekty z okolnich mést. OvSsem v rdmci této prace se
zaméruji pouze na konkurenci ve mésté Prerov, protoze predpokladam, Ze nizsi procento lidi by
si ekonomicky vybralo nakladnéjsi variantu. V Prerové figuruji také jiné sporty, jako je fotbal,
hokej, volejbal nebo florbal a fada dalsich, které maiji Sirokou zédkladnu a mohou predstavovat
konkurenci. Pro zna¢nou obsahlost sportovnich aktivit pro déti a mladez v Pferové se v ramci
této analyzy zamérim pouze na sporty, které maji jistou podobnost s tanec¢nim sportem a budu
je hodnotit jako nepfimou konkurenci. Na zakladé ziskanych informaci byla provedena analyza
informaci o pfimych i nepfimych konkurentech, ktera je shrnuta véetné porovnani nabizenych

sluzeb téchto konkurent(l a prehledné ji zobrazuje Obrazek 36.
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Néazev organizace

Taneéni $kola Duckbeat
D2Dance

Atlas Bios

Alfa Beta

Lola's Dance

Moravské $kola tance
TJ Spartak Prerov
Mazoretky Fantasy
Fitness AVE

Typ konkurence prima pfima prima pfima prima nepfima nepfima nepfima
Taneéni kurzy street disco dance rizné moderna street moderna gymnastika mazoretky fitness
Lekce pro vefejnost ANO NE NE NE NE NE NE NE ANO
SoutéZni slozky ANO ANO ANO ANO ANO ANO ANO ANO ANO
Neziskova organizace ANO ANO ANO ANO ANO ANO ANO ANO NE
Kurzy pro déti ANO ANO ANO ANO ANO ANO ANO ANO ANO
Kurzovné min. 1200 K&/pol. | 1600 K&/pol. | 350 K&/pol. | 1850 K&/pol. | 1600 Ké/pol. : 1500 K&/pol. | 1800 K&/pol. | 1500 K&/pol. | 4800 K¢/pol.
Kurzovné max. 2500 K&/pol. | 3000 K&/pol. | 1850 K&/pol. | 1850 K&/pol. | 2800 K&/pol. - 3600 K&/pol. | 3 600 K&/pol. | 1750 K&/pol | 9000 Ké/pol.

Obrdzek 36. Pfimad a nepfimd konkurence Tanecni skoly Duckbeat, z.s. (Vlastni zpracovadni).

s v

Tanecni Skola Duckbeat ptistupuje ke konkurenci zdravé a nevnimad ji jako nepfatelskou.
Nicméné, to plati, pokud nedochazi k zamérnému pretahovani lektor(i a ¢lend. Navic, tanecni

Skola je oteviena jakékoli spolupraci s ostatnimi aktéry ve svém odvétuvi.

Hrozba substituénich vyrobku a sluzeb

V kontextu tanecni Skoly mohou substitu¢nimi produkty nebo sluzbami byt jiné tanecni
Skoly, kdy zakaznici by mohli nahradit vyuku tanecnich styli tim, Ze se ptihlasi do jiné tanecni
Skoly, kterd nabizi podobné sluzby a vyuku. S nartstem online platforem a digitalnich technologii
se stava stale populdrnéjsi moznosti vyucovani tance online. Zakaznici by mohli volit vyuZziti
online tanecnich kurzl a lekci misto navstévy tradiéni tanecni skoly.
Nékteri zakaznici by mohli preferovat alternativni formy cviceni, jako jsou fitness nebo aerobic
lekce, které nabizeji fyzickou aktivitu a zadbavu bez zaméreni na konkrétni tanecni styl ¢i jinou
sluzbu, kterou tanecni skola poskytuje. Pro zakazniky, ktefi by chtéli usetfit finance a nevénovat
se aktivité pravidelné ¢i v dané Casy stanovené v tanecni skole, by mohlo byt substitutem vyuZziti
dostupnych tanecnich videi a tutorialll na socialnich sitich, You Tube apod., které zakaznici
mohou vyuZzivat pro samouceni tanecnich krok( a styl(, aniz by se museli U¢astnit pravidelnych

tanecnich lekci.

Riziko vstupu potencionalnich konkurenti

Vstup novych konkurentl na trh v tomto odvétvi je relativné snadny. Zacinajicim
organizacim prinasi vyhodu, Ze na pocatku neni nutné vloZit vysoky kapital do podnikani nebo
vlastnit vlastni prostory. Staci si pronajmout tanecni sal, télocvi¢nu nebo jiny vhodny prostor.
Provozovanitanecnich kurz( tohoto typu nevyzaduje specialni povoleni. MoZnost vstupu novych

konkurentl na trh je proto faktor, ktery by mohl omezit budouci rozvoj firmy. Kazdy rok vznikaji
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nové subjekty, véetné tanecnich skol, krouzkd a dalsSich sportovnich aktivit, ¢i téch, které jsou v
soucasnosti popularni. Pfesna mira, jakym m(ze tato skute¢nost ovlivnit fungovani Tanecni skoly
Duckbeat, z.s nelze presné stanovit. Jednou z determinant vstupu konkurence na trh je mozny
nedostatek zkusenych trenérd, coZ je omezeny zdroj. Bohuzel k vyuce tanecnich modernich stylQ
neni vyzadovano Zadné specialni vzdélani ani absolvovani kurzl. V podstaté muze tuto vyuku
provadét kdokoliv, coZ povaZuji za znacné nepfiznivy jev. Negativnim faktorem by také mohlo
byt zamérné prebirani trenérl a stavajicich ¢lenl ze strany konkurence. Ovsem Tanecni Skola
Duckbeat, z.s. si béhem mnohaletého plsobenivybudovala dobré jméno, stabilni zakladnu ¢lend
a spolupraci s méstem Prerov, a predevsim ziskala za vice jako 20let existence zkusSenosti a
odborné znalosti v tomto oboru. Nicméné je tfeba predpokladat, Ze nékteti zakaznici mohou

presto prejit ke konkurenci z dlivodu nizsi ceny, vétsi dostupnosti, zvédavosti a dalsich divodu.

Smluvni sila odbératell

Vzhledem k existenci vice tanecnich skol a dalSich sportovnich subjekt( v Pferové maji
zakaznici Sirokou paletu moznosti a tim padem i vétsi silu pfi vyjedndvani cen, kvality sluzeb a
podminek. Vzhledem k tomu, Ze ma tanecni skola silnou ¢lenskou zakladnu a vérné zakazniky,
ktefi pravidelné navstévuji jeji lekce, ma vétsi vyjednavaci silu pfi udrZzovani cen a podminek.
Pokud tanecni Skola nabizi konkurenceschopné ceny a vysokou kvalitu vyuky a sluzeb, zdkaznici
maji nizsi vyjednavaci silu a jsou ochotni zaplatit vyssi cenu za pfidanou hodnotu. Tanecni skola
udrzuje relativné nizké ceny, i pres rostouci naklady, se snahou byt dostupna pro vsechny
zajemce o jeji sluzby a produkty. Tanecni Skola musi peclivé sledovat tyto faktory a reagovat na
potieby a ocekavani zakaznikd. Budovani silného vztahu se zakazniky, poskytovani kvalitni vyuky

a sluZzeb a prizplisobovani se specifickym poZadavkim m(Ze pomoci sniZit vyjednavaci silu

zakaznik( a udrzet si konkurencni pozici na trhu.

Smluvni sila dodavatell

Na druhé strané, vyjednavaci sila dodavatelll je vysoka, zejména u poskytovatell prostor,
kde taneé¢ni $kola provozuje svou €innost. Casto dochazi k vyjednavani ohledné najemného a
sluzeb, které se kazdy rok zvysuji. Tanec¢ni skola se momentalné nachazi v pozici, kdy musi na
zvySovani pristoupit, protoZe je narocné najit dostatecné prostory pro poskytovani svych sluzeb
a zménit své zazemi v takové podobé, ve které dnes funguje. Podobné je to i v pfipadé dodavek

energie, kde se vyjednava o cenach dodavek.
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5.5 SWOT analyza

SWOT analyza byla vytvorena na zakladé analyzy soucasné situace, provedeni ankety,
rozhovoru s Mgr. Jaroslavem Macickem, feditelem Kulturniho a informacniho centra mésta
Pferova, a na zdkladé mé dlouholeté praxe a zkusSenosti s fizenim a vedenim tanecni skoly. V
nasledujici tabulce (Tabulka 16) jsou uvedeny identifikované silné stranky, slabé stranky,

prilezitosti a hrozby.

Tabulka 16
SWOT analyza

Pozitivni vlivy

Negativni vlivy

Silné stranky

Slabé stranky

Znacka tanecni Skoly a dobré jméno

Organizacni struktura

Dlouholeta tradice

Nedostate¢ny management a marketing

Tanedni prostor a zazemi

Omezeny rozpocet

Kvalifikace lektort

2 | Kvalitni lektofi a sluzby
E Sirokd nabidka sluzeb Nedorozuméni a nedostatend jasnost ve
£ sdé&leni
S Spoluprdce s méstem Pferov Absence fundraisingového planu
Péce o zakazniky
Pratelskd atmosféra
Pruzné ptizplsobovani se inovacim
PrilezZitosti Hrozby
Ziskani sponzorské podpory a vytvoreni NeprodlouZeni ¢i vypovéd najemni smlouvy
dlouhodobych partnerstvi
Dotace od Olomouckého kraje Finan¢ni nejistota pfi ziskdvani dotaci a
grantu
Dotace od EU Nedostatek prostredkd na provoz nebo
investice
Zvyseni povédomi Snizenda poptavka po tanecnich kurzech a
z aktivitach
52 Spoluprdce s externimi lektory, umélci Konkurence
E Zvyseni ¢lenské zaklady Hrozba substitutl

Tanecni vystoupeni

Nemoc a zranéni lektort

Roz3iteni nabidky tanecnich styld a kurzl

Ztrata kli¢ovych zaméstnanct

Organizace tematickych workshop( a
semindru

Ztrata partnerského vztahu s méstem
Pferov

Omezeni provozu sdlu

Pandemie, vladni nafizeni, zmény v
legislativé
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Silné stranky

Do silnych stranek tanecni Skoly je zafazena silnd znacka a dobré jméno. Dlouholetd
tradice, kterou skola reprezentuje, pfispiva k jejimu renomé a davéryhodnosti. Tanecni skola
disponuje tanecnim prostorem, ktery ma ve vyhradnim pronajmu. Silnou strankou je rozloha
(225 m?) salu, vybaveni tane¢niho salu od velké zrcadlové stény, dievéné podlahy po kvalitni
aparaturu, vybaveni pro kondicni lekce, posezeni pro rodiCe a socialni zazemi. DlleZitym pilifem
Skoly jsou kvalitni lektofi a profesionalni sluzby, které zajistuji vysokou UGroven vyuky a
spokojenost klientd. Tanecni Skola nabizi Sirokou nabidkou sluzeb, které pokryvaji rizné tanec¢ni
a pohybové aktivity, Urovné a vékové skupiny. Tim je schopna oslovit Siroké spektrum zajemcl
o tanec a pohyb a poskytnout jim individudlni ptistup. Spoluprace s méstem Prerov pretrvava jiz
nékolik let a je pro tanecni Skolu velmi vyznamna. Tanecni Skola klade dlraz na péci o své
zakazniky a vytvareni pratelskou atmosféru. Komunikace s klienty je pro ni prioritou a snazi se
vyhovét jejich potiebam a pranim. Skola je otevfend inovacim a pruzné se pfizp(isobuje novym

trendlim a pozadavk(m v oblasti tance.

Slabé stranky

Tanecni Skola se potyka s nékolika nedostatky, které ovliviuji jeji provoz a rozvoj.
Organizacni struktura je jednim z téchto nedostatk(, protoZe procesy ve skole nejsou dostatecné
definovény, coz Casto vede k neefektivité a nedorozuménim ve vedeni a provozu. Zavaznym
problémem je také pretizeni manazerky Skoly, kterd musi zvladat velké mnoistvi ukolll a
povinnosti. Nedostatecny management a marketing predstavuji dalsi problém. Ackoli je
marketing vytvaren kvalitné, nedochazi k jeho plnému vyuziti véas. Skola se také potyka s
omezenym rozpoctem, coz omezuje moznosti investic do infrastruktury, technologii a dalSich
rozvojovych aktivit. Kvalifikace lektor( je dalsim aspektem, ktery je potfeba zlepsit, protoze
anketa naznacuje, Ze zakaznici si preji vyssi kvalifikaci lektor(l. Nedorozuméni a nedostatec¢na
jasnost ve sdéleni jsou dalsi slabou strankou, kterd vede k neefektivni komunikaci a ztraté
dllezitych informaci. Absence fundraisingového planu je také vyznamnym problémem, protoze
Skola se bez jasné definovaného planu stdvda omezenou v moZnostech ziskavani financnich

prostredk(l od sponzord, grant( a dalsich zdroja.

Prilezitosti

Tanecni Skola ma pred sebou nékolik ptilezitosti, které mohou posilit jeji pozici a rozvoj.
Jednou z téchto prileZitosti je ziskani sponzorské podpory a navazani dlouhodobych partnerstvi,
coz prispiva k financ¢ni stabilité a podpore aktivit Skoly. Dalsi pfileZitosti jsou dotace od

Olomouckého kraje a Evropské unie, které poskytuji finan¢ni prostiedky pro realizaci projektl a
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rozsifeni nabidky sluzeb. MoZnost ziskani téchto dotaci zatim nebylo vyuzito. Spoluprace s
externimi lektory a umélci prinasi do skoly nové perspektivy a obohacuje vyuku. Zvyseni ¢lenské
zaklady ma potencial posilit komunitu Skoly a jeji aktivni ¢lenstvi. Tanec¢ni vystoupeni vytvari
skvélou pfrileZitost k prezentaci skoly, ziskani novych zajemcl, ale zarovern i samotnych studentd.
Skola mGZe rovné? rozsifit nabidku tane¢nich styld a kurz(, aby oslovila $irsi publikum a zvysila
svou konkurenceschopnost. Organizace tematickych workshop(l a seminard prinasi pridanou
hodnotu pro studenty a umoznuje jim rozvoj dovednosti. Zaroven je tu moZnost zvySeni
povédomi o tanecni Skole a jejich aktivitach pomoci marketingovych a propagacnich ¢innosti.
Tyto prileZitosti predstavuji perspektivni sméry, kterymi se Skola mlze vydat pro svij rist a

Uspéch.

Hrozby

Tanecni Skola definovala nékolik hrozeb, které bezprostfedné mohou ovlivnit jeji provoz
a stabilitu. Jednou z téchto hrozeb je moZnost neprodlouzeni ¢i vypovédi ndjemni smlouvy, coz
by mohlo vést k nedostatku vhodného tanecniho prostoru pro vyuku a aktivit Skoly. Financéni
nejistota pfi ziskavani dotaci a grant( ovliviiuje moZnosti financovani provozu a rozvoje skoly.
Nedostatek prostfedk(l na provoz nebo investice predstavuje riziko omezeni rozvoje
infrastruktury, technologii a dalSich klicovych aktivit Skoly. Snizend poptavka po tanecnich
kurzech a aktivitdch mGze negativné ovlivnit naplnéni kurzl a ptijmy Skoly. Konkurence je také
vyznamnou hrozbou, protoZze muZe sniZzovat pocet studentll a zakaznikd, ktefi se rozhoduji pro
jiné tanecni Skoly. Hrozba substitut(, jako napfiklad fitness kurzy ¢i jiné volnocasové aktivity,
mUze ovlivnit zajem o tanecni vyuku. Nemoc a zranéni lektor6 mohou docasné omezit
dostupnost kvalifikovanych ucitelll a narusit pravidelny provoz Skoly. Ztrata kliCovych
zaméstnancd, napfiklad manazZer(l nebo lektor(i, mize negativné ovlivnit kontinuitu vedeni a
kvalitu vyuky. Ztrata partnerského vztahu s méstem Prerov by mohla mit negativni dopad na
podporu, dotace a spolupraci s dalSimi institucemi. Omezeni provozu salu, napfiklad kvdali
rekonstrukci nebo vyjimeénym uddalostem, miiZze zplisobit omezeni a preruseni bézné vyuky. V
neposledni fadé, pandemie, vladni nafizeni a zmény v legislativé predstavuji aktudlni hrozby,
které mohou ovlivnit provoz a pocet Ucastnik( aktivit Skoly. Tane¢ni Skola musi byt pfipravena
Celit témto hrozbam a hledat strategie pro jejich feseni a minimalizaci negativniho dopadu na

své fungovani.
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6 KONCEPCE ROZVOIJE

Definice cill a jejich zarazeni zavisi na konkrétnich potiebach a strategii tanecni Skoly. Na
zakladé dikladné analyzy soucasného stavu Tanecni Skoly Duckbeat, z.s., mych dlouholetych
zkusenosti, provedeného anketniho Setfeni, SWOT analyzy a rozhovoru byly identifikovany
kratkodobé a stfednédobé cile. Pro stanoveni dlouhodobych cil(l byl vyuzit nastroj Balanced
Scorecard, ktery také vychazi z vySe uvedené analyzy a zjisténych informaci.

Vzhledem k tomu, Ze provoz tanecni Skoly je organizovan v roc¢nich cyklech, jsou vytyceny
hlavni kratkodobé cile, na jejichz zakladé jsou poté vytvareny strednédobé a dlouhodobé cile.
Hlavni tanecni sezdona v tanecni skole zacina v zati a obvykle je ukoncena v ¢ervnu, avsak provoz
Skoly probiha po cely rok s rGznymi aktivitami.

Pro dosaZeni stanovenych cild byla vytvorena organizacni struktura, ktera je zndzornéna
na Obrazku 38. Dfive byla veskera ¢innost tanecni Skoly na bedrech jeji predsedkyné. S ohledem
na stanovené cile a jejich udrzitelnost v delSim casovém horizontu bylo nezbytné vytvofit

rozsahlejsi organizacni strukturu a pfiradit odpovédnost za dosazeni cil0.

Manazer
Marketingovy tym Realizaéni tym Lektofi, trenéfi Finanéni oddéleni
v L ’ /
Technicky tym Administrativa

Obrdzek 37. Organizacni struktura plnéni strategickych cild. (Vlastni zpracovani).
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Predsedkyné Tanecni Skoly Duckbeat, z.s. zastava roli manazera, ktery ma dohled nad
vsemi oddélenimi. Byl sestaven marketingovy tym, ktery zahrnuje copywritera, grafika,
fotografa, kameramana, webmastera a specialistu na digitalni marketing. V téchto rolich jsou
jednotlivci, ktefi maji blizky vztah k tanecni skole, dlouhodobé s ni spolupracuji a maji s ni pevnou
vazbu. Realiza¢ni tym je vytvoren pro konkrétni projekty, udalosti nebo akce s cilem jejich
realizace. Tym zahrnuje Cleny, ktefi maji odpovédnost za planovani, koordinaci a provadéni
daného projektu nebo udalosti. Clenové realiza¢éniho tymu pochazeji z réiznych oddéleni nebo
tyma tanecni Skoly a spolupracuji na dosazeni spolecného cile. Realizacni tym je variabilni a
obmeénuje se podle potieb jednotlivych projekt( nebo udalosti. Do tymu lektor( a trenér( jsou
zarazeni vsichni, ktefi jsou odpovédni za vedeni tanecnich kurzl a lekci pro verejnost. Finanéni
oddéleni zahrnuje uUcetni. V ramci administrativni sekce je osoba, kterd se specializuje na
vykonavani administrativnich ukol(. Technicky tym je zodpovédny za technické zajisténi akci a

udalosti tanecni Skoly a je tvoren dobrovolniky z fad rodi¢li a pratel skoly.

6.1 Navrh kratkodobych cild a stfednédobych cilt

NiZe jsou vytvoreny tabulky, které prehledné ilustruji a popisuji jednotlivé cile a jsou
rozdéleny na kratkodobé a stfednédobé cile. Ekonomické cile predstavuje Tabulka 16,
marketingové cile Tabulka 17, vlastni udalosti, akce a sportovni cile Tabulka 17 a socialni cile jsou

uvedeny v Tabulce 18.
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Tabulka 16
Ekonomické cile

Ekonomické cile

Kratkodobé cile (do 1 roku) | 1. | Zvysit pocet ¢lenl (min. o 15 %)
2. | Snizit naklady na provoz 0 5 %
3. | Vytvorit fundraisingovy plan, zvysit objem dar( a grantli o
10 %
4. | Minimalizace potfeby zvySovani cen
5. | Zvysit prijem z prodeje vstupenek na akcich
6. | ZvySeni poctu zakaznik( vedlejsich aktivit o 5 % v kazdé
nabizené lekci
Strednédobé cile (do 3 let) | 1. | Ziskat a udrzet stabilni nardst ¢len o 15 % kazdy rok po
dobu 3 let
2. | UdrZeni sniZzovani nakladd o 5 % kazdy rok
3. | Minimalizace potreby zvySovani cen
4. | Zvysit objem darl a grant( o 10 % kazdy rok po dobu 3 let
5. | Zvysit pfijem z prodeje vstupenek o uréeny procentualni
podil kazdy rok po dobu 3 let
6. | ZvySeni poctu zakaznik( vedlejsich aktivit o 5 % v kazdé
nabizené sluzbé po dobu min. 3 let
7. | Pofizeni materialu, pom{cek pro tréninkovou ¢innost,

inovace.
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Tabulka 17

Marketingové cile

Marketingové cile

Kratkodobé cile (do 1 roku)

Vytvofit reklamni kampané na nabory, akce, tanec¢ni

vystoupeni

Revitalizace a optimalizace (SEO) webovych stranek

Zvyseni aktivity a interakce na socialnich sitich o0 10 %,

vyuziti placené reklamy

Tvorba reklamniho stanku pro prezentaci tanecni

Skoly na akcich

Zajisténi reklamniho radiového spotu

Strednédobé cile (do 3 let)

Vytvareni reklamni kampané na nabory a akce

Dosahnout zvyseni organického provozu na webovych

strankach o 30 %.

Zvyseni aktivity a interakce na socialnich sitich 0 20 %
ve srovnani s predchozim obdobim, vyuZiti placené

reklamy a zvysSeni poctu konverzi a uzivateld o 20 %

Zajisténi radiového spotu

Vytvoreni vlastniho merche
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Tabulka 18

Viastni uddlosti a akce, sportovni cile

Vlastni udalosti a akce, sportovni cile

Kratkodobé cile (do 1 roku) 1. Brainstormingové a teambuildingové akce
2 Rozvrhova Cinnost a realizace kurzu a lekci
3 Nabory zari 2023
4, Poradani priméstského tabora
5 Zajisténi tanecnich vystoupeni
6 Tematicka tanecni GALA show
7 Ucast na soutézich — séla, dua, malé formace, battly,
Ucast na min. 2 hlavnich postupovych soutézich
formaci + poharové soutéze ve formacich
8. Mikuldsska show s Duckbeatem
9. Poradani tanecnich workshopl
Strednédobé cile (do 3 let) 1. Nabor Cerven a zati — kazdy rok
' 2. Vlastni tanecni soutéz ve spolupraci s externimi
partnery
3. Tematicka tanecni GALA show, kazdy rok
4, Poradani tanecnich workshopl
5. Pravidelné poradani pfiméstského tabora a letniho
tanecniho soustiedéni
6. Ucast na soutézich — séla, dua, malé formace, battly,
Ucast na min. 2 hlavnich postupovych soutézich
formaci + poharové soutéze ve formacich
7. Ug&ast na mezinarodni soutéi
8. Mikulasska show s Duckbeatem, kazdy rok
10. | ZvysSeni poctu vystoupeni kazdy rok min 0 10 %
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Tabulka 19

Socidlni cile

Socialni cile

Kratkodobé cile (do 1 roku)

Seznameni vedeni, lektor( a ¢lend s poslanim, cili a

zavedenim BSC v tanecni skole

Vytvotit tym a organizacni strukturu pro plnéni cil{

Zajisténi novych lektor( véetné externich, retence

stavajicich

Udrzovat pratelskou atmosféru a prostredi

Zvyseni komunikace a spoluprace s rodici a ¢lenskou

zakladnou, benefity pro ¢leny a rodice

Podpora talentt

Ziskat nové externi partnery a retence stavajicich

Vytvoreni podplirného a inspirativniho prostredi pro

lektory, vzdélavani lektort

Strednédobé cile (do 3 let)

Udrzovani vztah( se cleny, rodici, zakazniky a

fanousky tanecni skoly

Navazovat a posilovat kontakty a spolupraci s
predstaviteli partnerskych organizaci, méstem Prerov

a s predstaviteli Olomouckého kraje.

Udrzovat podp(rné a inspirativni prostredi pro

lektory, vzdélavani lektor(, retence stavajicich lektor(

Podpora talentt

Tvorba programu benefitl pro cleny, lektory,

zakazniky, rodice a partnery
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6.1.1 Realizace kratkodobych strategickych cili

Ekonomické cile

Strategicky cil 1: Zvysit pocet élenti (min. o 15 %)

Priklady aktivit napliujicich cil 1:

Vytvofit marketingové kampané, zvysit propagaci tanecni skoly, placena reklama na
socialnich sitich.

Oslovit matefské a zakladni Skoly o spolupraci.

Realizace naboru.

Zdarma zkusebni lekce.

Osobni doporuceni: vytvorit program odménovani stavajicich ¢lend za doporuceni
novych clend.

Zajistit reklamni spot v regionalnim radiu.

Sledovani vysledkd a analyza.

Financovani: 6 000,- K¢

Doba plnéni cile: srpen-fijen 2023

Odpovédnost: Manazer a realizacni tym

Strategicky cil 2: SniZit naklady na provoz o 5 %

Priklady aktivit napliujicich cil 2:

Dukladnd analyza vSech nakladovych polozek.

Uspora na energiich — zaji$téni energeticky Uspornéjsiho osvétleni.

Optimalizace pracovnich procesll — zredukovat pocet lektor(i na hodinach, kde jich
neni vice potreba, kontrola kvality a efektivity vyuky.

Zaclenéni vyuZiti technologie — napf. online rezervacni systém.

Sledovani vysledkd a analyza.

Financovani: 15 000,- K¢

Doba plInéni cile: cerven-fijen 2023

Odpovédnost: Manazer a vedeni tanecni Skoly

Strategicky cil 3: Vytvorit fundraisingovy plan, zvysit objem darti a grantii o0 10 %

Priklady aktivit napliujicich cil 3:

Identifikace cil( — stanovit ¢astku, kterou chceme ziskat prostfednictvim dar(, dotaci
apod.
Analyza cilového publika — definovani potencionalnich darcu.

Vytvoreni promo material(.
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e Osloveni potencionalnich darcu.
e Vcasné podani Zadosti o granty.
e Monitorovani a vyhodnocovani.
Financovani: 3 000,-K¢ (promo aktivity)
Doba plnéni cile: kvéten-listopad 2023
Odpovédnost: Manazer
Strategicky cil 4:_ Minimalizace potieby zvySovani cen
Priklady aktivit napliujicich cil 4:
¢ Identifikace oblasti, kde je mozné snizit naklady.
e Efektivni vyuziti zdrojli: napf. optimalizovat rozvrh hodin, vyuziti sélu, pocet lektord,
investice do rozvoje, spoluprace, zaméreni na vicezdrojovost apod.
e Vytvareni vlastnich akci a programa.
e Efektivni marketingové strategie.
e Monitorovani a vyhodnocovani.
Financovani: -
Doba plnéni cile: Unor-srpen 2023
Odpovédnost: Manazer, vedeni, lektofi
Strategicky cil 5: Zvysit pFijem z prodeje vstupenek na vlastnich akcich
Priklady aktivit naplnujici cil 5:
e Vytvofit akci, zajimavy program pro Sirokou verejnost a realizovat akci
e DuUraz na kvalitu a profesionalitu.
e Zajistit vhodné prostory pro akci s dostatecnou kapacitou a vhodnym technickym
zajisténim.
e Vytvofit kvalitni marketingovou kampan pro akci.
e  Zaijistit stabilni pocet ucastnikd.
e Vérnostni program pro vérné zakazniky, ¢leny tanecni skoly, partnery.
e Partnerstvi a spoluprace: oslovit hostujici umélce.
¢ Vyhodnoceni akce.
Financovani: dle typu akce, od 5000,-K¢ po 50 000,-K¢, financovani vlastni ¢i ve
spolupraci s partnerem akce.
Doba plnéni cile: kvéten-prosinec 2023

Odpovédnost: Manazer, marketingovy tym
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Strategicky cil 6: ZvySeni poctu zakazniku vedlejsich aktivit o 5 % v kaZzdé nabizené sluzbé

Priklady aktivit napliujicich cil 6:

e Vytvofit marketingovou kampan na konkrétni lekce.

e Nabidnuti nového typu lekce.

e Zajistit trenéry.

e Zaijistit stabilni pocet zakaznik(.

e Vérnostni program pro vérné zakazniky, cleny tanecni skoly, partnery.

e Partnerstvi a spoluprace: oslovit firmy pro potencionalni navazovani spoluprace s
jinymi firmami s cilem nabizet nase sluzby jako vyhody pro jejich zaméstnance—B2B
(Business-to-Business).

Financovani: 2 000,-K¢
Doba plnéni cile: cervenec-prosinec 2023

Odpovédnost: Manazer, vedeni tanecni Skoly, marketingovy tym

Marketingové cile

Strategicky cil 1: Vytvofit reklamni kampané na nabory, akce, tanecni vystoupeni
Priklady aktivit napliujicich cil 1:
¢ Sjednoceni grafiky, zajisténi navrhd, realizace.
e Promo foceni, nataceni video spot(.
e Analyza moznosti reklamy na socidlnich sitich.
e Vyuziti placené reklamy.
e Rezervovani vylepovych a jinych reklamnich ploch.
Financovani: 5 000,- K¢
Doba pinéni cile: duben 2023—Cervenec2023
Odpovédnost: Manazer, marketingovy tym
Strategicky cil 2: Revitalizace a optimalizace (SEO) webovych stranek
Priklady aktivit napliujicich cil 2:
e Analyza soucasného stavu webovych stranek.
e Uprava grafiky, aktualizace obsahu.
e Responsivni design.
e Pravidelna aktualizace obsahu.
e Optimalizace kli¢ovych slov, konverze.
e Monitoring.

Financovani: 6 000,- K¢
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Doba plnéni cile: leden 2023—Cervenec2023
Odpovédnost: ManazZer, marketingovy tym
Strategicky cil 3: Zvyseni aktivity a interakce na socialnich sitich o 10 %, vyuziti placené reklamy
Priklady aktivit napliujicich cil 3:
e Analyza soucasného stavu FB, Instagram, YouTube.
e Pravidelné pridavani prispévkd, min. 1/tyden, stories 2x tydné.
e Vytvofrit soutéZe pro interakci s divaky.
e Vyuzit placené reklamy, cileni na konkrétni publikum a dosah.
e Spoluprace s influencery, znamymi osobnostmi.
e Pravidelné hodnoceni.
Financovani: 2 000,- K¢
Doba plnéni cile: cervenec 2023—prosinec2023
Odpovédnost: Marketingovy tym
Strategicky cil 4: Tvorba reklamniho stanku pro prezentaci tane¢ni skoly na akcich
Priklady aktivit napliujicich cil 4:
e Osloveni firem nabizejicich tvorbu promo produktd.
e Zvoleni firmy, navrh, realizace.
e Zajisténi jednotného designu.
e Vytvoreni stanku s posezenim, stolem, reklamni vlajky, bannery, Roll-upy apod.
Financovani: 15 000,- K¢
Doba plnéni cile: cervenec 2023—prosinec2023
Odpovédnost: Marketingovy tym
Strategicky cil 5: Zajisténi reklamniho radiového spotu
Priklady aktivit napliujicich cil 5:
e Komunikace a spoluprace s regiondlnim radiem.
e Dohodnuti podminek, dohoda, popf. smlouva.
e Texty pro radio spoty.
Financovani: formou barteru
Doba plnéni cile: cervenec 2023—fijen 2023

Odpovédnost: Marketingovy tym

Vlastni udalosti a akce, sportovni cile

Strategicky cil 1: Brainstormingové akce a teambuildingové akce

Priklady aktivit napliujicich cil 1:
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e Pravidelné opakovani schlizek zamérenych na zvySovani efektivity internich procesd,
napadd, kreativity, zjistovani spokojenosti, Feseni problému, eliminace rizik apod.
e Vyhodnoceni.
Financovani: -
Doba plnéni cile: Kazdé 3 mésice, v pripadé potreby cCastéji
Odpovédnost: Manazer, marketingovy a realizacni tym, lektofti a trenéfi, administrativa
Strategicky cil 2: Rozvrhova €innost a realizace kurzti a lekci
Priklady aktivit napliujicich cil 2:
¢ Diversifikace nabidky kurzi a lekci, zafazeni novych lekci.
e Vytvoreni nového rozvrhu pro obdobi zafi 2023—leden 2024.
e  Zajisténi kvalitnich a kvalifikovanych lektor( a trenér(.
e Vytvoreni nabidky kurzd, promo akce.
Financovani: - vlastni financovani
Doba plnéni cile: cerven 2023—z4afi 2024
Odpovédnost: Manazer, lektofi a trenéri
Strategicky cil 3: Nabory zari 2023
Priklady aktivit napliujicich cil 3:
e Technické a personalni zajisténi.
e Zajisténi tanecniho programu, dobrovolnik(i u promo stanku.
e Vytvoreni reklamnich letakd, bannerd, marketingova kampan.
e Zajisténi obcerstveni pro tanecniky a dobrovolniky.
Financovani: - 5 000,- K¢
Doba plnéni cile: Cervenec—zari 2023
Odpovédnost: Manazer, vedeni tanecni skoly, lektofi a trenéfi.
Strategicky cil 4: Poradani priméstského tabora
Priklady aktivit napliujicich cil 4:
e Zajisténi lektor(, dozoru, stravovani a programu.
e Marketingova kampan.
e Komunikace s rodici.
e Technické a materialni zajisténi.
e Vyhodnoceni.
Financovani: - 18 000,- K¢
Doba plInéni cile: kvéten—Cervenec 2023

Odpovédnost: Manazer, vedeni tanecni Skoly, lektofi a trenéfi.
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Strategicky cil 5: Zajisténi a nabidka tanecnich vystoupeni

Priklady aktivit napliujicich cil 5:

Vytvoreni promo material(.

Osloveni firem, partnert, skol.

Osobni jednani.

Zajisténi nabizeného tanec¢niho programu.
Zajisténi smluv a dohod, odmén.
Financovani: - 2 000,- K¢

Doba plnéni cile: kvéten—prosinec 2023

Odpovédnost: Manazer, lektofi a trenéri

Strategicky cil 6: Tematicka tanecni GALA show

Priklady aktivit napliujicich cil 6:

Technické zajisténi akce.

Financni zajisténi akce — vlastni zdroje z prodeje vstupenek, granty v oblasti kultury.
mésta Prerova.

Zajisténi tanecniho programu, dobrovolnikd.

Vytvoreni marketingové kampané.

Zajisténi obcerstveni pro tanecniky a dobrovolniky.

Osloveni externich hostu.

Zajisténi smluvnich vztaha.

Vyhodnoceni akce.

Financovani: - od 35 000,- K¢ po 50 000,- K¢, dle nabidky programu a externich hostu.
Doba plnéni cile: kvéten—listopad 2023.

Odpovédnost: Manazer, marketingovy tym

vvs

Strategicky cil 7: U¢ast na soutéZich — séla, dua, malé formace, battly, Géast na min. 2 hlavnich

vvs

postupovych soutézich formaci + poharové soutéze ve formacich

Priklady aktivit napliujicich cil 7:

Identifikace a zvoleni soutézi.

Ptiprava choreografii a tréninkové plany.
Komunikace s tanecniky a rodici.
Zajisténi kostym(, hudebniho mixu.
Vyhodnoceni.

Financovani: -

Doba plInéni cile: leden—prosinec 2023.
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Odpovédnost: Manazer, lektofi

Strategicky cil 8: Mikulasska show s Duckbeatem
Priklady aktivit napliujicich cil 8:
e Tvorba kompletniho 90 min. programu.
e Finanéni zajisténi akce.
e Programové a materialni zajisténi.
e Komunikace s partnery, tanecniky a rodici.
e Zajisténi dobrovolnik( na akci.
e Smluvni zajisténi.
e Zajisténi kostymu, hudebniho mixu.
¢ Vyhodnoceni akce.
Financovani: - ve spolupraci s partery akce.
Doba plnéni cile: leden 2023—prosinec 2023.
Odpovédnost: Manazer, realizacni tym, marketingovy tym, technicky tym
Strategicky cil 9: Poradani taneénich workshopt
Priklady aktivit napliujicich cil 9:
e Osloveni externiho lektora.
¢ Nabidka workshopu tanec¢nim skupinam z okoli.
e Smluvni zajisténi.
e Marketingova kampan.
Financovani: - do 5 000,-K¢
Doba plnéni cile: leden 2023—prosinec 2023.

Odpovédnost: Manazer, marketingovy tym

Socialni cile
Strategicky cil 1:_Seznameni vedeni, lektord a ¢lenl s poslanim, vizi, cili a zavedenim BSC
v tanecni Skole
Priklady aktivit napliujicich cil 1:

e Stanoveni poslani, vize a cilQ.

e Seznamenis poslanim, vizi, cili, prezentace BSC.

e Skolenf lektord a tymu o vyhodach BSC.

Financovani: -

Doba plnéni cile: leden 2023-bfezen 2023
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Odpovédnost: Manazer
Strategicky cil 2: VytvoFit tym a organizaéni strukturu pro plnéni cild
Priklady aktivit napliujicich cil 2:
e Usporadat teambuildingovou schiizi.
e Vytvofit tym a organizacni strukturu.
Financovani: -
Doba plnéni cile: brezen 2023
Odpovédnost: Manazer tanecni skoly
Strategicky cil 3: Zajisténi novych lektorl véetné externich, retence stavajicich
Priklady aktivit napliujicich cil 3:
e Vytvoreniinzeratu.
e Osloveni lektor(l, osobni schlzky.
e Dotaznik spokojenosti pro stavajici lektory.
e Vytvoreni benefitQ pro stavajici lektory.
Financovani: -
Doba plnéni cile: bfezen—Cerven 2023
Strategicky cil 4: UdrZovat pratelskou atmosféru a prostredi
Priklady aktivit napliujicich cil 4:
e Poskytovani pravidelné zpétné vazby a podpora rozvoje clenli tanecni skoly.
e Konani teambuildingovych aktivit a workshop, které posiluji vztahy a spolupraci mezi
cleny.
e Vytvareni prostoru pro otevienou komunikaci a sdileni zkusenosti mezi ¢leny, rodici,
vedenim a partnery tanecni skoly.
¢ Implementace systému ocenéni a uznani pro jednotlivé cleny, ktery podporuje jejich
pfinosy a Uspéchy.
e Sledovani a reseni potencialnich konflikt( a napéti, které by mohly ovlivnit prostiedi
tanecni Skoly.
Financovani: nelze predbézné stanovit
Doba plnéni cile: leden—prosinec 2023
Odpovédnost: vedeni, lektofi
Strategicky cil 5: ZvySeni komunikace a spoluprace s rodici, ¢clenskou zakladnou a zakazniky
Priklady aktivit napliujicich cil 5:
e Pravidelné schiizky s rodici a Cleny.

e Vytvoreni FB skupin a chatu pro snadnou a rychlou komunikaci.
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e Tvorba programu benefit(l pro stavajici ¢leny, rodice a zdkazniky
Financovani: -
Doba plInéni cile: celoro¢né
Odpovédnost: vedeni, lektofi
Strategicky cil 6: Podpora talenti
Priklady aktivit napliujicich cil 6:
¢ |dentifikovani talentovanych jedinct v tanecni Skole pomoci pozorovani, hodnoceni a
konzultaci s lektory a trenéry.
e Poskytovani finan¢ni podpory pro Ucast talentl na tanecnich soutézich, workshopech,
seminafich nebo specidlnich tréninkovych kurzech.
e Propagace a publicita talentovanych jedinc( prostfednictvim socialnich médii,
webovych stranek, videi nebo ¢lankd, aby ziskali vétsi viditelnost a prileZitosti.
e Poskytovani podpory talent( pfi vytvareni vlastnich tanecnich choreografii a projevu
tvlrcéiho potencialu.
Financovani: vlastni zdroje 10 000K¢
Doba plInéni cile: leden-prosinec 2023
Odpovédnost: manazer, lektofi a trenéfi
Strategicky cil 7: Ziskat nové externi partnery a retence stavajicich
Priklady aktivit napliujicich cil 7:
e |dentifikace vhodnych partnerd, vytvofit analyzu vnéjsiho prostredi.
e Oslovit potencionalni partnery, osloveni stavajicich.
e Navrh spoluprace, komunikace, nabidka sluzeb tanecni skoly.
e Vzajemna podpora a vytvoreni moznosti benefitl pro partnery (slevy na kurzech,
lekcich, vystoupenich, promo podpora).
e Vyjednavani a uzavirani dohod ¢i smluv.
e Monitorovani a vyhodnocovani.
Financovani: -
Doba plnéni cile: brezen-prosinec 2023
Odpovédnost: Manazer
Strategicky cil 8: Vytvofeni podptlirného a inspirativniho prostredi pro lektory, vzdélavani
lektorti
Priklady aktivit napliujicich cil 8:
e Poskytovani prostoru pro trénovani a kreativitu.

e Zajisténi vzdélavani formou workshop(, seminarli, kempa.
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e Nabidka benefitll pro lektory a trenéry.
e Dotaznik spokojenosti pro lektory, zpétna vazba.
e Dostatec¢né financni ohodnoceni.

Financovani: -

Doba plnéni cile: leden—prosinec 2023

Odpovédnost: manazer, vedeni

6.1.2 Realizace strednédobych strategickych cili

Plan dosazeni kratkodobych cild byl specifikovan na zakladé rady aktivit, které by mély
vést k jejich dosaZzeni. Vétsina stfrednédobych cil(l je totoZna s kratkodobymi a zaroven z nich
vychazi, tedy jejich dosahovani bude pokracovat vykonavanim planu a aktivit. Budou provadény
stejné Cinnosti a opatreni, s dlirazem na jejich trvanlivost a udrZitelnost v delSim casovém
obdobi. Casovy horizont pro dosaZeni téchto cil(i je stanoven na 3 roky.

Ve stfednédobém planu jsou zahrnuty také nové cile, které posiluji rozvoj tanecni skoly.
Tyto nové cile se zaméruji na organizaci vlastni tanec¢ni soutéze, Ucasti na mezinarodni soutézi a

vytvoreni vlastniho merche.

6.2 Navrh dlouhodobych cilti a implementace BSC

Balanced Scorecard (BSC) neni jen prostfedkem k hodnoceni vykonnosti, ale také se
vyuziva jako nastroj pro tvorbu strategickych cild. BSC je strategickou metodou, pricemz
umoZiuje organizacim vyvazené sledovat klicové oblasti svého podnikani a pfizplsobit svou
strategii a Cinnosti k dosaZeni dlouhodobého Uspéchu. Z tohoto divodu byla BSC zvolena pro
Ucely této prace. Konkrétné bude aplikovana na stanoveni, realizaci a kontrolu dlouhodobych
cili Tanecni skoly Duckbeat. Na zakladé analyzy interniho a vnéjsiho prostredi a v souladu s
poslanim tanecni skoly byly formulovany dlouhodobé cile pomoci metody BSC. Tyto cile byly
prifazeny k jednotlivym perspektivam BSC a v kazdé perspektivé byly vybrany tfi strategické cile.
Jejich zaméreni se soustfedi na vizi a dlouhodoby smér tanecni skoly, pficemz ¢asovy horizont

byl stanoven na obdobi 5 let.
Ve financ¢ni perspektivé metody BSC Tanecni skoly Duckbeat, z.s jsou zvoleny tyto cile:

¢ financni stabilita — cil ma za Ukol, aby tanecni skola mohla byt schopna efektivné.

spravovat své financ¢ni zdroje a vytvaret financ¢ni rezervy.
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e ziskovost — i kdyz tanecni skola, ktera je zapsanym spolkem, nema za cil dosahovani
zisku, ale ma za ukol plnit poslani a vytvaret uzitek pro své cleny a spolecnost, je
zvySovani prijmU a ziskovosti zasadni. Financni prostfedky jsou nezbytné pro udrzeni
provozu tanecni skoly a naplnéni jejiho poslani. Tento cil by tedy mél smérovat k rlstu
ziskovosti a vykonnosti spole¢nosti a zvyseni jeji konkurenceschopnosti.

e snizeni nakladi- cil je zaméren na efektivni vyuzivani nakladd a jejich snizeni. Pfitom je

dllezité, aby tento cil neohrozil naplanované investice, aktivity a ziskovost spolecnosti.

Zakaznicka perspektiva metody BSC Tanecni Skoly Duckbeat, z.s obsahuje tyto cile:

’ ,

e ziskavani novych zakaznikl a retence stavajicich — tento cil je nezbytny pro Uspésné
fungovani tanecni skoly. Ziskavani novych zakaznik( umozZniuje tanecni skole rozsifit
svou zakladnu klienti a zvysit svij podil na trhu. Udrzovani stavajicich zakaznik( je
taktéz nezbytné, jelikoz loajalni a spokojeni zakaznici predstavuji stabilni zdroj prijma.
Investovani do marketingovych aktivit, reklamy a propagace je Casto nezbytné pro
ziskdvani novych zdkaznikd, avSak to miize byt finanéné narocné. Naopak udrZeni
stavajicich zadkaznikd obvykle prinasi nizsi naklady, protoZe tito zakaznici jiz znaji
produkty nebo sluzby a mohou byt loajalni ke znacce. Pfesto i udrZeni stavajicich
zakaznikd vyZaduje urcitou financni investici, a to zejména do udrzovani jejich
spokojenosti a poskytovani kvalitnich sluzeb. Nicméné je stale narocnéjsi dosahnout
tohoto cile vzhledem k nard(stajici konkurenci, sloZitéjsi ekonomické situaci ve
spolecnosti a klesajicimu zajmu déti a mladezZe o sportovni aktivity.

e spokojenost zakaznikl — cilem je zlepsit komunikaci a vztah se zdkazniky, identifikovat
a odstranit slabé stranky v této oblasti. Spokojeni zakaznici maji tendenci doporucovat
tanecni Skolu svym pratelim, rodiné a zndmym a zaroven je podminkou pro retenci
stavajicich zakaznikd.

¢ budovani znacky — tento cil se zaméruje na posileni reputace, image a vnimani tanecni
Skoly, zlepSeni zazitku zdkaznik(, rozvoj jejich loajality a dalSich aspektl vytvarejici

kvalitu jména tanecni skoly.

Perspektiva internich procesi metody BSC Tanecni Skoly Duckbeat, z.s. zahrnuje tyto strategické

cile:

z .

e zkvalitnéni procest Fizeni skoly — zlepseni kvality proces( fizeni tanecni skoly pfinasi jej

efektivnéjsi provoz. Jasné procesy umoznuji lepsi identifikaci, pfifazeni a hodnoceni
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ukol( a odpovédnosti zaméstnancll. Pruznost procesl umozZiiuje Skole |épe reagovat na
trendy, potieby zakaznik(i a zmény v tanecnim primyslu.

e zvyseni a kvalita marketingovych aktivit — tento cil se soustfedi na rozvoj a posileni
znacky tanecni skoly, Sifeni povédomi a vytvareni pozitivniho vnimani. Jeho hlavnim
zamérem je prilakat vétsi pocet zakaznikll, udrzZet jejich loajalitu a vybudovat pevnou
pozici na trhu.

e zvyseni kvality sluzeb — poskytovani vysoce kvalitnich sluzeb prispiva ke spokojenosti
zdkaznikd a zajistuje ziskdvani novych a udrzeni stavajicich klientd, coZz v koneéném
dlsledku prinasi vyssi ziskovost a financni stabilitu. ZvySeni kvality sluzeb také prinasi

tanecni Skole konkurenéni vyhodu, umoznuje ji pruzné reagovat na trini zmény a

prizplisobovat se novym trendiim a poZzadavk({m zakaznik(.

Perspektiva uceni se a rlstu metody BSC Tanecni Skoly Duckbeat, z.s. obsahuje tyto strategické

cile:

e posileni kultury podniku — cil se zaméfuje na vytvareni a podporu pozitivni firemni
kultury a hodnotového systému. Zahrnujeme zde pracovni prostredi, podporu tymové
spoluprace, rozvoj komunikacnich a vzdélavacich program( a podporu inovace a
neustalého zlepsovani. Timto zplsobem tanecni Skola buduje kulturu, kterad podporuje
vykonnost, kreativitu, spolupraci a dlouhodobou udrzitelnost organizace.

e zvyseni kvalifikace zaméstnanctli — jedna se o rlst a zdokonalovani dovednosti a znalosti
zaméstnancu v tanecni Skole. To zahrnuje Ucast na odbornych skolenich, workshopech,
kurzech, seminarich nebo dalsim formalnim vzdélavani. DuleZitost tohoto cile spociva v
tom, Ze napf. kvalifikovani lektofi maji lepsi predpoklady pro poskytovani vyuky a
tréninku na vyssi Urovni.

e inovace programu — cil zahrnuje vylepsovani a aktualizaci programu a sluzeb. Snahou
tanecni skoly je prinaset nové a inovativni pfistupy, které podporuji jeji riist a rozvoj
student(l. Inovace programui prinasi studentim nové a atraktivni zazitky, motivuje je k
dalsimu uceni a rozsituje jejich tanecni dovednosti. Inovativni pfistupy také pomahaji
tanecni skole udrzet konkurenceschopnost, pfitahuji nové studenty a posiluji jeji povést

jako moderni a progresivni instituce ve svém oboru.
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6.2.1 Strategickd mapa BSC

Strategicka mapa viz Obrazek 39 poskytuje vizualni a srozumitelny pohled na strategii
organizace. Jedna se o grafické zobrazeni vztah( nasledkd a pficin. Na této mapé jsou zobrazeny
souvislosti a zavislosti mezi jednotlivymi cili, coz umozZnuje snadno identifikovat, jak splnéni

jednoho cile prispiva k dosaZeni dalsiho cile.
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Obradzek 38. Strategickd mapa (Vlastni zpracovani)
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6.2.2 Stanoveni méfitek a cilové hodnoty BSC

Pro ucinnou implementaci metody Balanced Scorecard je nezbytné stanovit vhodna
méritka pro strategické cile. Pro usnadnéni kontroly a prehlednosti je nejvyhodnéjsi pouziti
malého poctu méfitek, v idedlnim pripadé jednoho. Stanoveni optimalni cilové hodnoty, jenz
urcuje strategicky cil je dalSim nezbytnym krokem pti implementaci konceptu BSC. Cilové
hodnoty by mély byt dynamické, ale presto je dllezité zachovat stfizlivy Usudek, aby byly realné

dosazitelné.

Financni perspektiva

Cilem financni stability je zajisténi udrZitelného a zdravého financ¢niho prostredi tanecni
Skoly. Pro jeji hodnoceni budou v rdmci Ucetnictvi za rok 2023 provedeny analyzy a vytvoreny
vhodné ukazatele, jako je likvidita, rentabilita, cash-flow, zadluZenost a dalsi. V soucasnosti tyto
ukazatele nejsou v tanecni Skole k dispozici. V roce 2022 nebyla tanec¢ni skola vazdna zadnymi
financnimi zavazky a je jejim cilem udrzovat tento stav i do budoucna. Nulova zadluZenost pro
tanecni Skolu znamen3, Ze organizace nema zadné vnéjsi financ¢ni zavazky, jako jsou plijcky nebo
uvéry. Tento stav mlze byt povaZovan za pozitivni indikator financéni stability, protoze tanecni
Skola nenese riziko spojené s urokovymi platbami, splacenim dluhli nebo omezenimi
vyplyvajicimi z dluh( vici vériteldm. Nicméné je dulezité si uvédomit, Ze financni stabilita neni
zcela zavisla pouze na zadluZenosti, ale i na dalSich, vySe uvedenych faktorech.

Druhym strategickym cilem je snizeni nakladd. Méfitkem je procentudlini snizeni naklad
vzhledem k urc¢itému obdobi. Byla urcena cilova hodnota 5% sniZeni nakladu za pétileté obdobi.
Tato hodnota je stanovena s ohledem na aktudlni situaci a cile organizace. Nicméné je treba
zdUraznit, Ze presna hodnota snizeni naklad( bude podléhat pribéZznému hodnoceni a
prizplisobovani v souladu se specifickymi potfebami a podminkami tanecni skoly.

Poslednim strategickym cilem v ramci finan¢ni perspektivy je ziskovost. | presto, ze
hlavnim cilem tanecni skoly neni dosahovani zisku, je ziskovost dllezitym faktorem pro udrzeni
financni stability a rozvoje organizace. Vytvareni financnich rezerv a zdrojl je nezbytné pro
zajisténi dlouhodobé udrZitelnosti a schopnosti celit neoekdvanym situacim. Ziskovost
umoznuje tanecni skole plnit své poslani a investovat do kvality sluzeb, rozsifeni nabidky a
modernizace infrastruktury. V pribéhu roku 2022 se tanecni skole podafrilo akumulovat financ¢ni
rezervu ve vysi 10 000 K¢. Pro nasledujici pétileté obdobi byla stanovena cilova hodnota financni
rezervy ve vysi 50 000 K¢. Financni perspektivu a jejich strategické cile a odpovidajicich méritka

zobrazuje Tabulka 17.

96



Tabulka 17

Financni perspektiva

Financni perspektiva
Strategicky | Méfitko Jednotka | Skutecnd Cilova Frekvence | Odpovédnost
cil hodnotar. | hodnota méreni
2022 2027
Finanéni Likvidita, % - Kladné Rocné Manazer,
stabilita rentabilita, ukazatele ucetni
cash-flow, nulova oddéleni
zadluZenost zadluZenost
ad.
Snizeni Procentualni | % 755400KE | 5% Rocné Manazer
nakladd snizeni
nakladi
Ziskovost Finanéni K¢ 10 000 K¢ 50 000 K¢ Rocné Manazer
rezerva

Zakaznicka perspektiva

Prvnim strategickym cilem v zakaznické perspektivé (Tabulka 18) je ziskavani novych
zakaznik( a retence stavajicich. Pro lepsi prehlednost budou zakaznici rozdéleni na tfi kategorie:
¢leny, ktefi jsou evidovani v Rejstfiku sportu, ostatni zakazniky, ktefi zahrnuji tcastniky lekci pro
verejnost a partnery, ktefi spolupracuji s tanecni skolou. V roce 2022 pocet novych c¢len( Cinil
25, zatimco pocet novych ostatnich zakaznik(, ktefi pravidelné navstévovali lekce pro verejnost,
byl 15. Tanecni skola v roce 2022 evidovala tedy 80 ¢lent a 52 ostatnich zakaznik(. Tato Cisla jiz
zahrnuji vySe uvedené nové zakazniky. Spoluprace s partnery, ktefi se podileli na akcich,
vystoupenich nebo podpofe tanecni Skoly, zahrnovala 8 partnerd. V roce 2022 nebyli ziskani
Zadni novi partnefi, pouze se pokracovalo ve spolupraci se stavajicimi partnery. Celkovy pocet
zakaznik( v roce 2022 v tanecni skole dosahl poctu 140. Cilovou hodnotou je ziskat alespon 40
novych evidovanych ¢lenli a 60 novych ostatnich zakaznik(. Tanecni Skola se bude také snaZit
ziskat 20 novych partner pro spolupraci. V oblasti retence ma tanecni skola za cil udrzet 60 %
vsech svych zakaznikd, coz zohledniuje rtizné faktory, které mohou vést k ukonceni jejich Ucasti.
Tyto faktory zahrnuji napf. nastup na studium stfedni skoly, odchod na vysokou skolu do jiného
mésta, ktera neni v nabidce mésta Prerova. Dale se néktefi ¢lenové rozhoduji ukoncit ucast z
dlvodu zmény zdjmu ¢i prechodu k jinému sportu, protoZe se v tanecni oblasti neciti dostatec¢né
talentovani a v neposledni fadé zde hraje i role konkurent( a klesajici zajem mladeze o sportovni
aktivity. Pri stanoveni cilové hodnoty bylo zohlednéno, Ze néktefi zakaznici opoustéji tanecni
Skolu z téchto dlvodu a nelze ocekavat vyssi procento retence. Méreni poctu novych zakaznik(
a retence stavajicich bude probihat pllrocné a odpovédnost ma za tuto cinnost manazer tanecni

Skoly a marketingovy tym.
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Druhym strategickym cilem v zdkaznické perspektivé je budovani znacky. Méritkem

tohoto cile byl zvolen dotaznik spokojenosti, ktery bude poskytnut jak zakaznikdm tanecni Skoly,

tak predevsim vefejnosti prostiednictvim socialnich siti. Soucasnd hodnota nebyla stanovena,

nebot dosud nebyl proveden zadny takovy rozsahly prizkum. Cilem je dosahnout spokojenosti

nejméné 90 % vsech respondentl. Prizkum formou dotazniku bude vytvaren jednou ro¢né a za

jeho provadéni bude zodpovédny marketingovy tym.

Poslednim cilem je spokojenost zakaznik(l. Méfitkem je zvolen dotaznik, ktery bude

monitorovat spokojenost zakaznikl tanec¢ni Skoly. Skuteénd hodnota spokojenosti byla

stanovena na zakladé anketniho Setfeni provedeného v roce 2023 a dosahla 80 %. Cilovou

hodnotou je nyni stanoveno dosahnout 98 % spokojenosti zakaznik(. Dotaznik bude podavan

jak v tisténé, tak online formé, a to v pravidelnych pllrocnich intervalech. Za méreni a tuto

¢innost je odpovédny marketingovy tym.

Tabulka 18

Zdkaznickad perspektiva

Zakaznicka perspektiva
Strategicky cil Meéritko Jednotka | Skutecnd Cilova Frekvence | Odpovédnost
hodnotar. | hodnota méreni
2022 2027
Ziskavani Pocet Ks 25 novych 40 novych Palro¢né Manazer,
novych novych ¢lent ¢lent marketingovy
zékaznik( a zékaznikd 15 ostatni 60 ostatni tym
retence za urcité 0 partnerd | 20 partnerd
stavajicich obdobi, % Pocet Retence Pllro¢né Manatzer,
pocet stavajicich 60 % (tj. 84
stavajicich 80 clent osob)
52 ostatni
8 partnert(
Budovani Dotaznik % X 90% Rocné Marketingovy
znacky verejnosti— spokojenost tym
povédomi,
image,
logjalita
Spokojenost Dotaznik % 80 % 98% Pdlro¢né Marketingovy
zékaznikd spokojenost tym
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Perspektiva internich procest

Prvnim strategickym cilem v rdmci internich procest je zkvalitnéni fizeni proces( tanecni
Skoly. Pro hodnoceni tohoto cile jsou stanovena dvé méfitka: méreni kvality vystupl a zpétna
vazba zdkaznik(l. Kvalita vystup( bude posuzovana pomoci cCasové analyzy, kterad sleduje
dodrZovani stanovenych termind pro dokonceni vystup(l. Bude se zaznamendvat, zda jsou
vystupy dokonceny vcas a zda odpovidaji pozadované kvalité. Zpozdéni nebo nedodrzeni
termind mohou naznacovat nedostatecnou kvalitu vystupl nebo nedostatecné tizeni procesu.
V minulosti bylo mnoho cinnosti dokonceno s opozdénim, coz vedlo ke komunikacnim
nesrovnalostem a s nespokojenosti zakaznik{. Aktudlni hodnota dokonéenych Cinnosti v roce
2022 dosahuje 70 %. PoZadovana hodnota dodrZovani ¢asovych terminl byla stanovena na 95
%, pricemz nelze oCekavat 100% splnéni z dlivodu nepredvidatelnych situaci. Nicméné casovy
aspekt by nemél byt jedinym kritériem pro hodnoceni kvality vystupt, a proto bylo zvoleno také
méritko zpétné vazby zdkaznik(l. Tato zpétna vazba bude ziskavana bud pfimo po dokonceni
vystupu, nebo prostiednictvim prlibéznych dotaznikd, které budou zdkaznikim poskytovany
kazdého pulroku. Z ankety, ktera se zaméruje na miru spokojenosti, jsme ziskali informaci, Ze
zakaznici jsou spokojeni s poskytovanymi sluzbami z 80 %. Cilovou hodnotou, kterou si tanecni
Skola stanovila, je dosdhnout minimalné 95% spokojenosti zakaznikd.

Druhym strategickym cilem je zvySeni a kvalita marketingovych aktivit, ktery je nezbytny
pro ziskavani novych zakaznikd a zvyseni povédomi o tanecni Skole. Pro hodnoceni bylo zvoleno
méritko nazvané pomér nakladl a zdkaznikG CAC — Customer Acquisition Cost, které se
jednoduse vypocita jako celkové naklady na ziskani novych zakaznikd délené poctem novych
zakaznik( za dané obdobi. Celkové ndklady zahrnuji veskeré vydaje souvisejici s prildkanim
novych zakaznik(l, véetné marketingovych investic, reklamy, propagace, poskytovani slev apod.
Pocet novych zakaznikl predstavuje pocet osob, které byly ziskany béhem urcitého ¢asového
obdobi. Vysledna hodnota CAC vyjadfuje primérné naklady na ziskani jednoho nového
zakaznika. Nizsi hodnota CAC je obecné Zadouci, protoZe naznacuje efektivné;jsi vyuZiti investic
a nakladu pfi ziskavani zakaznikd. V roce 2022 byly marketingové aktivity vycisleny na 23 100 K¢
a pocet zakaznik(l byl stanoven na 140. Tento vypocet je pouze ilustrativni, protoZze hodnoceni
pomoci CAC dosud nebylo pouzivano. Pokud tedy vychazime z uvedenych hodnot, vypocitame
CAC jako 165 K¢ na osobu, co? je ¢astka, kterou bylo nutné investovat do ziskani jednoho nového
zakaznika v roce 2022. Cilova hodnota pro CAC byla stanovena na 113 K¢. Tuto hodnotu jsme
ziskali za predpokladu dosazeni cilového poctu 40 novych ¢lend kurzl, 60 ostatnich zakaznik( a
20 partnert pfi zachovani 60% retence stavajicich zakaznik(, coz Cini 84 zdkaznik(, celkem tedy

204 zékaznik(. Predpokladem je také stejna vyse investovanych nakladl do marketingovych
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aktivit. Vypocet CAC je v této préci proveden na zakladé odhadovanych hodnot a bude vyZadovat
dalsi analyzu a vyhodnoceni pro zavedeni tohoto méfitka. Tento strategicky cil ma v kompetenci
marketingovy tym a vyhodnocovan bude 1 x za rok.

Zvyseni kvality sluZzeb tanecni skoly je poslednim cilem perspektivy internich procesu. Pro
zakazniky bude vytvoren prlizkum spokojenosti s kvalitou sluzeb, ktery se bude opakovat dvakrat
rocné. Plvodni Uroven spokojenosti je opét stanovena na 80 % a cilova hodnota je dosahnout
95% spokojenosti. Na zakladé ziskanych informaci budou podnikany kroky s cilem minimalizovat
negativni hodnoceni. Odpovédnost pfipada na marketingovy tym. Strategicky cil zlepseni kvality
sluzeb pfinasi vyhody, jako je vyssi zakaznickd spokojenost, konkurenc¢ni vyhoda, vérnost
zakaznik( a lepsi povést podniku. Tato kombinace faktord prispiva k dlouhodobému Uspéchu a
udrzitelInému rlstu tanecni skoly. Soucasti méreni bude i interni hodnoceni kvality vyuky a lekci,
které bude zaloZeno na analyze a hodnoceni odborniky v daném oboru, vedenim tanecni skoly
a externimi lektory. Jedenkrat za Ctvrt roku se odbornik bude ucastnit lekci, kterou bude
vyhodnocovat a podavat zpétnou vazbu. V pfipadé potreby bude pro lektory vytvorena schlizka
a Cinnosti, kde bude snahou eliminace chyb, tak aby doslo ke zlepseni sluzeb. V pfedchozich
letech k takovym kontroldm nedochdzelo a na zakladé zpétnych vazeb od zdkaznik(i bylo
zjisténo, Ze nékteré lekce nespliovaly pozadavky ¢i nedosahovaly potiebné Urovné. Tabulka 19

poskytuje prehledny prehled strategickych cili a odpovidajicich métitek v interni perspektiveé.

Tabulka 19

Perspektiva internich procest

Perspektiva internich procesu
Strategicky cil Meéritko Jednotka | Skutecna Cilova Frekvence | Odpovédn
hodnota r. hodnota méreni ost
2022 2027
Zkvalitnéni Casovd % 70 % 95 % Ctvrtletn& | Manazer
procesu fizeni analyza
tanecni Skoly
Zvyseni Pomér Pomér 165K¢/os 113K¢/os Rocné Marketing.
a kvalita nakladl a tym
marketingovych | ziskanych
aktivit zakaznik(
CAC
Zvyseni kvality Dotaznik % 80 % 95 % Pdlro¢né Marketing.
sluzeb Analyza spokojenost | spokojenost tym
odbornika
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Perspektiva uceni se a rlistu

Prvnim strategickym cilem pro tuto perspektivu je posileni kultury podniku. Posileni
kultury je zaklad pro chovani a pfistup zaméstnancl ve firmé. Kultura podniku je utvarena
hodnotami, postoji, tradicemi a pravidly, které ovliviiuji mysleni lidi ve spolecnosti. Existuje
nékolik dtvodd, proc je dulezité posilovat kulturu v tanecni Skole. Jednim z nich je podpora
spoluprace a tymové prace, kterd vede k efektivnéjsimu a produktivnéjsSimu pracovnimu
prostredi. DuleZitou soucasti kultury podniku je také loajalita zaméstnancl, ktera vytvari pocit
sounadleZitosti s organizaci a pfispiva k dlouhodobému Uspéchu a udrZeni talentovanych lidi ve
firmé. Méritkem bude hodnoceni spokojenosti zaméstnancl na zakladé zpétné vazby a
dotazniku. Na zakladé informaci ziskanych prostfednictvim rozhovor( s lektory je soucasna
hodnota stanovena jako 100% spokojenost s chovanim organizace vici nim. Nicméné vedeni
tanecni Skoly si preje zvysit angaZovanost lektorl a posilit tymovou spolupraci a hodnotu
stanovuje na 70 %. Cilovd hodnota by méla dosdahnout 100 %. Odpovédnost za dosazZeni a
kontrolu tohoto strategického cile je na manazZerovi tanecni skoly.

Druhym strategickym cilem v této perspektivé je zvyseni kvalifikace zaméstnancu, které
pfispiva k profesiondlnimu fizeni a dlvéryhodnému image Skoly. Jejich vysoka kvalita a
odbornost ovliviiuji vnimani Skoly ze strany zakaznikd, partnerl a verejnosti. Zaroven jsou
schopni kvalitné poskytovat vyuku a trénink tanecnich technik, coz se projevuje v lepSim
predavani znalosti a dovednosti studentlim, a tim zvysuje kvalitu vyuky. Méritkem je pocet
vzdélavacich akci. V roce 2022 doslo k absolvovani Skoleni tfi lektor(i, ktefi Uspésné ziskali
certifikaci IV. tfidy pro vyuku street dance. Soucasna hodnota je stanovena na 1 a cilova hodnota
na min. 8 vzdélavacich akci. Kontrola a hodnoceni se budou provadét kazdorocné a za tento
proces nese odpovédnost manazer tanecni skoly.

Inovace program( v tanecni Skole je dllezitd pro udrZeni konkurenceschopnosti,
poskytnuti kvalitniho a atraktivniho vyukového prostredi pro studenty a rozvoj skoly jako celku.
Zahrnuje nové vyukové prvky, techniky, metody, choreografie, programy, technologie a dalsi.
Zaroven inovace programi mUze pfindset nové obchodni ptilezitosti a rozsifeni klientely. V roce
2022 nedoslo k Zadnym vyznamnym inovacim. Skute¢na hodnota inovaci je tedy nulova.
Nicméng, cilova hodnota byla stanovena na 10 inovaci. To znamen3, Ze tanecni Skola si klade za
cil provést alespon 10 vyznamnych inovaci v ramci svych programd. DalSim méfitkem je mira
zapojeni zakaznik(l. Skute¢na hodnota tohoto ukazatele neni stanovena. Avsak tanecni Skola ma
za cil dosahnout miry zapojeni alespon u 90 % svych zdkaznik(l. Hodnoceni téchto ukazatel( bude
probihat pulro¢né a odpovédnost za monitorovani a hodnoceni spada do kompetenci manazera
a lektorského tymu. V Tabulce 20 jsou prezentovany strategické cile a prislusna méfitka v ramci

perspektivy uceni se a rlstu.
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Tabulka 20

Perspektiva uceni se a riistu

Perspektiva uceni se a rlstu
Strategicky cil | Méfitko Jednotka | Skutec¢nda | Cilova Frekvence | Odpovédnost
hodnota hodnota | méreni
r.2022 2027
Posileni Spokojenost % 70% 100 % Rocné Manazer
kultury vedeni a
podniku zaméstnanc(
Zvyseni Pocet ks 1 8 Rocné Manazer
kvalifikace vzdélavacich
zaméstnanch | akci
Inovace Pocet ks - 10 Pdlro¢né Manazer a
programd inovovanych realizacni tym
programd
Mira zapojeni - 90 % Pdlro¢né Manazer a
studentd % lektorsky tym

6.2.3 Urceni strategickych akci BSC

V této fazi je provedeno pfifazeni strategickych cilli jednotlivych perspektiv ke konkrétnim
strategickym akcim s cilem umoznit jejich efektivni realizaci. Timto zplUsobem je zajisténo, Ze
strategické cile kazdé perspektivy budou podporeny a naplnény prostrednictvim vhodnych a

specifickych akci. Finanéni perspektivu prezentuje Tabulka 21.

Tabulka 21
Financni perspektiva
Finanéni perspektiva
Strategicky cil Strategicka akce
Financni stabilita Vychazi z ostatnich perspektiv
SniZzovani nakladu Vychazi z ostatnich perspektiv

Ziskovost Vychazi z ostatnich perspektiv

Strategické akce, které se tykaji financni perspektivy, nejsou samostatné stanoveny,
protozZe vychazeji z ostatnich perspektiv. Hlavnim cilem téchto akci je naplnéni finan¢niho cile,
ktery spociva ve financni stabilité, snizovani naklad( a zvyseni ziskovosti tanecni skoly. Duraz je
kladen na to, aby vsichni zaméstnanci pIné chapali a sdileli strategickou vizi podniku a pracovali
tak v souladu s jejim naplnénim. Strategické akce zakaznické perspektivy jsou uvedeny v Tabulce

22.
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Tabulka 22
Zdkaznickad perspektiva

Zakaznicka perspektiva

Strategicky cil Strategicka akce

Ziskavani novych Rozsahla marketingova kampan

zakazniku a retence Komunikace se zakazniky

stavajicich Vérnostni program a benefity
Osobni pristup

Pravidelné ziskavani dotaci a sponzorskych dart
Budovani znacky Vytvoreni sjednocené vizualni identity
Prezentace tanecni Skoly na akcich, médiich, tanecni
soutéze
Marketingové kampané
Budovani povédomi
Posileni vztahu se zdkazniky
Spokojenost zakaznikt Poskytovani kvalitnich sluzeb
Benefity pro zakazniky
Dotaznik spokojenosti
Zpétna vazba

Tanecni skola bude realizovat komplexni marketingovou kampan, ktera bude zamérena
na oslovovani potencialnich zakaznik(. Budou vyuzivany rGzné reklamni kanaly, v€etné online
marketingu a propagace prostiednictvim socialnich siti. Kromé toho se budou nadale vyuzivat
tradi¢ni metody, jako je umistovani letak( ve Skolach a firmach a vylepové plochy ve mésté
Pferov. Rovnéz bude vyuzivano radiového vysilani s reklamnimi spoty. Na akcich tanecni skoly a
jejich partner(i budou k dispozici promo stanky s nabidkou aktivit a vystoupeni. DulezZitym cilem
je také efektivni komunikace se zakazniky. Tanecni Skola bude pravidelné a vcas informovat o
novinkach, akcich a nabizenych kurzech prostfednictvim e-mailovych bulletinli, webovych
stranek a socidlnich siti. Tanecni skola zavede vérnostni program, ktery bude odménovat stalé
zakazniky za jejich loajalitu. Budou poskytovany rtzné vyhody, jako slevy na kurzy, Gcast na
specidlnich akcich nebo bonusové lekce. Zasadni je také osobni pfistup k zakaznikiim. Tanecni
Skola se bude zamérovat na individualni potieby a cile kazdého klienta a poskytne jim podporu
a rady pfi rozvoji jejich tanecnich a sportovnich dovednosti. Tanecni Skola se zamérfuje na
pravidelné ziskavani dotaci z rozpoCtu mésta Prerova a Narodni sportovni agentury. Tyto zdroje
finan¢ni podpory jsou jiz vyuzivany a pfispivaji k udrZeni a rozvoji skoly. Nicméné tanecni skola
ma ambice vyuZivat také dotace z Olomouckého kraje a Evropské unie. Dale bude tanecni Skola
aktivni v hledani potencidlnich sponzor(l. Bude oslovovat soukromé firmy, organizace nebo

jednotlivce, ktefi by méli zdjem o podporu skoly formou financ¢niho prispévku, materialniho
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vybaveni ¢i jinych forem spoluprace. Financni prostifedky od sponzort by mohly byt vyuZity na
rGizné aktivity, jako je poradani tanecnich predstaveni, Ucast na soutézich, rozvoj talentovanych
tanecnik(l nebo zlepseni vybaveni a infrastruktury tanecni skoly.

Budovani znacky vychazi z celé fady jiz specifikovanych cilt a ¢innosti, které jsou vzajemné
provazany. Zahrnuji prezentaci tanecni skoly na akcich, Uspéch(, ale i ucasti na soutéZich,
marketingové kampané, budovani pozitivniho povédomi a posileni vztahu se zakazniky.
Strategickou akci zakaznické perspektivy je i vytvoreni sjednocené vizualni identity, ktera se
bude tykat konzistentniho a jednotného vizualniho vzhledu, ktery bude tanecni skolu
reprezentovat. To zahrnuje pouZiti spole¢ného loga, barev, typografie a dalSich designovych
prvkd ve vsech komunikacnich materidlech, webovych strankach, propagaci a socidlnich
médiich.

Spokojenosti zdkaznik(l bude tanecni Skola dosahovat poskytovanim kvalitnich sluzeb,
které vychazi i z ostatnich perspektiv. Bude nabizet jiz zminéné benefity a pravidelné poskytovat
zakazniklim dotaznik spokojenosti, ktery bude anonymni. DlleZitou roli bude hrat pravidelné
podavani zpétné vazby, které umoini pruznéji reagovat. To bude realizovano prostfednictvim
pravidelnych osobnich rozhovord, anket, dotaznikl ¢i jiného anonymniho hodnoceni. V Tabulce

23 nize jsou zobrazeny strategické akce perspektivy internich procest
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Tabulka 23
Perspektiva internich procest

Perspektiva internich procest

Strategicky cil Strategicka akce
Zkvalitnéni procesti Analyza a optimalizace procesu
fizeni tanecni skoly Informacni systém

Systémové fizeni
Vzdéldvani zaméstnancl
Zpétna vazba
Zvyseni a kvalita Vytvoreni marketingova analyzy
marketingovych aktivit Vytvoreni marketingové strategie
Optimalizace komunikacnich kanal(

Tvorba obsahu
Monitorovani a vyhodnoceni marketingovych aktivit

Navazani spoluprace s externimi partnery
Zpétna vazba od zakaznik( a partnert
Monitoring konkurence

Zvyseni kvality sluzeb Analyza soucasnych sluzeb
Zvyseni odbornosti a kvalifikace zaméstnancu
Aktivni vyhleddvani novych trendl a mozZnosti
zkvalitnéni vyuky
Dotaznik spokojenosti, zpétna vazba
Monitoring a hodnoceni kvality sluzeb

Tanecni Skola provede dikladnou analyzu viech proces( souvisejicich s Fizenim Skoly,
vCéetné administrativnich Gkon(l, organizacnich postupl, komunikace se zakazniky a
zaméstnanci, planovani a sledovani vysledk(. Na zakladé této analyzy budou identifikovany
oblasti, které lze wvylepSit a optimalizovat. Dlouhodobé se tanec¢ni Skola bude snazit
implementovat moderni informacni systém, ktery umozni efektivni spravu dat, komunikaci a
planovani. To mliZe zahrnovat automatizaci administrativnich proces(, centralizovanou spravu
informaci o klientech a zaméstnancich a lepsi sledovani vysledk( a vykonnosti. Tanecni skola
chce pristupovat k fizeni svych procest systémovym zplisobem, napfiklad zbude zlepSovat
komunikaci mezi oddélenimi, koordinovat planovani a vyuku a sledovat vysledky a zpétnou
vazbu. Pro dosaZeni tohoto cile je také dlllezitd vzajemna provazanost s dalsimi perspektivami,
napriklad vzdélavanim zaméstnancu. Kvalifikovani a motivovani zaméstnanci jsou klicovym

prvkem pro efektivni fizeni proces(l. Strategicka akce zahrnuje také zpétnou vazbu, kterd je

nezbytna pro hodnoceni dosazenych vysledk(l a pInéni tohoto cile.
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Pro dosazeni cile zvySeni a kvality marketingovych aktivit v rdmci budovani znacky tanecni
Skoly je zapotrebi Siroké skaly strategickych akci, kdy musi byt provedena komplexni analyza
soucasnych marketingovych aktivit, identifikovat jejich silné stranky a oblasti potencialniho
zlepseni. Poté bude vypracovana komplexni marketingovou strategii, ktera zohledruje cilovou
skupinu, konkurenci a unikatni hodnoty tanecni skoly. Marketingovy tym tanecni Skoly se bude
zamérovat na optimalizaci komunikacnich kanalG s cilem dosahnout potencidlnich zakaznik(
prostrednictvim webovych stranek, socidlnich médii, e-mailovych bulletind, tiskovych material(
a medialni propagace. Klicové bude zaméfit se na relevantni segmenty trhu, aby se zvysila
ucinnost marketingovych kampani a oslovila nejvhodnéjsi cilova skupina. Pro tvorbu obsahu na
webovych strankach, socidlnich sitich a reklamnich kampanich bude potfeba pravidelné
aktualizovat jejich obsah a zajistit, aby byl obsah zajimavy, atraktivni a zaroven informacni.
Obsah bude zahrnovat ¢lanky, videa, fotografie, reportaze, soutéZe ad. Budou pravidelné
monitorovany vysledky a strategie bude upravovana podle potreby. Soucasti strategie bude také
navazani spoluprace s relevantnimi externimi partnery, jako jsou média, blogefi, influencefi,
znamé osobnosti a dalsi organizace, které mohou pomoci s propagaci tanecni skoly a zvySenim
jejiho povédomi. Tanecni Skola bude sledovat aktudlni trendy a novinky v oblasti marketingu a
prizplisobovat se ménicim se potfebam a preferencim zakaznik(. Zpétna vazba od zakaznik(
bude slouzit jako cenny nastroj pro zlepSovani marketingovych aktivit a celkového zazitku
zakaznikl. Pro dosazeni cile je také duleZité sledovat marketingové aktivity konkurence a
analyzovat, jak tanecni Skola mUze nabidnout unikatni hodnotu a odlisit se, aby oslovila
zakazniky.

Pro dosazZeni zvyseni kvality sluZzeb bude provedena dlikladna analyza soucasnych sluzeb,
proces( a zpétné vazby od zakaznik(. Bude se zlepSovat organizace, komunikace, planovani a
koordinace cinnosti, aby se dosahlo vyssi Urovné kvality. Na zakladé prlzkumu spokojenosti
zakaznik(l bude klicovou strategickou prioritou zvyseni odbornosti a kvalifikace zaméstnanc,
coz prispéje ke zlepseni kvality sluZzeb. Tanecni Skola bude pravidelné shromazdovat a analyzovat
data o spokojenosti zakaznik(, reakcich a zpétné vazbé a podnikne opatreni ke zlepseni. Bude
aktivné hledat nové moznosti a trendy v odvétvi, aby se odlisila od konkurence a poskytovala
zakazniklm unikdtni hodnotu. Bude pravidelné monitorovat a hodnotit vykon a kvalitu
poskytovanych sluzeb. Témito strategickymi kroky se dosahne zvyseni kvality sluzeb a zajisti se
vynikajici zazitek pro zdkazniky pfi navstévovani tanecni Skoly. Strategické akce perspektivy

uceni se a rastu vyobrazuje Tabulka 24.
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Tabulka 24
Perspektiva uceni se a riistu
Perspektiva uceni se a rlstu
Strategicky cil Strategicka akce

Posileni kultury podniku = Definovani hodnot a vytvoreni hodnotového systému
Péce o pracovni prostredi
Vytvareni inspirativniho pracovniho prostredi
Podpora vzdélavani lektord
Podpora tymové spoluprace
Poradani teambuildingu
Firemni akce

Benefity

Pravidelna zpétna vazby
Zvyseni kvalifikace Vzdélavaci programy a kurzy, skoleni, seminare,
zaméstnanci workshopy

Externi spoluprace

Veletrhy, festivaly

Pravidelné hodnoceni a zpétna vazba
Inovace programu Video lekce, interaktivni programy

Vytvareni vlastnich video instruktaznich videi

Strategickou akci je definovat hodnoty a vytvofit jasny hodnotovy systém, ktery bude
slouzit jako zaklad pro kulturu a chovani v organizaci. Tyto hodnoty zahrnuji profesionalitu,
kreativitu, respekt, radost z tance a pohybu. Nedilnou soucasti bude péce o prostredi tanecni
Skoly, zajisténi potfebného vybaveni, Udrzby a zajisténi bezpecnosti a ochrany zdravi. Tanec¢ni
Skola bude vytvaret inspirativni a kreativni prostredi pro zaméstnance a zakazniky. Dilezitym
aspektem je také dobra komunikace, d{ivéra a vzajemna podpora mezi ¢leny tymu. Tanecni skola
bude aktivné podporovat vzdélavani, tymovou spolupraci a sdileni napad({l mezi zaméstnanci a
lektory. Budou se konat pravidelné tymové schiizky, spolecné projekty a vyména zkusenosti.
Dalsi strategickou akci je posileni kultury podniku prostfednictvim pravidelnych
teambuildingovych aktivit. Tyto aktivity budou slouzit k budovani dlvéry, motivaci zaméstnancl
a lektor(l a posileni jejich soudrznosti. Tanecni Skola bude také pravidelné poskytovat zpétnou
vazbu zaméstnancim a lektorlim, coZ jim umoini zlepSovat své dovednosti, rozvijet svij
potencial a posilovat svou profesionalni identitu. Zpétna vazba bude poskytovana
prostfednictvim osobnich rozhovort, pravidelnych hodnoceni nebo formou dotaznik(. Kromé
toho tanecni skola planuje poradat firemni akce zamérené na zlepseni pracovniho prostredi a
budovani vztahli mezi zaméstnanci. Tyto akce mohou zahrnovat spolecné oslavy, vikendové

pobyty, teambuildingové aktivity nebo tréninky mimo pracovni prostiedi. Skola také nabidne
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rizné benefity zaméstnancim a lektorim, jako jsou lekce zdarma pro vefejnost, slevy na
merchandising tanec¢ni Skoly, obcerstveni na akcich, odborné skoleni a firemni akce. Tanecni
Skola se rozhodla zvySovat vzdéldvani zaméstnancl. Tato rozhodnuti zahrnuji vybér peclivé
vybranych program( od externich subjektl, které budou zaméreny na zlepseni tanecnich
dovednosti, komunikacnich schopnosti, pedagogickych dovednosti a odbornosti. Cilem je
zajistit, Ze zaméstnanci budou mit potfebné znalosti a dovednosti pro poskytovani kvalitni vyuky
a tréninku. Tanecni Skola bude navazovat spolupraci s profesiondlnimi tanecniky, choreografy,
umélci a sportovci, ktefi maji bohaté zku$enosti v réiznych oblastech ve svém oboru. Uéast na
tanecnich konferencich a festivalech bude dalsim zplsobem, jak lektofi budou ziskavat nové
informace a navazovat kontakty s profesionaly a tanecni komunitou. Tanecni skola se aktivné
zapoji do technologickych inovaci v tanecnim a sportovnim prlmyslu. To zahrnuje vyuzivani
modernich technologii pfi vyuce a tanecnim tréninku, jako jsou video lekce a interaktivni
programy. Tanecni skola bude vytvaret profesionalni videa s instruktazemi rliznych tanecnich
styld a technik pro specifické vékové kategorie. Tyto videa budou pfristupna studentlim a
verejnosti, ktefi je budou moci sledovat a procvicovat své dovednosti nezavisle na ¢ase a misté.
To umozni studentdm ucit se a trénovat i mimo prostiedi tanecni skoly. V budoucnu se planuje
vyvinout vlastni interaktivni aplikaci tanecni Skoly, avSak v soucasné fazi neni tato myslenka
zahrnuta do koncepce z diivodu vysokych financnich naklad( spojenych s jeji realizaci.

Vsechny vyse uvedené strategické akce maji za cil vytvofit ptiznivé pracovni prostredi,

podporovat profesionalni rlist a poskytovat kvalitni sluzby pro zakazniky tanecni skoly.

6.3 Analyza rizik

Tanecni Skola Duckbeat, z.s. muze Celit nékolika rizikiim, ktera by mohla negativné ovlivnit
jeji provoz a uspéch. Prvnim z nich je ztrata prostor, kterd by branila Skole v realizaci svych
¢innosti a hledani novych prostor by bylo obtizné. Jiz jednou se stalo, Ze skola musela omezit
svlj provoz kvlli poskozeni stfechy a vytopeni salu. Tato udalost nastala v 1été, kdy byl ¢as na
opravu, avSak pokud by se takova situace stala béhem tanecni sezény, mohla by nastat velka
komplikace a provoz by byl tézko udrzitelny.

Dal$im vyznamnym rizikem je ztrata lektorl. Konkurence se miize aktivné snaZit ziskat
lektory tanecni skoly, coz by mohlo vést ke ztraté kvalifikovaného personalu. Lektoti mohou také
Skolu opustit z dlivodl spojenych se zdravim nebo jinymi faktory, na néz skola nema vliv. Ztrata
lektort by méla negativni dopad na kvalitu vyuky a pfitazlivost Skoly pro potencialni studenty.
Riziko predstavuje i konkurenéni tlak. Konkurencni tanecni Skola miZe aktivné oslovovat a lakat

studenty z Tanecni skoly Duckbeat, z.s., coZ by vedlo ke ztraté klientl a snizeni prijmu. K této
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situaci bohuZel ¢asto dochazi. Navic ztrata ¢lenlt mlzZe zahrnovat jejich nespokojenost, a proto
je klicové, aby Tanecni Skola Duckbeat, z.s., pristupovala ke svym studentlim individualng,
pravidelné ziskavala zpétnou vazbu a vénovala jim maximalni péci. Odchod studentll znamena
ztratu stabilniho zékladu klient( a snizeni dlouhodobého ristu. Clenové taneéni $koly mohou
prichdzet a odchazet v pribéhu casu. To mlze vést ke zménam ve skladbé tymu, potrebé
prizplisobovat se novym clenim a udrZovat kontinuitu ve vyuce a vykonnosti. Potencialnim
rizikem je také Sifeni negativnich zprav a recenzi konkurenci, coz by mohlo poskodit povést a
dlvéryhodnost tanecni Skoly. Negativni povést by mohla odradit potencialni zajemce a ovlivnit
vnimani Skoly verejnosti.

Financ¢ni naro¢nost provozu tanecni skoly je také rizikem. Vydaje na prostory, lektory,
vybaveni a marketing mohou zatéZovat rozpocet a nedostatek financ¢nich prostredkd by mohl
byt znac¢nym rizikem. Sprava financi, hledani strategii na zvySeni pfijmQ a sniZovani nakladu je
klicova. Je dllezité vytvorit fundraisingovy plan, ktery momentalné v Tanecni skole Duckbeat,
z.s. chybi. S inflaci se zvysuji ceny sluzeb a produktl, coz mliZze predstavovat riziko, kdy lidé
budou Setfit na pohybovych aktivitach. Tanec¢ni skola dlouhodobé udrzuje kurzovné a ceny za
sluzby na stejné Urovni, ale pfi vyrazném zvySovani naklad( by byla nucena zvysit ceny.

DuleZité je také sledovat trendy a vyvoj odvétvi, aby tanecni Skola neztratila konkurencni
vyhodu a udrZela si svou atraktivitu.

Tanecni aktivity jsou fyzicky naro¢né a predstavuiji riziko zranéni. Tanecni Skola musi mit
vhodna bezpecnostni opatieni a preventivni programy, aby minimalizovala riziko Urazl a zajistila
bezpecné prostiedi pro své cleny.

Kromé toho je dulezité aktivné resit konflikty v tymu, mezi ¢leny a se zakazniky a efektivné

komunikovat, aby se minimalizoval vliv na atmosféru a vykonnost tymu.
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7 DISKUSE

V ramci této diplomové prace byla provedena analyza soucasného stavu Tanecni Skoly
Duckbeat, z.s. a navrzena koncepce jejiho rozvoje pro obdobi 2023-2027. Béhem anketniho
Setfeni, které bylo provedeno mezi zdkazniky tanecni Skoly vyslo najevo vysoké procento
spokojenosti s jejim soucasnym stavem. Z celkového poctu 88 respondentl, témér vsichni
vyjadrili svou spokojenost, a to zhruba 80 % z nich. Zaznamenana byla pfedevsim vysoka
spokojenost s prostory, kvalitou vyuky, odbornosti, pfistupem lektord a nabidky sluzeb.
Zajimavé bylo zjiSténi, Ze v pripadé zvyseni kurzovného nebylo zjisténo, Ze by lidé odchazeli ze
Skoly z financ¢nich divod(l. Respondenti ve svych odpovédich spiSe uvadéli stéhovani do jiného
mista nebo zdravotni problémy jako hlavni divody pfipadného ukonceni vyuZivani sluzeb
tanecni Skoly. Tento fakt svédci o tom, Ze tanecni Skola si u svych zakaznik( stoji dobre a financni
aspekt neni primarnim faktorem rozhodovani. Nicméné je duleZité brat v Uvahu rostouci tlak jak
ze strany stavajici konkurence, tak i z nové vznikajici. | kdyZ respondenti v anketé tuto skute¢nost
neuvadéli, je nutné si byt védomi, Ze konkurence muze ovlivnit rozhodovani zakaznik( a zpUsobit
zménu jejich preferenci. Proto je duleZité, aby tanecni Skola sledovala konkurenéni prostredi a
aktivné reagovala na nové trendy a pozadavky zakaznik(. V predchozich letech nebyla
provadéna Zadna systematicka anketa a informace se opiraly pouze o osobni ¢i telefonickou
zpétnou vazbu, kterd se tykala konkrétnich zdlezitosti. Limitem vSak mulze byt fakt, Ze anketa
nezahrnovala vsechny zékazniky a ti, ktefi nebyli spokojeni, se do ni nemuseli chtit zapojit. Pro
dosazeni zlepseni je nutné pravidelné provadét ankety a zaméfit se na ty oblasti, které si tanecni
Skola preje vylepsit. Navic je potfeba si uvédomit, Ze pokud chce tanecni Skola ziskat celkovy
obraz o svém postaveni i vefejném minéni, méla by vytvofit anketu, kterd zahrnuje nejen
zakazniky tanecni skoly, ale také Sirsi vefejnost.

Rozhovor s Mgr. Jaroslavem Macickem naznacil, Ze spoluprace Tanecni Skoly Duckbeat,
z.s. s méstem Prerov dosahuje vysoké Urovné. Zaroven bylo zd(iraznéno, Ze mésto Prerov
vyjadfuje zajem o dalsi spolupraci. Je proto nezbytné udriovat a posilovat tuto kvalitni
spolupraci i do budoucna.

Na zakladé situacni analyzy, anketniho Setfeni a rozhovoru byla vytvofena SWOT
analyza, ktera identifikovala klicové silné stranky tanecni skoly. Mezi tyto silné stranky patfi jeji
renomé, jméno a dlouholetad tradice, spolu s kvalitnimi prostory a lektory. Tyto faktory
predstavuji dlleZitou vyhodu, avsak je nutné si uvédomit, Ze jsou velmi citlivé a vyzZaduji
neustalou pozornost. Pokud nedojde ke spravnému vedeni, mohou se tyto silné stranky stat

slabymi.
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Mezi slabé stranky tanecni skoly patti organizacni struktura, kdy vétsina aktivit zavisi na jedné
manazerce. Avsak v navrZené koncepci rozvoje je zohlednéna dostatecna organizacni struktura.

s v v v/

Tanecni Skola se zaméfi na zlepseni celkového managementu a marketingu, s cilem vytvofit
prostredi pro dalsi vzdélavani lektor( a zvyseni jejich kvalifikace. Zaroven bude klast dlraz na
komunikaci a jasnost v sdélovani mezi vedenim a zaméstnanci, stejné jako mezi zaméstnanci
Skoly a zakazniky. Za zcela kli¢ovou slabou stranku shledavam absenci fundrisingového planu.
Pro Tanecni skolu Duckbeat, z.s je nezbytné vytvorit fundraisingovy plan a zajistit si rezervni
zdroje. Obdobi pandemie Covid v minulosti ukazalo, Ze nedostatek téchto zdroji mliZze mit vazné
dlsledky. BEhem pandemie se tanecni skola ocitla v situaci, kdy neméla témér zadné prijmy, ale
stdle musela hradit naklady jako najem a sluzby. | pfesto, Ze se podafilo ziskat dotaci na pokryti
Casti naklad(l z Narodni sportovni agentury, tato pomoc nebyla dostacujici a Skola celila
existenc¢nimu problému. Jeden z hlavnich didvod( tvorby koncepce rozvoje je pravé snaha o
zajisténi financni stability v podobnych situacich. Tanecni skola musi byt schopna prekonat
obtiZe a udrzet svij provoz i v nepftiznivych podminkach. Diversifikace financovani se stava stale
dllezitéjsi, ackoliv hospodarsky vysledek za posledni obdobi byl pozitivni, neni zaruceno, Ze
tomu tak bude vZdy. Navic je nutné zajistit finance nejen pro béiny provoz, ale také pro dalsi
rozvoj tanecni skoly v rychle se ménicim prostredi. Pokladam také za nedostatecné financovani
prostrednictvim sponzord, kde je tanecni Skola schopna vyuzit své rezervy a prostor pro zlepseni.
Povazuji za klicové, aby tanecni Skola aktivné pracovala na ziskavani novych partnerd, coz by
mohlo vyrazné zlepsit jeji financ¢ni situaci. Existuje Siroka Skala pfrilezitosti pro tanecni Skolu,
které zahrnuiji ziskavani novych zédkaznik(, partnerd, financovani, spolupraci s externimi lektory
a poradani vlastnich akci. Nicméné, zakladem pro vyuziti téchto prilezitosti je kvalitni
management a marketing, na kterém musi tanecni Skola aktivné pracovat. Jednou z nejvétsich
hrozeb je nebezpedi, Ze nedojde k prodlouzeni najemni smlouvy, stejné jako konkurence a
nedostatecné financovani, které jiz byly zminény vyse.

Dulezitym posunem ve fungovani Tanecni skoly Duckbeat, z.s. ve srovnani s minulymi
lety je zavedeni stanoveni konkrétnich kratkodobych a stfednédobych cilll a implementace
metody Balanced Scorecard pro dosazeni dlouhodobych cild. Timto pristupem se skola bude
soustredit na vyvazeny rozvoj a hodnoceni vykonu ve vsech klicovych oblastech. Tym Skoly
aktivné pracuje na definovani a formulaci klicovych ukazatel(l jednotlivych perspektiv, jako je
financni, zdkaznicka, interni procesy a uceni se a ristu. To umoznuje Skole mit jasnou strukturu
pro sledovani a zhodnocovani pokroku a zajistit dosazeni dlouhodobych cil(.

Limitem prace m(ze byt autorcina dlouhodoba angazovanost a emociondlni spojeni s

tanecni skolou, na kterou se soustfedi ve své prdci, a to mize mit vliv na jeji objektivitu. Je

dllezité si uvédomit, Ze dlouhodoba vazba a osobni angazovanost mohou ovlivnit perspektivu
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autorky a vést k urcité zaujatosti. DalSim limitem muZe byt, a to i pres veskerou snahu,
nenaplnéni nékterého cile, zejména pokud je velmi ambiciézni. Ambicidzni cile predstavuji vyzvu
a motivaci, ale sou¢asné mohou byt extrémné naro¢né na dosazeni. Povazuji za ambicidzni cil
poradat vlastni tanec¢ni soutéz a zucastnit se mezinarodni soutéze, a zaroven dosahnout financ¢ni
stability. Existuje mnoho faktor(l, a to predevsim v dlouhodobém horizontu, které mohou
ovlivnit nerealizaci cile. V tane¢ni Skole to mohou byt omezené zdroje, neocekavané prekazky,
zmény v prostiedi nebo nedostatecné podminky pro Uspéch.

Koncepce, ve které jsou stanoveny strategické cile tanecni skoly, prinasi nékolik pfinosu.
Zaprvé poskytuje jasny smér a plan, ktery umoznuje skole efektivnéji pracovat na dosazeni svych
cild. Tim se zvySuje pravdépodobnost Uspéchu a rdstu Skoly. Stanoveni strategickych cil(i
umoznuje lepsi organizaci a rozdéleni Ukold a zdroji, coz vede ke zvySeni efektivity a
produktivity. DalSim pfinosem je zvySeni motivace a angaZovanosti zaméstnancl. Kdyz maiji
jasné stanovené cile a védi, jakym smérem se Skola ubird, maji vétSi motivaci se na jejich
dosazZeni podilet. To mlze vést k vyssi kvalité poskytovanych sluzeb a lepsimu vykonu skoly jako
celku. Koncepce také prindsi prehled o konkurencnim prostfedi. To umoznuje Skole Iépe

reagovat na zmény a prizplsobit se aktualnim potrebam zakazniku.
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8 ZAVERY

Hlavnim cilem této prace bylo navrhnout koncepci rozvoje Tanecni Skoly Duckbeat, z.s.
pro obdobi 2023-2027 s vyuZitim metod, které vedou k eliminaci nepfesnosti v fizeni a
planovani. V ramci prace bylo nutné stanovit strategické cile, které drive nebyly systematicky
formulovany, ale spiSe se vytvarely nahodile. K dosazZeni téchto cil(i bylo nezbytné studovat
odbornou literaturu v oblasti sportu, managementu, marketingu a strategického planovani, coz
je popsano v teoretické ¢asti prace a nasledné aplikovano v praktické c¢asti.

Soucasti praktické ¢asti byla situa¢ni analyza tanecni Skoly, ktera odhalila jeji silné a slabé
stranky, pfrileZitosti a hrozby. Provedeno bylo také anketni Setfeni mezi zakazniky tanecni Skoly
a rozhovor s feditelem Kulturniho a informacéniho centra mésta Prerova, Mgr. Jaroslavem
Maci¢kem. V ramci analyzy konkurence byla pouZita metoda Porterova modelu péti sil. Na
zakladé téchto poznatk( byly stanoveny cile, které jsou kratkodobé, stfrednédobé a dlouhodobé,
a jejich dosazeni je zakladem pro koncepci rozvoje tanecni skoly. Dlouhodobé cile, které
prispivaji k naplnéni poslani tanecni skoly, byly vytvoreny pomoci nastroje Balanced Scorecard.

V praci jsou obsazeny teoretické zaklady, metody a analyzy, které vedly k vytvoreni
samotné koncepce rozvoje Tanecni Skoly Duckbeat, z.s. Diky tomu lze konstatovat, Ze cil prace
byl splnén. Posledni ¢ast prace se vénuje, diskusi s uvedenim limitl prace a zavéru, kde jsou

shrnuty vysledky celé diplomové prace.
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9 SOUHRN

V této praci jsem se vénovala analyze Tanecni skoly Duckbeat, z.s. a nasledné jsem ze
ziskanych dat vytvarela navrh koncepce rozvoje pro jeji rozvoj pro obdobi 2023-2027. V ramci
analyzy jsem vytvorila situacni analyzu vychazejici z predeslych let fungovani tanecni skoly
Duckbeat, z.s. a mych vlastnich zkusenosti, z anketniho Setfeni uréeného pro aktivni zakazniky
tanecni skoly, rozhovoru s panem Mgr. Macickem a analyzy konkurence pomoci Porterova
modelu 5 sil. Na zakladé této analyzy jsem identifikovala silné a slabé stranky skoly, stejné jako
prileZitosti a hrozby ve formé SWOT analyzy.

V teoretické Casti, nazvané Syntéza poznatkl, jsem se vénovala vysvétleni a vymezeni
pojm{ tykajicich se tance, sportu, managementu, marketingu, podnikani, neziskového sektoru
a financovani. Nasledné jsem stanovila cil diplomové prace a dil¢i Ukoly, které umoznily dosazeni
tohoto cile. Tyto Ukoly zahrnovaly charakteristiku a situacni analyzu Tanecni skoly Duckbeat, z.s.
a formulaci strategickych cilt pro navrh koncepce rozvoje. V dalsi ¢asti jsem popisovala pouzité
metody v ramci této diplomové prace.

V praktické casti, nazvané Vysledky, jsem analyzovala soucasny stav Tanecni Skoly
Duckbeat, z.s. v€etné historie, sou¢asného stavu, popisu ¢innosti a financovani. Provadéla jsem
situacni analyzu a analyzu konkurence. Déle jsem vyhodnotila vysledky anketniho Setfeni mezi
zakazniky a rozhovoru, které slouZily jako podklad pro SWOT analyzu. V zavéru praktické ¢asti
jsem vytvorila koncepci rozvoje, kde jsem stanovila kratkodobé a stfrednédobé strategické cile.
Pro dlouhodobé cile jsem pouZila nastroj Balanced Scorecard. Dale jsem provedla analyzu rizik.

Posledni ¢ast prace obsahuje diskusi a zavér, ve kterém shrnuji vysledky celé diplomové prace.

114



10 SUMMARY

In this thesis, | focused on the analysis of Duckbeat Dance School, a non-profit
organization, and subsequently developed a proposal for a development concept for the period
2023-2027 based on the gathered data. As part of the analysis, | conducted a situational analysis
derived from the previous years of Duckbeat Dance School's operation, my own experiences, a
survey conducted among active customers of the dance school, an interview with Mr. Mgr.
Macicek, and an analysis of the competition using Porter's Five Forces model. Based on this
analysis, | identified the school's strengths and weaknesses, as well as opportunities and threats
in the form of a SWOT analysis.

In the theoretical part, titled Synthesis of Knowledge, | explained and defined concepts
related to dance, sports, management, marketing, entrepreneurship, the non-profit sector, and
financing. Subsequently, | set the goal of the thesis and defined specific tasks that allowed me
to achieve this goal. These tasks included the characterization and situational analysis of
Duckbeat Dance School, as well as the formulation of strategic objectives for the development
concept proposal. In the following section, | described the methods used in this thesis.

In the practical part, titled Results, | analyzed the current state of Duckbeat Dance School,
including its history, present situation, description of activities, and financing. | conducted a
situational analysis and analyzed the competition. Furthermore, | evaluated the results of the
customer survey and interview, which served as a basis for the SWOT analysis. In the conclusion
of the practical part, | created a development concept where | established short-term and
medium-term strategic objectives. For long-term objectives, | utilized the Balanced Scorecard
tool. | also performed a risk analysis. The final part of the thesis contains a discussion and

conclusion, summarizing the results of the entire thesis.
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12 PRILOHY

Pfiloha €. 1 - Rozhovor s Ing. Jaroslavem Macickem

Jak dlouho spolupracujete s Tanecni Skolou Duckbeat, z.s. a jste se spolupraci spokojen?

Od roku 2012 jsem reditelem Kulturnich a informacnich sluZeb mésta Prerova, které jsou
pfispévkovou organizaci mésta. U¢elem, k némuZ je organizace zfizena jsou &innosti vykondvané
ve prospéch kulturnich potreb obyvatel Prerova a okoli. Jednd se tedy mimo jiné i o podporu
kulturnich a spolecenskych aktivit v ramci pordddni akci pro Sirokou verejnost.

Spoluprdce s Tanecni skolou Duckbeat probihala jiZ drive, ja jsem na ni plynule navdzal v roce
2012. Konkrétné se jednd o vyuZiti programu sestavenych tanecni skolou na pravidelnych akcich
pro détii dospélé, napr. S ismévem do skoly, velikonocni jarmark s kulturnim programem, hodové
oslavy mésta a jejich prezentace v rdmci adventniho obdobi, kdy v nasem mésté probihd
kaZdodenni program na ndmésti T.G. Masaryka. Spoluprdce pri pfipravé a realizaci vyse
uvedenych aktivit probihd naprosto bez problém(, ze strany tanecni Skoly dostdvdme radu

podnéti, kterymi se zabyvdme a zarazujeme je do dramaturgie programda.

Jak na mésté tanecni skolu vnimate a jak je z vaseho pohledu tanecni Skola méstu prospésna?
Kazdd aktivita, kterd prispiva k fyzickému i mentdinimu rozvoji déti, je pro jejich dalsi vyvoj
naprosto klicovd. Tanecni Skola rozviji kreativnim zplsobem obé slozky a tim je jeji misto
v nabidce volnocasovych aktivit déti v Pferové nezastupitelné. A pri poctu déti, které se v ramci
tanecni skoly do této Cinnosti zapojuji, musime udélat vse pro to, abychom jejich Cinnost alespori
v ramci nasich mozZnosti podporili. Nehledé k tomu, jakych uspéchl dosahuji na domdci i

mezindrodni scéné.

Jak doposud probihala komunikace taneéni $koly s Vami, a jakym zptisobem si pfedstavujete,
Ze by méla fungovat v budoucnu? Planujete spolupracovat i nadale?

Komunikacni kandl mezi ndmi a tanecni skolou funguje bez problémi. Jednd se o pracovni
schizky, na kterych si urcime cile pro dany rok a ndsledné o emailovou a telefonickou komunikaci,
kdy doladujeme detaily jednotlivych akci a rozsah zapojeni tanecni Skoly. JelikoZz mdme
dlouhodoby pldn cinnosti a rfada akci se béhem roku periodicky opakuje, vérime, Ze nase
konstruktivni spoluprdce s tanecni Skolou bude pokracovat i naddle. Samoziejmé budeme

akceptovat i nové podnéty ze strany tanecni skoly. Ty potom zapracujeme do nasich aktivit.
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Jsou dle Vas akce, které pro Vas porada tanecni skola kvalitné a dostatecné pripraveny? Je
néco, co byste rad vyzdvihl ¢i vytknul?

Modelové uvedu akci Mikuldsskd nadilka s Duckbeatem, kterou pordddme pravidelné 5.12.
kaZdého roku na namésti T.G. Masaryka a pri které je namésti zaplnéno do posledniho mista.
Duckbeat po vzdjemné konzultaci pripravi opravdu velmi bohaty, kostymovany a choreograficky
velmi ndrocny, vice jak hodinu trvajici program, ktery probihd na pddiu s ozvucenim, vcetné
velkoplosné obrazovky. Do déni na jevisti jsou zcela spontdnné vtdhnuty déti na nadmésti. Tanecni
skola zajisti i Mikuldsskou druZinu. Dalsi skupiny Mikuldsi s Certy se pohybuji po ndmésti a
rozddvaji détem sladkosti. VSe probihd bez problém( a pocet navstévniki svédci o vysoké kvalité

programu tanecni skoly.
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