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1. Uvod

Strategické fizeni pfedstavuje dilezitou soucast béhem urcovani sméru, jakym se bude
organizace ubirat. Mimo jiné je charakteristické svym rozhodovanim za nejistoty. Ni-
kdy si nemliizeme byt zcela jisti, zda smér, ktery jsme zvolili, bude spravny. Abychom si
toto rozhodovani usnadnili, potiebujeme data, ktera zanalyzujeme, a na zakladé vysled-
kil analyzy uréime nejlep$i moznou cestu, jakou se vydat. Cim vice informaci mame
k dispozici, tim si mizeme byt jistéj$i nasim rozhodnutim. RozliSujeme dva zakladni

druhy analyzy podniku: vnitini a vnéjsi.

Vnitini analyza se zejména zabyva analyzou jednotlivych funkcionalnich oblasti podni-
ku. Mezi tyto funkcionalni oblasti patii vyroba, marketing, lidské zdroje, finance a vy-

zkum a vyvoj.

Cilem této bakalatské prace je zhodnoceni soucasné situace vybrané organizace pro-
sttednictvim zvolené analyzy vnitfniho prostfedi a navrzeni strategie vedouci k jejimu
rozvoji. Vybranou organizaci je mezinarodni studentska organizace AIESEC v Ceskych
Budg&jovicich. Hlavnim cilem je tedy navrhnout strategii vedouci k rozvoji této organi-
zace, cemuz bude pfedchazet zhodnoceni soucasného stavu jednotlivych funkcionalnich

oblasti.

Hlavni ¢innosti této neziskové organizace je rozvijet leadership v mladych lidech pro-
stfednictvim ¢lenstvi v organizaci a prostiednictvim zahrani¢nich stazi. V soucasné do-
b¢ maji mladi lidé mnoho moznosti pro svlij rozvoj. Jak organizace zajisti, aby z ni tyto
lidé neodchazeli? Jak nastavi své vnitini procesy, aby zabezpecila své stabilni ptisobe-
ni? A v neposledni fad¢, jakych moznosti a piileZitosti pro svlij rozvoj jesté muze vyu-

Zit?

Jako vétSina firem, i tato organizace ma své vnitini usporadani a rovnéz se stard o fizeni
lidskych zdrojt, fidi marketing, sleduje své prodeje a operuje s penézi. A jako jiné or-

ganizace, i AIESEC ma vlastni vizi a stanovené strategie pro nasledujici obdobi.

V této bakalatské praci jsou nejprve vymezeny pojmy strategického fizeni, a to strate-
gie, strategické fizeni, interni analyza a jeji uloha. Dale je popsana analyza vysledkl
jednotlivych funkcionalnich oblasti a jeji prabéh v kazdé oblasti. Tato analyza je vyuzi-

ta v praktické ¢asti a zhodnocena na vybrané organizaci. Na zdkladé¢ téchto vysledkt je



V této praci nasledné sestavena SWOT analyza, ktera umozni stanovit strategie a dopo-

ruceni pro budouci rozvoj organizace.



2. Literarni prehled

2.1 Strategickeé fizeni

Strategické fizeni je nikdy nekoncici proces a je uskutectiovan top managementem fir-
my, popi. vlastniky firmy. M4 zajistit dlouhodoby soulad mezi poslanim firmy, jejimi
dlouhodobymi cili a disponibilnimi zdroji. Zaroven usiluje o soulad i mezi firmou

a prostfedim, v némz dana firma operuje (Ketkovsky, Vykypél, 2002).

Béhem strategického ftizeni podniku si musime nejprve odpovédét na nésledujici

otazky:

1. ,,Jakou podnikatelskou filozofii si chce organizace vytvorit, jaké chce mit posla-
ni a jakou roli si preje hrat na trhu ¢i ve spolecnosti?

Jakym pozitivnim a negativnim vnéjsim faktorium musi organizace celit?

Jaké jsou prednosti a nedostatky organizace?

Jakych cilii chce organizace dosahnout?

Jak chce téchto cili dosahnout?* (Koubek, 2007)

a &~ DN

2.1.1 Strategie

., Strategie je tvorba unikatni a hodnotné postaveni zahrnujici soubor ruznych aktivit*

(Harvard Business Review, 2011).

Béhem urcovani strategie dochazi i k takzvanému vyménnému obchodu. Mnohdy si
podnik musi zvolit, co v ramci své strategie neud¢la. Dané aktivity si totiz mohou na-
vzajem konkurovat. Piinos v jedné oblasti tedy mize pfinést pokles v jiné (Harvard

Business Review, 2011).

2.2 Interni analyza a jeji uloha

Interni analyza slouzi predevsim k urceni silnych a slabych stranek podniku a ke stano-
veni jeho konkuren¢ni vyhody. Konkurenéni vyhoda spoc¢iva ve specifickych ptrednos-
tech, které umoziuji podniku odlisit se od konkurenti a dosahnout i1 vyssiho zisku.
Konkurence obvykle reaguje napodobovanim téchto specifickych piednosti, proto by

mél podnik usilovat o to, aby si tyto pfednosti udrzel (Marcela Dedouchova, 2001).



2.3 Analyza vysledku jednotlivych funkcionalnich oblasti

Jak uz bylo zminéno, interni analyza slouzi k urceni silnych a slabych stranek podniku.
Aby bylo mozné tyto silné a slabé stranky stanovit, je potieba provést analyzu vnitinich

faktord daného podniku, tedy analyzu jednotlivych funkcionalnich oblasti podniku.

Jedna se pfedevSim o tyto oblasti: marketing, vyroba, lidské zdroje, finan¢ni analyza

a vyzkum a vyvoj (Ketovsky, Vykypél, 2002).

2.3.1 Marketing

., Marketing muzeme chapat jako snahu firmy a zakaznikii uvést do souladu svoje potie-

by a ocekavani. * Jde tedy o vytvoreni rovnovahy mezi nabidkou a poptavkou (Charvat,

2006).

Béhem analyzy oblasti marketingu a distribuce bereme v potaz nésledujici faktory: dis-
tribucni kandly, rozsah vyrobkovych fad, znacky, stadia zivotnich cykli, patenty, pocet

a kvalifikace prodejci, distribu¢ni kanaly a informace o trhu (Ticha, Hron, 2002).

Podle Ketovského a Vykypéla (2002) zatazujeme do této analyzy i konkurenéni struktu-
ru trhu, celkovy i relativni podil na trhu, G€innost cenové strategie, ucinnost reklamy,
hospodarnost a u€innost marketingovych podplrnych aktivit ¢i pocity zakaznikli o pod-

niku a o jeho vyrobcich a sluzbach.

,, PFi tvorbé marketingové strategie bereme v potaz tri hlavni oblasti. Mezi né radime
vyber segmentu trhu, na kterém bude podnik konkurovat, navrzeni marketingového mi-

xu, ktery urcuje, jak bude podnik konkurovat na daném trhu a implementaci strategie

(Dedouchova, 2001).

Poté, co podnik identifikuje potieby zdkaznikl a jejich vzajemné odli$nosti, miize im-

plementovat jednu ze tfi strategii vstupu na trh (Dedouchova, 2001).

Nediferencovany trh
Na zaklad¢ zjisténi, ze rlizni zdkaznici maji stejné potteby, mize podnik implementovat
strategii nediferencovaného trhu. Tato strategie spoc¢ivd v tom, Ze podnik bude svymi

produkty uspokojovat primérného zdkaznika (Dedouchova, 2001).

Diferencovany trh

Tato strategie spoc¢iva v rozdéleni trhu do nékolika segmentt, tzn., Ze podnik bude vy-
tvaret takové produkty, které uspokoji potieby jednotlivych skupin zdkazniki (Dedou-
chova, 2001).



Cileny marketing
Po segmentaci trhu se podnik mize zaméfovat pouze na jednu skupinu zakaznik —

na jeden konkrétni trzni segment (Dedouchova, 2001).

Genericka strategie
., Zakladem generickych strategii je myslenka, ze konkurencni vyhoda je jadrem kazdé
strategie a ze dosazeni konkurencni vyhody vyzaduje, aby firma provedla vybér* (Char-

vét, 2006).

Pokud chce firma ziskat konkurenéni vyhodu, musi se rozhodnout, jaky typ konkurenc-

ni vyhody si vybere a v jakém rozsahu ji chce ziskat.

Faktory odliSeni
Faktory odliSeni spoc¢ivaji v aspektech, kterymi se dand firma odliSuje od své konkuren-
ce. Mezi né¢ mohou patfit vlastnosti produktu, kompetentni personal nebo image produk-

tu.

Dilezité je si zaroven odpoveédét na otazku, jak najdeme své zakazniky a jak oni najdou

nas (Charvat, 2006).

Béhem tvorby strategie podnik bere v tvahu nasledujici aspekty:
,,Na co se bude podnik soustredit — genericka strategie konkurencni vyhody.
- Jakymi klicovymi prvky konkurencni vyhody podnik disponuje.
- Jaké jsou faktory odliseni od konkurence *“ (Charvat, 2000).

2.3.2 Lidské zdroje

Personalni strategie

,, Personalni strategie organizace se tyka dlouhodobych, obecnych a komplexné poja-
tych cilit v oblasti potieby pracovnich sil a zdroju pokryti této potieby i v oblasti vyuZi-
vani pracovnich sil, hospodareni s nimi. Jeji nedilnou soucasti jsou predstavy o cestach

a metodach, jak téchto cilii dosahnout*“ (Koubek, 2009).

Personalni strategie je diileZitou soucasti strategie celého podniku, nebot’ pracovnici

jsou nejcenngjSim kapitalem podniku (Koubek, 2009).

Bez spravnych lidi na spravném misté nemiZeme formulovat Zadnou strategii (Dedou-

chova, 2001).



Strategické Fizeni lidskych zdroji
., Strategicke Fizeni lidskych zdrojii je praktickym vyusténim persondlni strategie organi-
zace. Jde o konkrétni aktivitu, konkrétni usili smérujici k dosazeni cilii obsazenych

V personalni strategii “ (Koubek, 2009).

Jako néstroj strategického fizeni lidskych zdroji povazujeme strategické personalni

planovani (Koubek, 2009).

Béhem strategického fizeni lidskych zdroji je nutné si odpovédét na tyto konkrétni

otazky:

1. ,, Kolik a jaky druh pracovniku bude organizace potiebovat?

2. Jaka nabidka pracovnich sil se perspektivné predpoklada v organizaci i mimo
ni?

3. Co je treba udélat, aby byla pokryta zadouci perspektivni potreba pracovnikii
Vv organizaci? “ (Koubek, 2009)

Pokud si chce podnik na tyto otazky odpoveédét, musi brat v ivahu jak vnitini podminky

organizace, tak i ty vnéjsi (Koubek, 2009).

Vnitini podminky zahrnuji organizaci (velikost organizace, organizacni struktura, fi-
remni kultura, personalni politika atd.), praci (charakter prace a jeji obsah, rozmanitost,
autonomie, prace v tymu ¢i individudln€, forma organizace prace apod.) a pracovniky
(pocet pracovniki, jejich znalosti a dovednosti, vzajemné ocekavani, demografické

¢i socialni faktory, hodnoty aj.) (Koubek, 2009).

Mezi zakladni cile strategie fizeni lidskych zdroji patii fizeni téchto zdroji tak,
aby bylo zajisténo co nejlepsi vyuziti zaméestnancti a bylo tak dosazeno co nejvétsi pro-
duktivity. ,,7yto cile zahrnuji zaroven dosazeni souladu mezi zajmy lidi a podniku

Z kratkodobého i z dlouhodobého hlediska* (Dedouchova, 2001).

Zvysenim ucasti zaméstnancu na pracovnim procesu zajistime prvni cil, tedy co nejlepsi
vyuziti zaméstnanct. Pro dosazeni druhého cile stanovime, co maji zaméstnanci d¢lat

a jakym zptisobem. Rikame tomu plan pracovnich sil.

K dosazeni vyssi produktivity by se mél podnik zaméfit na to, aby méli zaméstnanci
moznost sami kontrolovat svou praci nebo alespon jeji ¢ast, mit Cemu vefit, stale se ucit

a dosahnout i uznani (Dedouchova, 2001).



Rizeni lidskych zdroji

Personalni strategie a personalni politika
Ke tvorbé personalni strategie a personalni politiky by méli piispét vSichni vedouci pra-

covnici (Koubek, 2009).

Vytvareni a analyza pracovnich mist
Vedouci pracovnici jsou zaroven zodpovédni za sviij podil na vytvaieni pracovnich
pracovnich mistech, protoze jsou obeznameni s jejich povahou a pozadavky. Tyto in-

formace jsou potom vyuzity k potfebam analyzy pracovnich mist (Koubek, 2009).

Personalni planovani
Béhem planovéni lidskych zdroji si musime odpovédét na otazky, kolik lidi budeme

potiebovat, kdy je budeme potiebovat a jaké lidi budeme potiebovat (Charvat, 2006).

Lidské zdroje jsou nezbytné zejména pro plnéni podnikovych strategii. Proto by mél mit
podnik zarovei i prehled o tom, jak ziska lidské zdroje pro plnéni svych strategii. Pokud
planujeme pocet pottebnych lidskych zdrojl, jedna se spiSe o intuitivni stranku pléno-
vani. Zalezi hlavné na typu firmy, charakteru vyroby i toho, jak budou manazeti schop-

ni predvidat budoucnost (Charvét, 2006).

Béhem planovani lidskych zdroji si podnik odpovida na dalsi otazky:
-, Kolik lidi budeme potrebovat k zajisteni planu na rok, na pét let?
- Jake lidi budeme potrebovat, jaké musi mit schopnosti a dovednosti?
- Umime si tyto lidi vychovat z vlastnich zdroju?
- Kde budeme lidi hledat (na uradech prace, ve skolach)?
- Co musime udeélat proto, abychom lidi ziskali?

- Budou lidé z firmy odchdazet? ““ (Charvat, 2006)

Ziskavani a vybér lidskych zdroju
Vedouci pracovnici urcuji pozadavky na uchazece i informace, které chtéji od téchto

kandidatt ziskat (Koubek, 2009).

Podnik tedy piedem stanovi kritéria, na jejichz zakladé vybere vhodného uchazece

(Charvat, 2006).
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Prijimani a orientace pracovniki
Vedouci pracovnici by méli byt pfitomni u vSech néstupnich formalit, zejména u vyjed-
navani o pracovni smlouv€. Zaroven by méli byt zodpovédni za uvedeni daného pra-

covnika na nové pracovisté (Koubek, 2009).

Hodnoceni pracovniki
Vedouci pracovnici se podileji na vytvofeni hodnoceni pracovniki. Zamétuji se zejmé-
na na stanoveni toho, co se bude hodnotit, jakym zpiisobem a kdy. Zaroveii vedou hod-

notici rozhovor a formuluji urcity zavér daného hodnoceni (Koubek, 2009).

Rozmist’ovani, propousténi a penzionovani pracovniku

Rozhodujici roli opét hraji vedouci pracovnici. Mohou podat navrh k povyseni dan¢ho
pracovnika, pfevedeni na jinou praci nebo pfefazeni na niZsi pozici. Zaroven maji pra-
vomoc podat navrh na propusténi daného pracovnika. Mimo jiné rozhoduji i pii vyjed-
navani odchodu daného pracovnika do dichodu, popf. o jeho setrvani v organizaci

(Koubek, 2009).

Vzdélavani a rozvoj lidskych zdroji

., Strategicky rozvoj lidskych zdrojit ma za ukol vytvorit logicky, uplny a jednotny ramecC
pro rozvijeni lidi. “ Plany rozvoje lidskych zdroja musi byt v souladu s celkovou strate-
gii fizeni lidskych zdrojii a zaroven orientovany na vykon. Rozvoj lidskych zdrojii vy-
znamn¢ piispiva k GspéSnému dosahovani cilti firmy (Charvat, 2006).

Mezi kli¢ové slozky rozvoje patii uceni se, vzdélavani, rozvoj a odborné vzdelavani

(Charvat, 2006).

Odménovani pracovniki

Béhem odménovani bereme v uvahu penéZitou odménu a zarovein tu nepenézitou.
,Slozkami systéemu odménovani jsou penézité odmeny a zaméstnanecké vyhody, které
tvori celkovou odménu. “ Nepenézité odmeny zahrnuji napf. uznani, tspéch, odpovéd-
nost a osobni rist.

Motivovani pracovnici pfinasejici vysledky a sdilejici spole¢né normy a hodnoty jsou
determinantem cilového stavu. Zaroven tyto faktory tvoii zéklad dobré strategie (Char-

vét, 2006).
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Pracovni vztahy
Vedouci pracovnici jsou pirevazné zodpovédni také za zdravé vztahy na pracovisti. Za-
roven se podileji na feseni konflikti, jejich prevenci i komunikaci s pracovniky (Kou-

bek, 2009).

Péce o pracovniky

Vedouci pracovnici dbaji na dodrzovani pravidel a norem a zaroven se vénuji kontrole
na svém useku. Jednd se zejména o kontrolu bezpecnosti a ochrany zdravi na pracovisti,
pracovni doby ¢i pracovniho rezimu. Zaroven se podileji na vytvareni opatieni dalSich

forem péce o pracovniky (Koubek, 2009).

Personalni informacni systém
Vedouci pracovnici maji k dispozici informace pro potieby personalniho informaéniho

systému. Zaroven patii mezi osoby, které jej nejcasteji vyuzivaji (Koubek, 2009).

2.3.3 Financni analyza

Uloha financi ma ve strategickém fizeni velky vyznam. Zabyva se totiz oblastmi, zaby-
vajicimi se kapitalovou strukturou firmy, zajistovanim a rozd€lenim finan¢nich zdroja,
pohybem penéz apod. Jedna se tedy o oblasti, které jsou nezbytné pro efektivni strate-
gické fizeni dané¢ho podniku (Ketkovsky, Vykypél, 2002).

Ugelem finanéni analyzy v ramci interni analyzy je uréit, jak podnik v priibdhu ¢asu
vyuziva své finan¢ni zdroje (Sedlackova, 2006).

RozliSujeme ¢tyti zdkladni druhy ukazateli pro analyzu celkovych finan¢nich zdroji

a finan¢nich vysledki ¢innosti podniku: ukazatele likvidity, rentability, aktivity a zadlu-
zenosti (Sedlackova, 2006).

Pro finan¢ni analyzu municipalni firmy jsou vyuZivany zaroven i ukazatele autarkie,

financovani a produktivity (Kraftova, 2002).

Ukazatele autarkie
,,Autarkie (mira autarkie) odrazi miru sobéstacnosti municipalni firmy* (Kraftova,

2002).

Hospodaisky vysledek municipalni firmy nemtizeme brat jako ukazatel jeji efektivnosti,
a to zejména proto, ze tyto firmy nejsou ziizovany za ucelem zisku a hospodarsky vy-

sledek je zachycovan odtrzen¢ od toku hotovosti (Kraftova, 2002).
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RozliSujeme dva druhy ukazatelli autarkie. Jednd se o pifijmov€ vydajovy princip

a 0 vynosov¢ nakladovy princip.

., Autarkie vynosoveé nakladova ma v sobé obsazeny aplikované ucetni principy, jakymi
Jjsou napr. akrudlnost, realizacni princip, vécnd shoda nakladit a vynosit apod. “ (Kraf-

tova, 2002).

Autarkii hlavni ¢innosti na bazi vynost a naklad vypocteme podilem vynost z hlavni

¢innosti a nakladu z hlavni ¢innosti.

., PFijmové vydajovy princip je vazan na tok penéznich prostiedkii a je nutné odlisit, zda
Jjsou do prijmii a vydaju zahrnovany pouze provozni (neinvesticni) toky, nebo zda je
uvazovano o celkovych tocich, tj. investicnich a neinvesticnich. Za investi¢ni piijmy
povazujeme napft. dotace ¢i dary. Celkovou autarkii na bazi piijmt a vydaji ziskame
podilem piijmi a vydajii municipalni firmy (Kraftova, 2002).

A b 100
= — %
CF= Y

e

Ukazatele likvidity

., Ukazatele likvidity vyjadiuji schopnost podniku dostat svym kratkodobym zavazkiim,

které obsahuji soucasné dluhy i dlouhodobé dluhy se soucasnou splatnosti.

Podnik by se mél zamétit na dosazeni optimalniho podilu prostredki, které jsou vysoce
likvidni.

Nizka likvidita vyjadiuje potiZe pfi placeni a pfili§ vysokd znamena nevyuziti volnych
prostiedki (Ketkovsky, Vykypél, 2002).

kratkodobé pohledavky + kratkodoby financtni majetek

Pohotova likvidita =
ohotova fukviatta kratkodobé zavazky + kratkodobé bankovni Gvéry

vevr

zavazkii i v pripade, zZe by preména pohledavek v penézni prostredky vazla. “ Doporuce-
na hodnota je stanovena na 1,0. V takovém piipad¢ by kratkodoby finan¢ni majetek
a stavajici kratkodobé pohledavky po zpenézeni stacily k uhradé stavajicich kratkodo-

bych dluhi (Griinwald, Holeckova, 2009).
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kratkodoby finantni majetek

Penéini likvidita =
kratkodobé zavazky + kratkodobé bankovni Gvéry

Penézni likvidita vyjadiuje okamzity stav penéznich prostfedkli a penéznich ekvivalenta

(Griinwald, Holeckova, 2009).

Ukazatele zadluZenosti

., Ukazatele zadluzenosti vyjadiuji, kolik dluhii pripada na jednotku celkovych aktiv*
(Ketkovsky, Vykypél, 2002).

celkové dluhy

Zadluzenost =
celkova aktiva

Celkova aktiva jsou sloZzena zobéZnych aktiv, stalych aktiv v zlstatkovych cenach

a dlouhodobych pohledéavek.

Hodnota tohoto ukazatele by neméla byt vétsi nez 0,5. V opaéném piipadé se jedna

0 predluzenost firmy (Griinwald, Holeckova, 2009).

Ukazatele aktivity

., Ukazatele aktivity méri schopnost podniku vyuZivat investované financni prostiedky
a vdzanost jednotlivych slozek kapitalu v jednotlivych druzich aktiv a pasiv.“ Jejich roz-
bor slouzi prevazné k hospodareni s aktivy v podniku a také sleduje vliv tohoto hospo-

dafeni na vynosnost podniku a jeho likviditu (Ruckova, 2015).

Doba obratu pohledavek
,, Tento ukazatel udava primérnou dobu splatnosti pohledavek. Po tuto primérnou

dobu musi podnik ¢ekat na piijatou platbu od svého odbératele (Sedlacek, 2015).

obchodni pohledavky

Obrat kratkodobych pohledavek = denni trzby na fakturt

Doba obratu zavazki

Tento ukazatel nam pomuze zjistit, jak dlouho podniku trva, nez splati své zavazky do-
davatelim. ,,Uddava, jak dlouho firma odklada platbu faktur svym dodavatelum * (Sedla-
cek, 2015).

zavazky vaci dodavatelim

Doba obratu zavazka = ——
denni trzby na fakturu
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Ukazatele rentability
,, Ukazatele rentability odpovidaji na otazku, zda je dosazeno uspokojivé vynosnosti pro
akcionare, zda uspokojivou vynosnost dosahuje veskery do firmy investovany kapital

a jaka je vynosnost ve srovnani s konkurenci*“ (Synek, Kopkan¢, Kubalkova, 2009).

Municipalni firmy casto krom¢ své hlavni ¢innosti provozuji ¢innost doplitkovou. Cile
téchto Cinnosti se vSak lisi. Cilem hlavni ¢innosti je vyrovnanost nakladd a vynost, ci-

lem ¢innosti doplikové je zisk (Kraftova, 2002).

Rentabilita nakladi dopliikové ¢innosti
Rentabilitu nakladt doplitkové c¢innosti vyjadiime podilem hospodarského vysledku

dopliikové ¢innosti a ndkladt dopliikové ¢innosti (Kraftova, 2002).

DC
TNDE = N—DC * 100
Rentabilita provoznich prijmi dopliikové ¢innosti
. Jde o ukazatel financni rentability provoznich prijmii, ktery hodnoti oblast doplitkové
cinnosti municipalni firmy z hlediska miry, v jaké tyto prijmy generuji hotovostni toky,
merené v jejich zjednodusené formé (tj. souctu zisku, odpisit a rezerv)” (Kraftova,

2002).

Rentabilitu provoznich pifijml dopliikové €innosti vyjadiime souctem hospodatského
vysledku z doplitkové ¢innosti, odpistt dlouhodobého majetku, vyuZzivaného pro dopli-
kovou c¢innost, piiristku rezerv z doplitkové €innosti, ktery vydélime neinvesticnimi
provoznimi piijmy z dopliitkové Cinnosti. Za rezervy povazujeme rozdil mezi vytvote-
nymi a zactovanymi rezervami v obdobi (Kraftova, 2002).

(HV + 0 + AR)p¢
= *

r 5 =

100

Rentabilita trzeb

,, Rentabilita trzeb (ROS) vyjadruje schopnost podniku dosahovat zisku pri dané urovni
trzeb, tedy kolik dokaze podnik vyprodukovat efektu na 1 K¢ trzeb. “ Tento ukazatel mi-
7eme v praxi nazvat také jako ziskové rozpéti vyjadiujici ziskovou marzi. Udaj v ¢itateli
zahrnuje vysledek hospodateni, ktery mize byt vyjadien v riznych podobach. (Riicko-

vé, 2015)
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Trzby ve jmenovateli predstavuji trzni ohodnoceni vykonii podniku za urcité casové ob-

dobi (rok, mésic, tyden, den) (Sedlacek, 2011).

Ukazatel nakladovosti (nakladovost trzeb)
,,Nakladovost (ROC) byva povazovana za doplikovy ukazatel k ukazateli rentability
trzeb.

je, nebot’ 1 K¢ trzeb dokdzal vytvorit s mensimi naklady.” ZvySeni ¢astky zisku mizeme
dosahnout nejen snizovanim nakladu, ale také zvySovanim odbytu. (Ruckova, 2015)

Celkové naklady jsou v tomto piipad¢ vyjadieny jako rozdil trzeb a zisku. (Sedlacek,

2011)

zisk
1—ROS=1-

trzby

Variator celkovych naklada
,, Ukazatel zachycuje relaci mezi dynamikou vyvoje celkovych ndkladii a dynamikou

vyvoje celkovych vynosu‘* (Kraftova, 2002).

Pokud hodnota variatoru ¢ini vice neZ jedna, znamena to vys$si dynamiku nartistu nékla-
di. Bude tedy potieba ziskat vétsi neinvesticni dotace ¢i navysit uzivatelsky poplatek
(Kraftova, 2002).

Neys — Ne

UaT'N =

Ukazatele financovani
Ukazatele financovani u municipalnich firem maji odlisnou pozici, na rozdil od ukaza-

teltl vyuzivanych v soukromém ziskovém sektoru.

Od tradicné¢ wuzivanych ukazateli financovani je vhodné se odklonit smérem
k ukazatelim vztahu toku hotovosti a financovani a zaroveni vidét souvislosti

I s ukazateli z oblasti hodnoceni rentability (Kraftova, 2002).
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Mira finan¢ni nezavislosti (stability)
Ukazatel stability fadime mezi stavové okamzikové indikatory. ,,U prispévkovych orga-

nizaci nabyva relativne vysokych hodnot (nad 70 %) (Kraftova, 2002).
Pokud ukazatel dosahuje hodnoty pod 30 %, jedna se o nestabilitu municipalni firmy.

vlastni kapital
100

mira financni nezavislosti = 7 o *
celkovy kapital

2.4 SWOT analyza

SWOT analyza slouzi k celkovému zhodnoceni situace podniku. SWOT vyjadiuje
zkratku pro vnitini silné a slabé stranky podniku a pfilezitosti a ohrozeni, které se na-

chazeji ve vnéjsim prostiedi (Ticha, Hron, 2012).

Tuto analyzu lze také pouzit na pocatku tvorby strategie organizace. Tato analyza neni
vhodna jen pro urceni silnych a slabych stranek, ptilezitosti a ohrozeni. Slouzi i jako
zaklad pro analyzu situace pted tim, nez zacne podnik vyvijet vlastni strategie ¢i takti-
Ky. ,,Vymezuje zdkladni schopnosti podniku a kompetence. Uzce souvisi s podnikovou
kulturou a stimulaci ucasti zameéstnancii organizace na rizeni” (Dvotacek, Kafka,

2005).

Ucelem této analyzy je zaméfeni se na takové silné a slabé stranky, ptilezitosti a ohro-

zeni, které pro podnik predstavuji strategicky vyznam (Ticha, Hron, 2012).

Obrazek 1 zobrazuje schéma SWOT analyzy, kde se na jedné strané vyskytuji silné

a slabé stranky a na stran¢ druhé ptilezitosti a ohrozeni.
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Obrazek 1: SWOT analyza

Silné Slabé
stranky stranky
PrileZitosti OhrozZeni

Zdroj: vlastni zpracovani

2.4.1 Pfiklady SWOT analyzy

Mezi silné stranky patii napt. vyznamny podil na trhu, loajalita zakazniku, rychly obrat
vlozeného kapitalu, kvalitni pracovnici, kvalifikovany management, inovace aj. (Jira-
sek, 2002).

Slabé stranky se mohou vyznacovat neschopnosti celit konkurenci, nedostate¢nym sor-
timentem, problémy s kvalitou nabizenych produktl nebo vysokymi naklady (Jirasek,
2002).

Jako pfilezitosti miizeme brat prinik na nové trhy, rozsifeni nabidky produktti, spolu-
praci s levnéjSimi dodavateli a uzavieni strategické aliance (Jirdsek, 2002).
Podnik mohou ohrozit novi konkurenti v odvétvi, politicka nestabilita, kolisdni trhu

nebo piip. sila spotiebitelti ¢i dodavateli (Jirasek, 2002).

2.4.2 Nevyhody SWOT analyzy

Za nevyhody této analyzy povazujeme nizkou flexibilitu vzhledem k ménicimu se pro-
stiedi. Jedna se mnohdy pouze o podrobny seznam u jednotlivych stranek, tedy o popis,

ktery neni vhodny pro vytvareni a zavadéni strategie (Dvotacek, Katka, 2005).

Jako dalsi nevyhodu SWOT analyzy mizeme povazovat jeji subjektivitu. Tato subjekti-

vita mnohdy souvisi s tim, co se v daném podniku sdili ¢i vyznava (Jirasek, 2002).
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Mezi jeji dalsi nevyhody patii konzervativnost. SWOT analyza vychazi ptredevSim

z toho, co v soucasné dobé¢ existuje, nezamétuje se vSak na hledani nového feseni (Jira-

sek, 2002).

2.4.3 Strategické alternativy SWOT analyzy

Vysledky SWOT analyzy jsou pouZity pro zpracovani matice, kterou vyjadiuje tabul-

ka 1 a obsahuje jednotlivé strategické alternativy (Ticha, Hron, 2012).

Tabulka 1: SWOT matice

SLABE STRANKY (W)

SILNE STRANKY (S)

WO strategie

SO strategie

PRILEZITOSTI (O) o o
L, HLEDANI* LVYUZITI
WT strategie ST strategie

OHROZENI (T)

L, VYHYBANI“

»KONFRONTACE*

Zdroj: Ticha, Hron, 2012

SO strategie

Tyto strategie jsou zaméfeny na vyuziti vnitinich silnych stranek podniku k zachyceni
piilezitosti, které se vyskytuji ve vnéj$im prostiedi. Tento stav se v praxi nevyskytuje
ptili§ Casto. Danou strategii mizeme tedy chapat jako idealni stav, kterého chce podnik

dosahnout (Tich4, Hron, 2012).

WO strategie
WO strategie usiluje o vyuziti prilezitosti k redukci slabych stranek. Praktickym ptikla-
dem muize byt ziskavani zdroju k vyuziti t€chto piilezitosti, napf. za pomoci joint ventu-

re (Ticha, Hron, 2012).

ST strategie

Tuto strategii miizeme aplikovat v ptipadé, kdy podnik disponuje dostatecnou silou, aby
se mohl vypotadat s ohrozenim. Ptikladem téchto silnych stranek mutize byt silné pravni
oddé€leni podniku, které bude schopné vymahat pokuty u konkurentt, kteti kopiruji jeho

vyrobky, a tim ohroZuji jeho pozici na trhu (Tich4, Hron, 2012).

WT strategie
WT strategii fadime mezi obranné strategie. Tato strategie spo¢iva v odstranéni slabych
stranek a ve vyhybani se ohrozeni. V podstaté se jedna o boj o preziti. NejcastéjSim fe-

Senim je fuze, popt. vyhlaseni bankrotu ¢i likvidace (Tiché, Hron, 2012).
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2.5 Formulace strategie

Formulace strategie nasleduje po strategické analyze a urCeni silnych a slabych stranek
podniku. ,,Formulace strategie je proces, pri kterém management podniku vytvori
a zvoli strategie podniku. Tento proces zahrnuje také tvorbu vsech potiebnych kompo-

nenti rizeni podniku, které by umoznily celou organizaci smerovat do zvoleného cile*

(Mallya, 2007).

Firma by méla vyuzivat svych silnych stranek a zredukovat ty slabiny, které¢ danou fir-

mu ohrozuji (Vyakarnam, Leppard, 1998).

2.6 Vybér strategie

Pred implementaci strategie je potfeba zhodnotit, jakou strategii vybrat. Jedna se o vel-
mi diilezité rozhodnuti, nebot’ na ném zavisi celd budoucnost podniku. Implementaci
strategie piedchazi objektivni zhodnoceni vSech variant a nasleduje vybér takové strate-

gie, ktera nejlépe zajisti naplnéni stanovenych cilti (Dedouchova, 2001).

2.6.1 Hodnotici kritéria
Vhodna varianta strategie spliuje tfi zdkladni ptedpoklady, které mize podnik pouZit

I jako vhodna hodnotici kritéria: vhodnost, pfijatelnost a proveditelnost.

Vhodnost
., Posouzeni vhodnosti strategie predstavuje prvotni pohled na strategii. Vhodnost je
kritériem pro zhodnoceni rozsahu, v jakém navrhovana strategie odpovida situaci iden-

tifikované pomoci strategické analyzy ““ (Dedouchova, 2001).

Zaroven sleduje pfinos dané strategie v ramci udrZeni ¢i zlepSeni konkurencni pozice
podniku na trhu. Pfi hodnoceni vhodnosti bereme v tvahu vyuziti silnych stranek pod-
niku, zlepSeni jeho slabych stranek a vhodnost strategie v rdmci celkové struktury pod-

nikovych cilii (Dedouchova, 2001).

Prijatelnost
,, Prijatelnost strategie znamena predevsim skutecnost, Zze uvazovand strategie v pripadé
prijeti uspokoji vsechny rozhodujici zainteresované ,, stakeholders . zakazniky, viastni-

ky, management a ostatni pracovniky firmy*“ (Ketkovsky, Vykypél, 2002).
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Mezi dalsi zajmové subjekty fadime 1 stat, banky, obchodni partnery, organy mistni

spravy a konkurenty firmy (Ketkovsky, Vykypél, 2002).

Proveditelnost
Proveditelnost strategie se zabyva otdzkou, zda mtze byt urCitd strategie uspeSné im-
plementovana. Posuzuje danou strategii zejména z hlediska dostupnosti zdroju a schop-

nosti podniku (Dedouchové, 2001).

Potfebné vyrobni zdroje by mély byt k dispozici v pravy €as. Zaroveil by strategie ne-
méla odporovat jiz existujici firemni kultufe organizace. Navrhované zmény by mély

byt realné (Ketkovsky, Vykypél, 2002).
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3. Cil a metodika

3.1 Cil

Cilem bakalaiské prace je zhodnoceni soucasné situace vybrané organizace prostiednic-

tvim zvolené analyzy vnitiniho prostfedi a navrzeni strategie vedouci k jejimu rozvoji.

3.2 Metodika

3.2.1 Studium odborné literatury zamérené na feSené téma

Teoreticka cast byla sestavena v obdobi cervence 2016 az fijna 2016. Pro zpracovani
literarni reSerSe byly vyuzity odborné publikace souvisejici se strategickym ma-
nagementem, interni analyzou podniku a finan¢ni analyzou. Knihy byly ziskany
z Akademické knihovny Jihodeské univerzity v Ceskych Bud&jovicich. Zaroven byla
pouzita 1 zahrani¢ni publikace. Z kazdého zdroje byly pouzity a zpracovany nejdulezi-

t&j$i Casti, které jsou pro interni analyzu nezbytné.

3.2.2 Charakteristika organizace
Informace, zaméfujici se na charakteristiku organizace AIESEC a jeji historii, byly zis-
kany z oficialnich webovych stranek AIESEC. Stejny postup byl proveden se zpracova-

nim vize organizace a organizacni struktury.

3.2.3 Provedeni analyzy vysledku v jednotlivych funkcionalnich ob-

lastech

Provedeni analyzy vysledkl v jednotlivych funkcionalnich oblastech bude hodnoceno
na zéklad€ interni analyzy jednotlivych oblasti. Pro ucely interni analyzy organizace
AIESEC jsou hodnoceny sluzby, lidské zdroje, finance, marketing a zaroven je strucné
zminén vyvoj. AIESEC se totiZ nezabyva vyrobou, ale sluzbami, a ani se jakoZzto po-

bocka v Ceskych Budg&jovicich p¥imo nepodili na vyzkumu a vyvoji svych produkti.

Data ke zpracovani této ¢asti byla ¢erpana primarné z dat a soubort z roku 2016, nebot’

data z pfedchozich let nejsou v organizaci zachovana.

Informace o produktech potiebnych k analyze sluzeb byly ¢erpany z oficialnich webo-
vych stranek AIESEC. Stejny postup byl proveden i pii hledani informaci ohledné AIE-
SEC standardt a podkladd k projektu Youth Speak, na jehoz zaklad¢é probiha vyvoj
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novych projekt. Informace o poctech prodanych produkta Vv jednotlivych letech byly

cerpany z interni dokumentace organizace.

Analyza lidskych zdroji probihala na zakladé osobnich polostrukturovanych rozhovort
S osobou, kterd je primarné¢ zodpovédna za tuto oblast. Rozhovory probihaly vzdy jed-
nou tydné po dobu tii tydnu v prostorach Akademické knihovny JU. Celkem bylo polo-
zeno 14 otevienych otazek, které jsou uvedeny v ptiloze 1 této bakalarské prace. Odpo-
védi byly zaznamenany do pocitace prostfednictvim kratkych poznamek. Informace,
tykajici se konkrétnich ¢iselnych planii za rok 2016 a jejich plnéni a vyvoje poctu Clentl,
byly ziskany z interni dokumentace organizace. Informace, zaméfené na popisy ¢innosti
jednotlivych oblasti a jejich ukazatele uspéchu, byly rovnéz ¢erpany z interni dokumen-

tace.

Analyza marketingu byla realizovana prostfednictvim rozhovoru s osobou zodpovédnou
primarn¢ za marketing. Tyto rozhovory s polostrukturovanou formou opét probihaly
v Akademické knihovné jednou tydné, tentokrat po dobu dvou tydni. Celkem bylo po-
lozeno 8 otevienych otdzek a jsou uvedeny v piiloze 2. Odpovédi byly rovnéz zazna-
menany do pocitace prostfednictvim kratkych pozndmek. Informace o prodejich byly

¢erpany z internich dokument mapujicich vyvoj prodejt.

Podklady pro finan¢ni analyzu byly ¢erpany z interni dokumentace organizace, zejména
z tabulek, kde jsou podrobné rozepsany néklady a vynosy jednotlivych projektt spolec-
né s pohledavkami a zavazky, popt. ptijmy a vydaji. Konkrétné pro vypocet variatoru
celkovych néakladl byly pouzity i vykazy za rok 2015. Vykazy z piedchozich let

pro ucely srovnani v €ase nebyly organizaci pro potieby bakalarské prace poskytnuty.

Pro finanéni analyzu jsou pouzity nasledujici vzorce, které byly Cerpany z potiebnych

odbornych literarnich zdroji.

Ukazatele autarkie

Autarkie na bazi nakladi a vynosi hlavni ¢innosti (Kraftova, 2002)

V.=
Agy-ne = NL(;* 100
H
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Autarkie na bazi prijmi a vydaji hlavni ¢innosti (Kraftova, 2002)

A il 100
= — %

e

Jako hlavni ¢innost je povazovana ¢innost oblasti GV, do niz organizace primarné pie-

rozdéluje své zdroje. Tato ¢innost zaroven nejvice naplituje smysl organizace.

Ukazatele likvidity
Pohotova likvidita (Kefkovsky, Vykypél, 2002)

kratkodobé pohledavky + kratkodoby finanini majetek

Pohotova likvidita =
ohotova likvidita kratkodobé zavazky + kratkodobé bankovni avéry

Béhem vypoctu budou ve jmenovateli zahrnuty pouze kratkodobé zadvazky. Kratkodobé

bankovni véry pobocka necerpa.

PenéZzni likvidita (Kerkovsky, Vykypél, 2002)

oy ot kratkodoby finantni majetek
Penézni likvidita =

kratkodobé zavazky + kratkodobé bankovni Gvéry

Ukazatele zadluZenosti
Zadluzenost (Kerkovsky, Vykypél, 2002)

5 celkové dluhy
Zadluzenost =

celkova aktiva

Pobocka nedisponuje dlouhodobym majetkem, proto v celkovych aktivech nebude za-

hrnut.

Ukazatele aktivity
Doba obratu pohledavek (Sedlacek, 2015)

i i i obchodni pohledavky
Obrat kratkodobych pohledavek =

denni trzby na fakturu
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Doba obratu zavazki (Sedlacek, 2015)

zavazky vici dodavatelim

Doba obratu zavazkt = e
denni trzby na fakturu

Ukazatele rentability

Béhem vypocti ukazateli rentability doplinkové Cinnosti bude brdna v Givahu ¢innost
GT.

Rentabilita nakladu dopliikové ¢innosti (Kraftova, 2002)

HVoe 100

Tnpe =

DC

Rentabilita provoznich prijmi dopliikové ¢innosti (Kraftova, 2002)

__(HV+0+ AR
CF-DC NIPyDC

100

Do jmenovatele bude dosazeno pouze hospodaieni dopliikové ¢innosti, nebot’ pobocka

nic neodpisuje a v rezervnim Uctu neprobehly za posledni rok zadné zmeény.

Rentabilita trzeb dopliikové ¢innosti (Sedlacek, 2015)

zisk
0S = ——* 100
by
Ukazatel nakladovosti (Sedlacek, 2015)
zisk
1-ROS=1- —
trzby

Variator celkovych nakladua (Kraftova, 2002)

Nt+1 — Nt

N

Vt+1 — Vt
Vi

UaTN ==

Pro ucely vypoctu tohoto variatoru bude ¢erpano i z poskytnutych vykazi za rok 2015.
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Ukazatele financovani

Mira finan¢ni nezavislosti (Kraftova, 2002)

vlastni kapital
100

mira financni nezavislosti = 7 —7 ¥
celkovy kapital

Ve vlastnim kapitalu budou zahrnuty penize z pokladny, bankovniho uctu, rezervniho

uctu, penize na cesté a vysledek hospodafeni. Celkovy kapital bude krom¢ vlastniho

kapitalu sloZen i z kratkodobych zavazka.

3.2.4 SWOT analyza

V zavéru je vypracovana SWOT analyza, ktera vychazi z vysledk interni analyzy. Jed-
notlivé silné a slabé stranky byly tedy stanoveny na zaklad€ analyz jednotlivych funkci-
onalnich oblasti. Ptilezitosti a ohroZeni byly sestaveny na zéklad¢ vlastni zkuSenosti

V ramci organizace AIESEC.

3.2.5 Navrzeni strategie
V névaznosti na SWOT analyzu spolecné s interni analyzou funkcionélnich oblasti byly

vypracovany navrhy a strategie pro budouci zlepSeni fungovani organizace.
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4. Charakteristika organizace AIESEC

4.1 Historie a vznik AIESEC

Organizace AIESEC je mezindrodni nepoliticka nezavislad neziskova organizace, ktera
je tizena predevsim studenty a absolventy vysokych Skol. Byla zalozena roku 1949
Svédskymi studenty v reakci na druhou svétovou valku. Hlavni myS$lenkou zaloZeni
bylo odstranéni kulturniho neporozuméni mezi jednotlivymi narody a zabranéni dalSim

podobnym valkam.

Postupem c¢asu se organizace AIESEC rozrostla do celého svéta a v soucasné dobé pii-

sobi ve 126 zemich svéta.

4.2 Smysl organizace AIESEC

Jak jiz bylo zminéno, organizace AIESEC vznikla v reakci na druhou svétovou valku
a hlavnim cilem bylo vybudovat vzijemné porozuméni mezi jednotlivymi kulturami.
Hlavni vizi organizace AIESEC je tedy mir a naplnéni lidského potencidlu. Toho ma
byt docileno pomoci rozvoje leadershipu v mladych lidech. Leadership je v téchto li-
dech rozvijen prostfednictvim ¢lenstvi v organizaci AIESEC a prostiednictvim zahra-
ni¢nich stdzi, které organizace poskytuje. Obrazek 2 popisuje zakladni myslenku orga-

nizace AIESEC.

Obrazek 2: Zakladni mySlenka organizace AIESEC

PEACE AND FULFILLMENT OF
HUMANKINDS' POTENTIAL

LEADERSHIP
DEVELOPMENT

THE AIESEC EXPERIENCE

FROM THE INSIDE TO THE OUTSIDE

Zdroj: igvromania.weebly.com
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4.3 Struktura organizace AIESEC

Obrazek 3 popisuje organizacni strukturu celé organizace AIESEC.

Obrazek 3: Struktura organizace AIESEC

AIESEC
International

Member
Committee

Local Committee

Zdroj: AIESEC.org

Vedeni na mezinarodni urovni, nazyvané jako AIESEC International se zkratkou Al, je
nejvyssim organem celé organizace a sidli v Rotterdamu. Al koordinuje praci AIESEC
Vv jednotlivych zemich a urcuje smér, kterym se bude organizace ubirat. Nov¢ strategie
a inovace komunikuje skrz narodni vedeni, oznacované jako Member committee se
zkratkou MC. Nérodni vedeni je tedy prostiednikem mezi Al a jednotlivymi pobockami
na lokalni urovni. Zodpovida za koordinaci danych pobocek a kazda zem¢é ma jedno
narodni vedeni. Lokalni pobocky AIESEC, nazyvané jako Local Committee se zkratkou
LC, ptisobi na lokalni trovni v danych regionech. V Ceské republice funguje v souéasné
dob¢ 11 pobocek v 10 univerzitnich méstech. Tyto pobocky jsou zodpovédné za vytva-

feni stazi a implementaci jednotlivych strategii ¢i novych produkti.

4.4 AIESEC v Ceskych Budéjovicich

4.4.1 Historie AIESEC v Ceskych Budé&jovicich

Prvni myslenka zaloZeni organizace AIESEC v Ceskych Budg&jovicich vznikla v roce
2011 a ke vzniku prvni iniciativni skupiny doslo zacatkem roku 2012. V prvnim roce
tato skupina fungovala pod zastitou pobocky AIESEC Vysoké skoly ekonomické
v Praze. Na podzim roku 2013 ziskala organizace AIESEC v Ceskych Budgjovicich

oficialni status samostatn¢ fungujici pobocky.
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4.4.2 Ambice pobocCky

AIESEC v Ceskych Budgjovicich ma zaroven stanovenou ambici, ke které ma sméfo-
vat. Tato ambice spociva v tom, ze kazdy relevantni zdjmovy subjekt v Jiho¢eském kraji

AIESEC zn4 a rozumi smyslu jeho fungovani.

4.4.3 Vize pobocCky
AIESEC v Ceskych Budg&jovicich ma zarovefi stanoveny tii vize. Prvni z nich plati

do ledna 2017, druha do zafi 2017 a tfeti do ledna 2018.

Leden 2017
- Rozvoj leadershipu a jeho doruceni zakazniktim (stazistim a ¢lentim).
- Porozuméni smyslu AIESEC.
- Schopnost nastinit smysl AIESEC externim zajmovym subjektim
Zari 2017
- Oslovit 10.000 ceskych studentli béhem akci organizace a zaroven dosahnout

toho, ze budou rozumét smyslu AIESEC.

Leden 2018
- Oslovit celou Jihoceskou univerzitu aktivitami organizace a zarovein dosahnout

toho, aby vsichni rozuméli smyslu AIESEC.

4.4.4 Strategie pobocCky
AIESEC v Ceskych Budgjovicich ma mimo jiné stanovené strategie, které maji prispét

K naplnéni vizi. Dané strategie se zaméfuji na:

- spolupraci (spoluprace s univerzitou, dal§imi neziskovymi organizacemi) — za-
méfeno primarné pro podporu kulturnich projekti,

- vzdélavani ¢lent zalozené na pochopeni smyslu organizace (rozvoj procest,
prezentovani dopadu projektl),

- dodrzZovani slib (zejména rozvoj leadershipu ¢lend a stazisti, splnéni sliba ex-

ternim partnertim).

Tyto vize a strategie se kazdy rok s novym vedenim pobocky méni, nejedna se tedy

0 jednotnou a stale platnou verzi.
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4.4.5 Organizaéni struktura AIESEC v Ceskych Budé&jovicich

Obrazek 4 popisuje organiza¢ni strukturu AIESEC v Ceskych Budgjovicich. Jak mize-
me z tohoto obrazku vycist, v ¢ele pobocky stoji prezident, ktery ma v tymu 6 vicepre-
zidentl. Celé vedeni pobocky ma strategickou funkci a urcuje smér, jakym se pobocka
bude ubirat. Kazdy viceprezident ma na starosti urcitou funkcni oblast a vede sviij tym
lidi, ktery je zodpovédny za operativni tkony. Viceprezident piichozich kulturnich stazi
a viceprezident marketingu zaroven disponuje team leadery, ktefi plni taktické ukony

a koordinuji ¢leny svého tymu.

Obréazek 4: Organizaéni struktura AIESEC v Ceskych Budg&jovicich

LCP
| | | | | |
iGT | iGV ‘ OGX | ‘ ™ ‘ COMM ‘ F
l | : |
Team leader Team leader
Team leader - Online - Offline
promo promo
Zdroj: vlastni tvorba
Vysvétlivky zkratek:

LCP — Prezident pobocky

VP — Viceprezident

IGT — Piichozi pracovni staze (Global Talent a Global Entrepreneur)

IGV — Prichozi kulturni staze (Global VVolunteer)

OGX — Odchozi staze (Global Talent, Global Volunteer a Global Entrepreneur)
COMM — Marketing a PR

TM — Lidské zdroje

F — Finance
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5. Analyza soucCasného stavu

5.1 Analyza sluzeb

5.1.1 Produkty AIESEC

Global Volunteer (iGV, oGV)

Produkt Global Volunteer ptfedstavuje kulturni a vzdélavaci projekty, jejichz cilem je
rozvinout uréitou komunitu v dané zemi. V Ceskych Budgjovicich v ramci oblasti iGV
funguje projekt Edison, ktery spoc¢iva v tom, ze na jednotlivych stfednich Skolach vy-
stupuje skupina stazistli z riznych zemi svéta a prezentuje zdklim svou zemi a kulturu.
Hlavnim cilem tohoto projektu je kulturni porozuméni a odstranéni predsudkii o cizich
zemich. Tento projekt trva Sest tydnl. Na podobném principu funguje i projekt Speak!,
ktery probiha na ekonomické fakulté. Tohoto projektu se na rozdil od projektu Edison
zucCastni pouze jeden stazista, ktery pro skupiny studenti vede hodiny anglické konver-

Zace.

V ramci oblasti oGV maji Cesti studenti moznost vyjet do zahrani¢i na podobné kulturni

a vzdélavaci projekty.

Global Talent (iGT, oGT)

Global Talent ptedstavuje profesni staze. Tyto stdZe spocivaji v tom, Ze v Ceské firme
pusobi zahrani¢ni staZista a pomaha dané firmé s rozvojem jeji ¢innosti. Tyto staZe jsou
dlouhodobé, s délkou trvani od tii mesicti do jednoho a ptl roku.

Profesni staze se rozdé€luji mezi ¢tyfi zakladni sub-produkty: Marketing, 1T, Engineer-
ing a Teaching. Marketing pomaha firmam expandovat do zahraniéi, a to tak, ze v dané

firmé bude piisobit stazista pochézejici ze zemé, kam chce firma expandovat. Naptiklad

pokud chce firma expandovat do Polska, pomuze ji s tim polsky stazista.

Sub-produkt IT se zaméfuje na firmy zabyvajici se vyvojem aplikaci, grafickym desig-

nem, tvorbou webovych stranek a dalSimi ¢innostmi, které souviseji s IT sektorem.

Engineering se orientuje zejména na vyrobni firmy, které hledaji technicky vzdélané

zaméstnance. MuiZe se jednat naptiklad o technology.

Teaching spoc¢iva v tom, Ze stazista ve firmach, jazykovych Skolach ¢i univerzitach vy-

ucuyje cizi jazyk.
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Zaroven i ¢esti studenti a absolventi maji moznost vyjet na profesni staz do zahraniéi.

Global Entrepreneur (iGE, oGE)
Program Global Entrepreneur je kratkodoba profesni stdz a zaméfuje se na prostiedi
start-upt. Zahrani¢ni student ¢i absolvent tedy piisobi v za¢inajici Ceské firmé a pomaha

------

jsou charakteristické svou délkou od Sesti tydni do tifi mésici.

5.1.2 AIESEC standardy

Aby byla kvalita stazi métitelna, dba se na dodrzovani standardi, které obsahuji zaklad-
ni podminky dané staze. Tyto standardy jsou rozdéleny do ¢tyf skupin: ,logistics®,

,»job, living*™ a ,,experience*.

Logistics
Logistické standardy zahrnuji podporu stazisty pii vyfizovani viz, vyzvednuti dan¢ho

stazisty na letisti poté, co dorazi do hostitelské zemé, a podporu pii jeho odjezdu.

Job

Popis prace by mél byt pro stadzistu vyzvou a nemélo by je jednat o jednoduché rutinni
ukoly. Zaroven by nemél pracovat vice nez 40 hodin tydn¢ a 8 hodin denné. AIESEC je
povinen stazistu uvést do firmy prvni pracovni den.

Living

StaZista by mél po dobu své profesni stdze dostdvat mzdu, kterd pokryje jeho zékladni
zivotni naklady v dané zemi. Zaroveit musi byt v dané¢ zemi pojistén a AIESEC ma po-

vinnost stazistovi zajistit ubytovani.

Experience
Standardy tykajici se zkuSenosti se zaméfuji zejména na rozvoj daného stazisty. Cleno-
vé AIESEC si tedy se stazistou stanovi jeho méfitelné cile, ocekavani a zarovein mu

vysvétli smysl AIESEC a podstatu staze.

Tabulka 2 zobrazuje pocet prodanych sluzeb v jednotlivych obdobich. Z tabulky mutze-

vvvvvv

dejni rust oblasti oGV. Pichled prodejt spole¢né s trzbami je rozepsan v tabulce 6.
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Tabulka 2: Pocet prodanych sluzeb jednotlivych obdobi

13/14 14/15 15/16 16/17
oGT 7 6 3 2
oGV 6 15 10 3)
oGE 0 0 0 0
IGV 6 28 33 24
IGT 3 1 0 4
IGE 0 0 1 0
Total 20 50 47 35

Zdroj: interni piehled o prodejich

5.1.3 Inovace sluzeb — Youth Speak
Inovace sluzeb si jednotlivé pobocky AIESEC nevytvéfeji samy, ale jsou vytvaieny
nadnarodné. Aby projekty a sluzby organizace odpovidaly potiebam zakazniki, byl

vytvoren projekt Youth Speak, ktery se sklada ze ¢tyt kroku.

1) Youth Speak Survey
Nejprve probéhne celosvétové dotaznikové Setfeni. Jednotlivé pobocky maji za ukol
tento dotaznik Sifit mezi studenty a mladymi lidmi. Otazky v dotazniku se tykaji nejen
svétovych problému a nazort studentd na né&, ale i lokalnich potieb. V roce 2015 bylo

nasbirano pies 50.000 tisic responzi z celého svéta.

2) Youth Speak Insights
Poté, co jsou nasbirany odpovédi, nadnarodni vedeni (AI) provede zhodnoceni vysled-
k. Z vysledkt z roku 2015 vyplynulo, Ze mladi lidé maji zajem pracovat ve start-upech
nebo si chtéji zalozit vlastni podnikani a zaroven jsou nespokojeni s kvalitou vzdélani,

které souvisi S timto tématem.

3) Youth Speak Forum
Youth Speak Forum piedstavuje jednodenni konferenci, kde se studenti a mladi lidé
setkaji, aby vytvofili projekt, ktery pomize vyfeSit problém vychdzejici z dotazniku.
Ugast je samoziejmé dobrovolna.

4) Youth Speak Projects
V roce 2015 byl implementovan projekt GE (Global Entrepreneurs), ktery spociva

V tom, Ze studenti nebo mladi lidé mohou vyjet na zahrani¢ni stdz a pracovat ve start-

upu.
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5.2 Rizeni lidskych zdrojtl
V soucasné dobé na pobotce AIESEC v Ceskych Budg&jovicich piisobi 24 studenti,

z toho 7 lidi ptisobi ve vykonné radé€ pobocky a 3 ¢lenové zastavaji pozici team leadera.

Tabulka €. 3 zobrazuje vyvoj ¢lenl organizace a rozpis toho, kolik z nich bylo ve vedeni
pobocky. Piehled o tom, kolik ¢lenti bylo v daném roce pfijato a kolik z nich organizaci

opustilo, neni kromé roku 2016 k dispozici v dusledku nezachovani dat.

Tabulka 3: Pocet ¢lent v jednotlivych semestrech

2012 2013 2014 2015 2016
Jaro Podzim Jaro Podzim Jaro Podzim Jaro Podzim Jaro Podzim
Vedeni 3 3 3 3 5 5 7 7 7 7
Clenové 7 9 11 9 12 16 15 10 16 17
CELKEM 10 12 14 12 17 21 22 17 21 24

Zdroj: ptehled ¢leni TM

Oblast RLZ ma na starosti tzv. VP TM, coz je zkratka pro viceprezidenta talent ma-
nagementu. Tato osoba je soucasti vykonné rady pobocky a je primarni zodpovédnou

0sobou za nabor novych ¢lent a péci o né.

5.2.1 Personalni strategie
Mezi hlavni personalni strategie pobocky v Ceskych Bud&jovicich patii dobry nabor

¢lent, rozvoj ¢lent a péce o byvalé Cleny.

Dobry nabor

Dobry nabor ¢lent je specifikovan spravnym vybérem clenil a jejich alokace do vhod-
nych tyma. Tim ma byt zajiSténa nizka fluktuace a vice ¢lent hlésicich se na vyssi pozi-
ce.

Rozvoj ¢leni

Rozvoj c¢lenil je provadén zejména prostiednictvim pravidelnych Skoleni zaméfenych
na konkrétni ¢innosti, které ¢lenové ve svych oblastech vykonavaji. Toho bude dosaze-

no piedevsim prostiednictvim workshopt firemnich partnerti a byvalych Clend.

V soucasné dob¢ pobocka v Ceskych Budéjovicich plné nevyuziva své firemni partnery

a byvalé ¢leny k doruceni potiebnych workshopii.
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Péce o byvalé ¢leny

Hlavnim cilem péce o byvalé Cleny je zesileni a upevnéni spoluprace s nimi, zejména

prostfednictvim workshopt, které byvali clenové mohou dorucit. V soucasné dob¢ neni

potencial byvalych ¢lenti dostatecné vyuzivan.

5.2.2 Vytvareni a analyza pracovnich mist

Kazdy VP stanovi pracovni tkoly jednotlivych Clentl ve své oblasti.

iGT (Prichozi profesni staze)

Prodejni aktivita — aktivni oslovovani firem prostiednictvim telefonu a sjedna-
vani schiizek za uc¢elem navazani spoluprace. Dana spoluprace spociva v tom,
ze ve firmé bude plisobit zahrani¢ni stazista.

Pohovory s kandidaty ze zahranici prostfednictvim hovora ptes Skype

Péce o stazisty, ktefi nyni pobyvaji v Ceskych Budgjovicich.

Account management — primarni zodpovédnost ma vedouci tymu. Jednd se

0 komunikaci s firmami, s nimiz AIESEC v soucasné dob¢ spolupracuje.

iGV (Prichozi kulturni staze)

Prodejni aktivita — 0slovovani §kol za u¢elem navazani spoluprace. Dana spolu-
prace spociva v tom, ze ve Skole bude pusobit skupina stazisti a odprezentuje
svou kulturu. VétSinou se jedna o skoly, se kterymi AIESEC jiz spolupracuje.
Pohovory s kandidaty ze zahranici prostfednictvim hovora ptes Skype.

Péce o stazisty, kteii jsou v Ceskych Bud&jovicich.

Account management — komunikace se Skolami, se kterymi AIESEC jiz spolu-
pracuje.

Poradani ptipravného tydnu pro zahranicni stazisty.

OGX (Odchozi staze)

Spoluprace s COMM oblasti, aktivni podil na propagaci zahrani¢nich stazi pro
Ceské studenty.

Pohovory s ¢eskymi studenty, ktefi chtéji vyjet na staz.

Konzultace s témito studenty, podpora pfi vyjezdu — napi. podpora pii zajisto-

vani viz.

COMM online (Online marketing)

Online marketing, sprava socialnich siti (Facebook, Instagram), sdileni ptispév-
k.
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Online kampan¢ zaméfené na propagaci ¢lenstvi a stazi.
Spoluprace s médii.
Prace s grafikou, tvorba propaga¢nich material.

Tvorba videi.

COMM offline (Offline marketing)

Potéadani eventil, napt. Cestovatelsky vecer.
Organizace workshopii pro studenty.
Prezentace AIESEC béhem ptrednasek.
Guerilla marketing.

Péce o nasténky.

Rozhovory se stazisty.

TM (Lidské zdroje)

Nébor novych ¢lentll a vybérové fizeni.
Péce o Cleny organizace.
Prace s motiva¢nim systémem.

Personalni planovani.

F (Finance)

Spréava rozpoctl, finanéni planovani celé organizace.

Legalita — zajistovani potfebnych dokument pro zahraniéni stazisty z tietich

zemi, ktefi byli pfijati na stz v Ceskych Bud&jovicich.

5.2.3 Personalni planovani

Kazdy rok je sestavovan personalni plan, tzn., kolik ¢lent bude piijato, kolik z nich re-

aln¢ na pobocce zlistane do dalsiho kvartalu (véetné vedeni pobocky) a kolik jich bude

celkem. Tabulka ¢. 4 zobrazuje personalni plan pro rok 2016.

Tabulka 4: Personalni plan pro rok 2016

Q1 Q2
Pocet prihlasenych novych ¢lenti 45 -
Pocet prijatych novych ¢lent 17 -
Pocet stavajicich Clenti 14 28
Pocet vSech ¢leni 31 28

Q3

23
23

Q4

39
15
18
33

Zdroj: personalni plan organizace AIESEC
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Organizace AIESEC nabira nové Cleny dvakrat rocné, vzdy na zacatku kazdého semest-
ru (obdobi Q1 a Q4). V Tabulce ¢. 5 vidime realné plnéni personalniho planu pro rok
2016.

Tabulka 5: Plnéni personalniho planu za rok 2016

Q1 Q2 Q3 Q4
Pocet prihlasenych novych ¢lenti 18 - - 24
Pocet piijatych novych ¢lent 7 - - 11
Pocet stavajicich clenti 16 18 14 13
Pocet vSech ¢leni 21 18 14 24

Zdroj: personalni plan organizace AIESEC

Muzeme vidét, Ze v obdobi Q1 nebyl naplnén plan naboru novych ¢lenti. Celkovy pocet
¢lend na pobocce byl tedy realné nizsi. V Q2 zbylo na pobocce 18 ¢lent a v obdobi Q3
jesté o Ctyfi méne€. Ve Q4 zbylo pouze 13 stavajicich ¢lenti véetné vedeni pobocky, kte-
ré se sklada ze sedmi ¢lend. Na druhou stranu miZeme vidét, Ze byl preplnén plan nabo-
ru novych ¢leni. Nastavd problém se znalostmi jednotlivych ¢lend. Zkuseni ¢lenové
organizaci opustili a ti novi maji nasledujici rok pfevzit vedeni. Pobotka v Ceskych
Budé¢jovicich se dlouhodobé potyka se Spatnou udrzitelnosti zkusenych a pracujicich
¢lend.

Personalni plany a jejich plnéni z minulych let nejsou k dispozici v dasledku nezacho-

vani dat.

5.2.4 Ziskavani a vybér lidskych zdroj

Organizace AIESEC v Ceskych Budgjovicich dlouhodobé bojuje se ziskavanim novych
a kvalitnich ¢lend. Mezi studenty ma Spatnou reputaci a studenti nemaji ptehled o tom,
co cClenstvi vorganizaci AIESEC obndsi nebo pro¢ AIESEC vlastné existuje.
Z propagacnich materialti pro nabor Clent to pro n€ neni ziejmé, coz vyjadiuje obrazek

¢.5.
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Obrazek 5: Propagacni letak pro nabor z podzimu 2016

AIESEC S8

NEJVETSI STUDENTY RIZENA ORGANIZACE NA SVETE

MOZES S1 ZKUSIT PRACI

MARKETING FINANCE
AND LEGAL

NECEKEJ A PRINLAS SEI

.\ 72\ Vo4

@) KRISTYNA.DOUCHOVA@AIESEC.CZ

Zdroj: materialy COMM oblasti

Organizace je ochotna uchylit se k feSeni, kdy pfijme nekvalitni uchazece pouze kvili
doplnéni poctli a naplnéni planu ndboru. Tito zdjemci maji slabou znalost anglického
jazyka a nedisponuji potfebnymi schopnostmi pro danou praci. Po ¢ase sami odejdou
nebo museji byt vyhozeni team leaderem. Nedostatek novych a kvalitnich ¢lenti zapii-

¢inuje pokles vysledki celé pobocky.

Vybeér lidskych zdrojii mé na starost primarné VP TM. Zarovei si team leader kazdého
tymu stanovi zakladni pozadavky, které by mél uchaze¢ spliovat pro praci v dané ob-
lasti. Pro oblast ptichozich pracovnich stazi (iGT) je nutna pfedevsim asertivita, komu-
nikacni dovednosti a znalost anglického jazyka. Pro oblast pfichozich kulturnich stazi
(1GV) je nutné kulturni porozumeéni, zajem o svétové problémy, znalost anglického ja-
zyka a mezi vyhody patii i pfedchozi dobrovolnicka zkuSenost. Pro oblast odchozich
stazi (OGX) je stanoveno jako pozadavek pfijemné vystupovani a komunikacni doved-
nosti. Oblast marketingu a PR (COMM) vyZaduje zejména kreativitu a schopnost prace
s grafickymi programy. Pro oblasti lidskych zdrojti (TM) a financi (F) nejsou stanoveny
zvlastni pozadavky. Ve vétsing pripadi v téchto oblastech plsobi pouze jedna zodpo-

veédna osoba, ktera je vybrana z dosavadnich ¢lenti jinych tymi.
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Novi ¢lenové jsou nabirdni z fad spoluzaki dosavadnich Clend nebo se studenti o Clen-
stvi v AIESEC dozvi pomoci propagacnich aktivit. Tyto aktivity zahrnuji vylepeni leta-
ka po areédlu Jihoceské univerzity, guerilla marketing a sdileni pfispévkil na socidlnich

sitich. Obrazek ¢. 6 zobrazuje piiklad guerilla marketingu, ktery prob¢hl na jaie 2016.

Obrazek 6: Guerilla "Jaro"

Zdroj: fotodokumentace AIESEC

Vybér ¢lenti probiha pomoci osobnich pohovort, kterych se zucastni VP TM a team

leader tymu, do kterého se uchaze¢ hlasi.

Pohovor za¢ne netradicnim seznamenim, které slouzi k uvolnéni atmosféry. Kandidat se
naptiklad predstavi pomoci nakresleni obrazkli nebo popise pohaddkovou postavu, ktera
jej nejvice vystihuje. Poté nastava Sest okruhd otazek. Prvni okruh pfedstavuje obecné
otazky zamétujici se na dlivody a motivaci, pro¢ se kandidat hlasi do AIESEC, odkud se
o AIESEC dozvédél, co se chce v organizaci naucit, co od ni ocekdva a proc si vybral
konkrétni pozici (napf. pozici v oblasti COMM). Druhy okruh se zamétuje na svétové
déni. Cilem je zjistit, zda se kandidat o déni ve svéteé zajima a zda ma zakladni prehled.
Tteti okruh probihéd v anglickém jazyce a jeho cilem je rozpoznat, zda je uchaze¢ scho-
pen pruzné reagovat a souvisle komunikovat v angli¢ting. Ctvrty okruh probihd opét
Vv ¢eském jazyce a zaméfuje se na schopnost rychlého mysleni. Béhem kratké chvile
musi uchaze¢ naptiklad vyjmenovat deset zptisobti, co délat s propiskou, popt. jinym
predmétem. Paty okruh se zamétuje na tzv. ,,case studies” (ptipadové studie). Uchazeci

je predstavena urcita situace a kandidat musi vymyslet zpasob, jak danou situaci vytesit.

Ukazka ptipadové studie u pohovoru do oblasti COMM:
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Jako AIESEC nabizime studentiim pracovni staze — blizi se nam deadline na promo akce
a nemdame dost prihlasenych studentu. Promo na Facebooku bylo hodnée povedené
a po Skole jsou vsude nase plakaty. Jsou 3 dny do konce a chybi nam 5 prihldasek (9/14).
Otazka na kandidata: Vymysli 3 veci, které bychom jesté mohli udélat. Moznosti jsou
neomezené, odpoutej se od klasické formy propagace a vymysli néco neotielého, co stu-

denty zaujme.

Otazky v Sestém okruhu jsou pokladany budoucim team leaderem daného kandidata.
Team leader poklada otazky pouze v ptipad€, ze ho na kandidatovi néco specifického
zaujme, popt. se chce o kandidatovi dozvédét néco navic. Tento okruh otazek tedy neni

povinny a ani neni ur¢ena forma otazek.

Uchazec¢tim je ozndmeno piijeti ¢i nepfijeti po skonceni vSech pohovorl a alokaci, kde
si jednotlivi team leadefi vybiraji vhodné kandidaty do tymu. Pfijeti ¢i odmitnuti je

uchazec¢lim oznameno telefonicky osobou zodpovédnou za TM.

5.2.5 P¥ijimani a orientace ¢lenu

Po skonceni vSech pohovori jsou uchazeci alokovani do konkrétnich oblasti podle toho,
jaké predpoklady prokazali béhem tustniho pohovoru. Nasleduje prvni lokalni vzdélava-
ci konference a navazuje na ni Gvodni Skoleni v daném tymu. Novi ¢lenové musi byt
sezndmeni s organizaci AIESEC, jeji historii a fungovanim jednotlivych funkénich ob-

lasti.

Zhruba po dvou mésicich jsou aktivni ¢lenové schvaleni legislativnim shromazdénim
jako plnopravni ¢lenové, tzn., ze tito ¢lenové maji hlasovaci prava a mohou se hlasit

na vyssi pozice v ramci organizace.

S novymi ¢leny neni uzaviena zadna smlouva ani dohoda. Rovnéz neni pokryto Skoleni

na BOZP a podobné normy.

5.2.6 Hodnoceni ¢lent

Kazd4 oblast ma stanovena KPI, na jejichZ zaklad€ bude hodnocen jeji vykon.

IGT (P¥ichozi profesni staze)
- Pocet nové oslovenych firem.
- Pocet meetingii s nove oslovenymi firmami.
- Pocet podepsanych smluv s firmami.
- Pocet ptijatych zahrani¢nich stazisth, kteii jest¢ nepftijeli.
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- Pocet realizovanych stazi, kdy stazisté realné ptijedou do firmy.

- Pocet dokoncenych stazi, kdy stazisté odjedou.

iGV (Prichozi kulturni staze)
- Pocet oslovenych skol, pocitaji se do nich i Skoly, které byly osloveny v minu-
losti.
- Pocet meetingii s oslovenymi Skolami.
- Pocet podepsanych smluv se Skolami.
- Pocet piijatych zahrani¢nich stazisti, ktefi jesté neptijeli.
- Utast na piipravném tydnu pro zahraniéni stazisty.
- Pocet realizovanych projektt, kdy stazisté realn¢ ptijedou.

- Pocet dokoncenych stazi, kdy stazisté odjedou.

COMM (Marketing a komunikace)
- Pocet lidi sledujici socialni site.
- Pocet ptihlaSenych ¢eskych studentti na profesni staz.

- Pocet ptihlaSenych ¢eskych studenti na kulturni staz.

OGX (Odchozi staze)
- Pocet uspotadanych Cestovatelskych veceri.
- Pocet roadshow.
- Pocet informacnich ve€ert pro zajemce o staz.
- Pocet pohovort se studenty.
- Pocet podepsanych smluv se studenty.
- Pocet pfijatych studentil na zahranicni staz, kteti jesté neodjeli.
- Pocet studentt, ktefi redln€ vyjeli na staz.

- Pocet studentt, ktefi staz dokon¢ili a vratili se zpét.

TM (Lidské zdroje)

- Pocet nové nabranych ¢lentl.

- Pocet Clent, kteii se hlasi na vyssi pozice.

- Pocet ¢lend, ktefi se ucastni konferenci.
Z danych KPI mizeme vidét, Ze Cinnosti oblasti COMM jsou zamétené zejména na ob-
last OGX i pfesto, Ze se jedna o podpirny tym pro celou pobocku. Cinnost oblasti

COMM se orientuje na B2C marketing a zcela postrada ukony zaméfené na B2B mar-

keting pro oblasti iGT a iGV.
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Kazdé ¢tvrtleti jsou hodnoceny vysledky jednotlivych ¢lent a je vyhlaSen nejlepsi ¢len

za kazdou oblast. Tento proces ma pro ¢leny piisobit motivacné.

Clenové jsou hodnoceni svym piimym nadfizenym. Ten v priib&hu &tvrtleti pozoruje
praci svych ¢lent a eviduje jejich skute¢né plnéni planu. Pokud ¢len neplni plan, nasle-
duje osobni rozhovor s jeho pfimym nadiizenym, popt. s VP TM, kde jsou zjistovany
pfi¢iny neaktivity daného ¢lena. Clenové, ktefi na pobodce dlouhodobé neplni plan,

vSak nejsou propusténi a zistavaji na pobocce 1 nadale.

5.2.7 Rozmistovani a propousténi ¢len(

Kazdy ¢len mé& moznost si vyzkouSet vice pozic v ramci organizace. Mlze prestoupit
na jinou pozici na stejné urovni nebo byt povySen na vyssi pozici. Jednou za putl roku
jsou otevirany piihlasky na pozici team leadera. Tyto ptihlasky vyzaduji vyplnéni do-
kumentu s pfedem stanovenymi otazkami a nasledny selek¢éni pohovor. Selekéniho po-
hovoru se ucastni prezident pobocky a VP dané funk¢ni oblasti. Tento pohovor se skla-
da

ze dvou ¢asti. Prvni z nich zahrnuje obecné otazky tykajici se AIESEC. Primarnim ci-
lem je zjistit, zda uchaze¢ plné rozumi fungovani organizace a zna jeji procesy. Druha
¢ast se zamétuje jiz na konkrétni funkcni oblast, ve které chce byt kandidat team leade-
rem. Jedna se ptevazné o otazky tykajici se pland potencidlniho team leadera a prace
s tymem. Hlavnim cilem je zjistit, zda se uchaze¢ jako team leader do dané oblasti hodi,

zda ma k praci v ni potfebné znalosti a zda bude schopen vést a motivovat tym.

Pokud uchaze¢ uspéje, predchozi team leader mu predd veskeré informace, které jsou
potiebné k vedeni daného tymu. Pokud je jako team leader odmitnut, ma piesto i nadale

moznost plisobit v organizaci jako ¢len tymu.

Jednou za rok se voli nové vedeni pobocky, tzn. novy LCP a jeho VP. Kazdy ¢len ma
pravo piihlasit se na pozici prezidenta pobocky. Uchaze€ o post prezidenta musi vyplnit
ptihlasku, ktera se opét sklada z predem urcenych otazek, a zaroven navrhuje svou vizi
a strategie pro nasledujici rok. Konkrétné vize pro term 2017/2018 zahrnuje zasazeni
20 % studentti v Jihoc¢eském kraji. Strategie zahrnuji expandovani na stiedni Skoly, péci

o vzdélani a spokojenost ¢lent a vytvoieni oteviené rodinné atmosféry.

Poté probihaji volby prezidenta, kde ma kazdy ¢len pravo uchazeci polozit otazku, tyka-
jici se jeho vyplnénych odpovédi a strategii. Poté kazdy Clen hlasuje o jeho pfijeti,

¢1 nepfijeti. Nové zvoleny prezident si poté vybird tym viceprezident pro kazdou ob-
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last. Uchazeci o post VP opét pisi ptihlasku a musi projit selekénim pohovorem, u kte-
rého je pfitomen noveé zvoleny LCP, stavajici LCP a soucasny VP dané oblasti, do jehoz
vedeni se uchaze¢ hlasi. Po selekénim pohovoru opét nasleduji volby, kdy kazdy ¢len

ma pravo se uchazect dotdzat na jejich strategie apod.
Funk¢ni obdobi vedeni pobocky trva vzdy jeden rok.

Kromé vedoucich pozic se mohou ¢lenové piihlasit i do organiza¢niho tymu jednotli-
vych konferenci, kde mohou mit na starosti logistiku, sponzoring, marketing nebo péci

0 hosty konference.

Vedeni pobocky ma pravo podat navrh na ukonceni ¢lenstvi neaktivnich ¢lenti a tento
navrh musi byt schvalen vétSinou pobocky. Nékteti ¢lenové vSak v pribéhu semestru

odchazi sami. Dlivody jsou nésledujici:

- ztrata motivace — pridélené tkoly daného ¢lena jiz nenapliuji, nevidi v nich
smysl nebo nerozumi vizim a strategiim, které ma pomoci naplnit,

- nedostatek ¢asu z diivodu naro¢nosti $koly,

- upfednostnéni placené brigady,

- upfednostnéni (placené) staze ve firmé,

- Spatné nastavena ocekavani — dany c¢len si mysli, ze Clenstvi v AIESEC neni

0 praci.

Fluktuace ¢lenti za rok 2016 je popsana v Tabulce 5.

5.2.8 Vzdélavani a rozvoj ¢lenu
Vzdélavani a rozvoj lidskych zdroji v organizaci AIESEC je zaméfeno pievazné
na pochopeni smyslu organizace, jejiho fungovani a zdroven na ziskani potfebnych do-

vednosti k praci v dané oblasti.

Pobockova vzdélavaci konference

Po naboru novych ¢lent probiha pobockova vzdélavaci konference (pod zkratkou LTC),
jejimz cilem je seznamit nové ¢leny s organizaci. Jednotlivé bloky konference jsou za-
méteny na historii AIESEC, fungovéni jednotlivych oblasti a informace o procesech

v téchto oblastech.

Pro stavajici ¢leny je piipraven specialni blok, ktery je zaméten na prohloubeni zaklad-
nich znalosti, a zarovei je ¢ekéd simulace realnych situaci, které mohou béhem plisobeni

ve vedeni AIESEC nastat.
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Pobockova vzdelavaci konference je pro Cleny zpoplatnéna, avsak az 70 % z celkové
¢astky hradi ¢lenim pobocka. Dana ¢éstka se 1isi podle toho, na jaké pozici dany ¢len

pusobi. Cim vyssi pozici ¢len m4, tim niz§i ¢astku za konferenci zaplati.

Uvodni $koleni

Po skonceni pobockové vzdélavaci konference probihaji v jednotlivych tymech tvodni
Skoleni. Jejich cilem je seznamit ¢leny s podrobnymi informacemi o procesech v daném
tymu a zarovenl team leader pfedd své znalosti o konkrétni praci v oblasti. Napf.

pro oblast iGT se jedna predevsim o Skoleni zamétujici se na prodej a obchodni jednani.

Narodni konference

Jednou za pil roku probiha narodni konference pro viechny &leny AIESEC v Ceské
republice. Dana konference je rozdélena do blokli pro nové ¢leny a jiz zkuSené Cleny.
Blok pro nové ¢leny se zamétuje na prohloubeni znalosti, které ¢lenové ziskali béhem
lokalnich konferenci, a porozuméni organizaci na narodni urovni. Zaroven jsou pro né
prichystany simulace realnych situaci, které mohou béhem jejich pusobeni v AIESEC
nastat. Béhem nich si zaroven mohou vyzkouset i praci v ostatnich oblastech. Blok
pro zkuSené ¢leny a vedeni se zaméfuje predev§im na vytvareni novych projektl a zkva-

lithovani procesu.

Bé&hem narodnich konferenci mimo jiné probihaji i workshopy, pofadané firemnimi

partnery, mezi které patii napf. Amazon nebo Komercni banka.

Narodni konference jsou opét zpoplatnéné a plati stejny systém, jako u lokalnich konfe-

renci.

Workshopy

V pribéhu semestru maji ¢lenové moznost zucastnit se workshopti, pofddanych exter-
nimi partnery. Ve vétsin€ piipadii se jedna o workshopy zaméfené na praci s ¢asem,
koucovani a vedenti lidi. Jazykové kurzy pro ¢leny v soucasné dob¢ chybi 1 ptesto, ze je
rozvoj ciziho, zejména anglického jazyka pro Cleny stéZejni kviili komunikaci se zahra-

nicnimi stazisty.

5.2.9 Odménovani ¢lenl
Protoze se jedna o neziskovou organizaci, ¢lenové pobocky za svou praci nedostdvaji

penézitou odménu. Naopak jsou motivovani uzndnim, zvySenim odpovédnosti a osob-
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nim rastem. Velmi aktivni ¢lenové jsou uznavani i narodné, coz je také zahrnuto

V motiva¢nim systému.

Aktivita ¢lenti v tymech je kontrolovana ptedevsim prostfednictvim CRM systémi, kde

je napt. uvedeno, kolik firem dany ¢len za posledni tyden oslovil.

Organizace AIESEC v Ceskych Budgjovicich ma dlouhodobé problémy s nizkou moti-
vaci svych Clenti. Ne vzdy ¢lenové pobocky sdili spole¢né normy a hodnoty a zaroveii
neciti potfebu Ucastnit se vzdélavacich konferenci, které jsou pro praci v organizaci kli-

¢ové.

5.2.10 Pracovni vztahy

Pracovni vztahy v organizaci AIESEC jsou ve vétSin¢ pripadi na pratelské trovni
a ze stran team leaderti a vedeni je vyvijena snaha vytvofit rodinnou atmosféru. Team
leadefi a vedeni vSak zaroven Celi tenké hranici mezi pratelskou atmosférou a vybudo-
vanim své autority. Ne vZdy jsou schopni drzet pracovni moralku v tymu a mnohdy se
stava, ze v tymu sice vladne pratelskd a uvolnéna atmosféra, ale zaroven tento tym ne-
piinasi zadné vysledky.

5.2.11 Péce o Cleny

Clenové organizace maji moZnost vyuzit mentoringu, ktery jim pomize s jejich karié-
rou v organizaci. Jednotlivi team leadeti maji se svymi ¢leny zaroven mésicni individu-
alni meetingy, ve kterych probiraji rozvoj daného ¢lena a naplnéni jeho oc¢ekavani, popf.
feSeni problémi.

Kazdy semestr zaroven probihd hodnoceni spokojenosti ¢lenii. Kazdému ¢lenovi je za-
slan dotaznik, ve kterém mulze anonymné zhodnotit svou zkuSenost a Spokojenost

s praci v organizaci. Tento dotaznik obsahuje nasledujici dotazy:

1. Jaké je Tvoje pozice v AIESEC?

2. Jaka je podle Tvého nézoru kultura v AIESEC v Ceskych Budgjovicich?

3. Napliuje prace v AIESEC Tva ocekavani ohledné ¢lenstvi a Tvého osobniho
rozvoje? Pokud naplnila — jak, a pokud nenaplnila — pro¢?

Co T¢€ nejvic motivuje pro praci v AIESEC?

Co se Ti nejvice libilo na nasi lokalni konferenci? Co bys zménil/a?

Jak hodnotis préci svého TL, VP?

Chystas se v budoucnu usilovat o vyssi pozici?

N oo g A~
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8. Je néco, co bys k takovému rozhodnuti potieboval/a? Nebo T¢ néco odrazuje?

5.2.12 Personalni informacni systém

Pro komplexni ptehled vSech Clenil a jejich prace slouzi tzv. Team minima a Develop-
ment Tool. Team minima piedstavuji soubor tabulek vytvofenych pro kazdy tym. Jed-
notlivé tabulky zobrazuji individudlni plan kazdého ¢lena tymu a jeho plnéni. Vedeni
pobocky i €lenové tak maji piehled o ukolech jednotlivych ¢lent a jejich naplnéni. De-
velopment tool predstavuje rovnéz soubor tabulek a obsahuje plan celé pobocky a jeho
plnéni. Tento soubor tabulek ma k dispozici pouze vedeni pobocky a nahlizi do ng&j

i narodni vedeni.

5.3 Marketing

Tabulka ¢. 6 zobrazuje ceny jednotlivych projektd AIESEC. Pod oblast OGX spadaji
projekty oGT, oGV a oGE. V oblasti iGT se pobo¢ka v Ceskych Budgjovicich zaméiuje
na subprodukty IT a Marketing.

Tabulka 6: Ceny jednotlivych projektd

OGX iIGT iGV
oGV oGT oGE IT Marketing IGE Edison
4.990 8.990 4.990 22.000 20.000 6.000 6.000

Zdroj: cenik projekti AIESEC

Tabulka €. 7 zobrazuje ptehled prodeji v jednotlivych obdobich. Z této tabulky mizeme
vidét, ze se nejlépe daii oblasti iGV, naopak nejmén¢ se dafi oblasti oGT a poté iGT.
Do téchto oblasti je investovano nejméné zdroju — jak financ¢nich, tak lidskych. Na pod-
zim roku 2014 byla oblast iGT zaviena z divodu neaktivity ¢lend, a na jafe 2015 byla
znovu oteviena. Nejvice je podporovéana jiz zminénd oblast iGV, coz se projevuje

Vv prodejich. Na oblasti oGE a iGE se pobocka nezamétuje.
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Tabulka 7: Ptehled prodeji v jednotlivych obdobich

13/14 14/15 15/16 16/17
RE K¢ RE K¢ RE K¢ RE K¢
oGT 7 62.930 6 53.940 3 26.970 2 17.980
oGV 6 29.940 15 74.850 10 49.900 5 24.950
oGE 0 0 0 0 0 0 0 0
IGV 6 36.000 28  168.000 33  198.000 24  144.000
iIGT 3 60.000 1 22.000 0 - 4 67.000
IGE 0 0 0 0 1 6.000 0 0
Total 20 188.870 50  318.790 47 280.870 35  253.930

Zdroj: interni piehled o prodejich

5.3.1 Akvizice novych zakazniku

iIGT

Prodeje v oblasti iGT probihaji aktivnim oslovovanim firem pievazné prostiednictvim
telefonnich hovora. Tato oblast v soucasné dobé nema silnou zékladnu partnerskych
firem.

iGV

Na rozdil od iGT, prodeje v oblasti iGV probihaji na bazi account managementu, kdy je

projekt nabizen Skoldm, které s pobockou jiz dlouhodobé spolupracuji.

OGX
Prodeje v téchto oblastech jsou podporovany oblasti COMM pomoci komunika¢niho

mixu.

Organizace AIESEC vyuziva strategii diferencovaného trhu, tzn., Ze své zdkazniky roz-
déluje do nckolika segmentl (studenti se zadjmem o cestovani, studenti se zajmem
0 dobrovolnictvi, firmy, Skoly) a kazdému segmentu nabizi jiny produkt. Studentim se
z4jmem o cestovani je tedy nabidnuto OGX, studenti se zdjmem o dobrovolnictvi jsou
osloveni s nabidkou ¢lenstvi, firmy vyuziji produkty oblasti iGT a $koly se zaméfi
naiGV.

5.3.2 Komunikacni mix
Komunikaéni mix pobo¢ky AIESEC v Ceskych Budgjovicich se zaméfuje piedeviim

na podporu prodeji produkti OGX a na podporu naboru novych ¢lent.
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Podpora prodeje

Soutéze a hry
Organizace AIESEC potrada na podporu svych projektd soutéze v aredlu Jihoceské uni-
verzity. Pfikladem muze byt hledani ,,zlatych listkii“ na veletrh pracovnich pftilezitosti

Career Days v Praze. Kdo najde jeden ze zlatych listkii, bude mit vstup zdarma.

Akce v misté prodeje

V obdobi, kdy jsou v Ceskych Budg&jovicich zahraniéni staZisté, poiada pobocka
v Ceskych Budgjovicich tzv. Global Village, kde se u stank® prezentuji jednotlivé naro-
dy s tradi¢nim oblecenim a pochutinami. Cilem je rozsitit povédomi o organizaci AIE-

SEC a kulturni porozumeéni.

Veletrhy
Organizace AIESEC je pravidelné pfitomna na veletrhu pracovnich pftilezitosti Job
Days v Ceskych Budg&jovicich a zarove organizuje Career Days, které se odehravaji

V Praze. Cilem je rozsifit povédomi o organizaci mezi studenty.

Vzdélavaci akce, seminare

Organizace AIESEC porada workshopy a pfednasky pro studenty. V roce 2016 prob¢hl
jeden workshop a jedna prednaska, organizovana ve spolupraci se Studentskou unii.
Mimo jiné organizace porada informacni vecery pro zajemce o zahrani¢ni stdz a infor-

mativni meetingy pro zajemce o ¢lenstvi.

Zabavné akce

Zabavné akce jsou opét organizovany za cilem pfibliZzeni se ke studentliim. Mezi piikla-
dy takovych akci miizeme zaradit ,,Free Hugs,” coZ je akce, kdy ¢lenové AIESEC obyji-
mali kolemjdouci. Dale sem mizeme zafadit Cestovatelské vecery, kdy student, ktery

byl prosttednictvim AIESEC na zahrani¢ni staZi, vypravi o své zahrani¢ni zkuSenosti.

Slevy

Organizace AIESEC poskytuje pro své Cleny slevy na zahrani¢ni stdz. Tyto slevy se
odviji od pozice, na které dany &len pusobi. Cim vyssi pozici zastava, tim vyssi slevu
ziska. Tento program ma pro ¢leny piisobit motivacné a zaroven funguje v ramci interni

propagace zahrani¢nich stazi.
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Osobni prodej

Oproti B2C, tedy OGX, je osobni prodej nejcastéjsi forma prodeje v organizaci v ramci
B2B. Zde je zahrnuto budovani vztahli se soucasnymi zakazniky a zaroven aktivni oslo-
vovani novych zakazniktli, zejména firem, prostiednictvim telefonnich hovorti a osob-

nich schuzek.

Tvorba a sprava CRM systému
Veskera komunikace se zdkazniky je evidovana v CRM systému. V soucasné dob¢ or-

ganizace AIESEC vyuziva systém Hubspot.

Buzz marketing

WOM marketing

Organizace AIESEC si zakladd na pozitivnich referencich spokojenych zakazniki
a Sifeni pozitivnich zkuSenosti ¢lent.

Guerilla marketing

V ramci propagace projektll pofadd organizace tzv. Guerilla marketing. To napftiklad
znamend, ze v arealu JihoCeské univerzity rozmisti papirové kvétiny, ve kterych se
ukryva pozvanka na Cestovatelsky vecer nebo na informacni schiizku pro zajemce

0 ¢lenstvi.

Reklama

Inzerce v tisku
Organizace AIESEC se jiz n¢kolikrat objevila v univerzitnim ¢asopise JU Journal nebo
fakultnim casopise Efektiv. Jednalo se o clanky spojené primarné se zkuSenostmi

ze zahraniCnich stazi.

Rozhlas, radio
Na jafe roku 2016 probéhl pirenos ve studentském radiu K2, kde studentka vypravéla

0 SVé zahrani¢ni stazi na Taiwanu.

TiSténé prospekty
V aredlu JihoCeské univerzity, zejména na ekonomické fakulté, jsou rozneseny letaky

a brozury. Tykaji se pfevazné€ zahrani¢nich stazi v obdobi naboru novych ¢lend.
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Internetova reklama

Organizace AIESEC ma své webové stranky, kde se kazdd pobocka miliZze prezentovat.
Mimo jiné funguje i web Na stdz.cz, kde se zdjemci o zahrani¢ni stdz mohou registro-
vat. Ve vyhledavani se pfi zadani dotazu ,,zahrani¢ni staze* tento web organicky zobra-

zuje na druhé pozici a web organizace AIESEC na tieti.

Mimo jiné funguje i narodni Facebook stranka pro viechny pobocky v Ceské republice.
Celkem ji sleduje 26.988 lidi. Pobotka v Ceskych Bud&jovicich ma zarovei

I Instagram, kde ma v soucasné dob¢ 236 sledujicich.

Vztahy s verejnosti (PR)

Firemni identita

Organizace AIESEC si zaklada na silné firemni identité. Mezi jeji faktory patii jednotné
mikiny, kterou ¢lenové nosi primarné na konferencich. Kazda pobocka ma jinou barvu
mikiny a ta v Ceskych Budg&jovicich méa konkrétné tmavé modrou. Dale se organizace
AIESEC prezentuje vlastnim logem, které nesmi byt nijak upravovano. Kromé toho si
organizace zaklada 1 na silné kultufe v podobé¢ zkratek jednotlivych procesii a projekti

i v podobé AIESEC konferenci.

Publikace
Kazdé &tvrtleti posila pobocka v Ceskych Budgjovicich newsletter svym partnerm.
Tyto newslettery obsahuji vSechny vyznamné udélosti za dané cCtvrtleti. Mezi takové

udalosti patii naptiklad nabor novych ¢lenti, narodni konference nebo projekt Edison.
Verejné akce
Organizace AIESEC se v roce 2015 objevila na Majalesu, kde méla postaveny stanek

a foto-koutek, kde se kolemjdouci mohli vyfotit v tradi¢nim obleceni cizich zemi.

Pifimy marketing

E-mailing
Béhem Cestovatelskych veceril, vzdélavacich akci a jinych udélosti studenti vypliuji
do formuléii svlij e-mail. Prostfednictvim téchto e-maild jsou poté studenti kontaktova-

ni s nabidkou zahrani¢ni staZe ¢i ¢lenstvi.
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5.4 FinancCni analyza

Data k finan¢ni analyze pochazi z roku 2016.

5.4.1 Ukazatele autarkie

Autarkie na bazi nakladi a vynosi hlavni ¢innosti

Za hlavni ¢innost je povazovana ¢innosti GV (pfichozi i odchozi).

255248

AHV—HC = W * 100 = 307,69 %

Ukazatel vyjadiuje hodnotu 307,69 %, piesahuje tedy idealni hodnotu 100 %. Tento jev
ukazuje, ze by organizace méla své prostiedky efektivnéji zhodnocovat.
Autarkie na bazi prijmi a vydaji hlavni ¢innosti

140 725
ACF = m * 100 = 268,69 %

Ukazatel dosahuje hodnoty nad 100 %, konkrétné 268,69 %. Organizace by méla uva-

zovat nad lep$im zhodnocenim volnych finan¢nich prostredk.

5.4.2 Ukazatele likvidity

Pohotova likvidita

21547 +179 733,15 _ "
122 609,5 o

Pohotova likvidita =

V tomto vzorci jsou ve jmenovateli brany v ivahu pouze kratkodobé zavazky. Kratko-

dobé bankovni tvéry pobocka necerpa.

Doporuc¢ena hodnota pohotové likvidity se pohybuje v rozmezi 1-1,5. Vysledek ukazuje
hodnotu 1,64, coz je mirn€ nad doporu¢enou hodnotou. Poboc¢ka by mohla opét efektiv-

néji vyuzivat své vloZzené prostiedky.

Penézni likvidita

179733,15

122 609,5 1,47

Penéizni likvidita =
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Penézni likvidita musi dosahovat hodnoty mensi nez 1, jinak ma pobocka pfili§ mnoho

volnych prostiedku, které by mohla zhodnotit jinak.

5.4.3 Ukazatele zadluzenosti

122 609,5

53892+ 17973315~ 2

Zadluzenost =

Hodnota by neméla byt vétsi nez 0,5. Vysledek zobrazuje mirny piesah nad doporuce-
nou hodnotu.
Poboc¢ka mimo jiné nevlastni zadny majetek. Do aktiv jsou zapocitany pouze pohledav-

ky, penize v pokladn¢ a na ctu a penize na ceste.

5.4.4 Ukazatele aktivity
Doba obratu pohledavek

Obrat kratkodobych pohledavek =

Vypoctena doba splatnosti ¢ini 2,2 dni, platebni moralka odbératelt je tedy vyborna.

Doba obratu zavazku

122 609,5
Doba obratu zavazku = ——Too = 16,24 dni

Doba splatnosti zavazkll ukazuje zhruba 16 dni. Faktury pftijaté maji dobu splatnosti

14 dni, platebni moralka organizace tedy mirn¢ pokulhéava.

5.4.5 Ukazatele rentability
Rentabilita naklada dopliikové ¢innosti
Jako doplnkovou ¢innost bereme fungovani oblasti GT (ptichozi i odchozi).

_ 153550
"Not = Seg20 T RC

Vysledek tohoto ukazatele vyjadiuje, ze pobocka musi v doplitkové ¢innosti vynalozit

5,77 K¢ nékladi, aby vygenerovala 1 K¢ zisku.
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Rentabilita provoznich prijmi dopliikové ¢innosti

153 550

Ycr-pC = m = 1,70 K¢

Ve jmenovateli je bran v potaz pouze vysledek hospodareni dopliikové ¢innosti. Poboc-
ka nic neodpisuje a v rezervach, v ptipadé pobocky V rezervnim uctu, neprobéhla zadna
zména.

Rentabilita provoznich piijma dopliikové €innosti dosahuje hodnoty vys$si nez 1, gene-

ruje tedy hotovostni toky.

Rentabilita trZeb dopliikové ¢innosti

RoS = 23550 _ 65 ke
~ 180170 °°n°¢

Rentabilita trzeb doplitkové ¢innosti zobrazuje hodnotu 0,85, to znamena, ze 0,85 K¢

zisku ptipada na 1 K¢ trzeb.

Ukazatel nakladovosti dopliikkové ¢innosti
1-ROS=1- 085= 0,15K¢

Cinnost GT nema téméf Zadné naklady. To znamend, Ze se v hospodateni této oblasti
nevyskytuji ndklady na propagacni materidly, cestovné a zaroven jsou odvadény nizké

Clenské poplatky narodnimu vedeni MC (oblast GT disponuje nizkym poctem ¢lentt).

Variator celkovych naklada

614946 — 429 000
429 000 —

638318 — 437 000
437 000

vary = 0,94

Vysledek tohoto ukazatele zobrazuje hodnotu 0,94, pfi¢emz doporuc¢end hodnota nesmi
byt vy$si nez 1. Dynamika rastu nakladl je tedy optimalni. Na druhou stranu je tato
hodnota blizko 1, proto by v pfistich letech méla organizace tomuto variatoru vénovat

pozornost.

Data k porovnani byla pouzita z vykazi z roku 2015.
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5.4.6 Ukazatele financovani

Mira finanéni nezavislosti

ira finanéni nezavislosti 240 66571 100 = 66 %
= % =
mira fmancnl nezavislosti 363 275’21 0

Do vlastniho kapitalu jsou zapocitdny penize z pokladny, bankovniho G¢tu, rezervniho
uctu, penize na cesté a vysledek hospodareni. V celkovém kapitalu jsou kromé vlastniho

zahrnuty kratkodobé zavazky.

Vysledek ukazuje, Ze pobocka je finanéné nezavisla z 66 %. Hodnota je tedy vyssi
nez 50 %. Na druhou stranu by méla pobocka v budoucnu zapracovat na zvySeni této

hodnoty.

5.5 SWOT

5.5.1 Silné stranky

Vztah s univerzitou a EF

Mezi silné stranky organizace patfi podpora univerzity a ekonomické fakulty. Organiza-
ce ma tedy kdispozici zdzemi v podob¢ kancelafe a zaroven financni podporu
k reprezentaci univerzity na zahrani¢nich konferencich.

iGV

Oblast iGV ma ze vSech oblasti nejlépe nastavené procesy a zaroven v ni uz neni potie-
ba investovat piili§ energie do prodeju. Jak uz bylo zminéno v analyze marketingu, pro-
deje v této oblasti funguji na bazi account managementu. Z finan¢niho hlediska tato

étem Clend.

Financ¢ni stabilita
I pfesto, ze organizace nema optimalni miru zadluzenosti a neefektivné hospodafii
s volnymi prostiedky, je ve srovnani s jinymi pobo¢kami v CR finanéné stabilni. Nevy-

kazuje tedy ztratu a ze strany MC nehrozi odebrani statusu pobocky.
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5.5.2 Slabé stranky

Motivace ¢lent a jejich nedostatecna kvalifikace

I presto, ze se ¢lenové na pobocce citi piijemné, jejich pracovni moralka je nizka. Po-
bocka jiz dlouhodobé pracuje na zlepSeni této situace. Zaroven byla koncem roku 2016
sloZena pfevazné z novych €leni, ktefi nejsou natolik kvalifikovani, aby ptfevzali vedeni

pobocky.

OGX
Oblast OGX se potyka s nizkymi prodeji. PobocCka stale hleda zpisob, jak oslovit stu-

denty a ptesvédcit je o vyjezdu na zahrani¢ni staz.

Chybéjici data
Poboc¢ka nema k dispozici data z minulych let (napi. data o vyvoji fluktuace, data o or-
ganizacnich strukturach z minulych let apod.). Zaroven chybi i finan¢ni analyzy. Plano-

vani tedy probiha na zakladé nepodlozenych dat.

Neefektivni zhodnoceni prostiedki
Z vysledkl ukazateli autarkie a likvidity vyplyva neefektivni zhodnoceni prostfedki
a prilis volnych prostiedkli bez dalSiho vyuziti. Organizace by v budoucnu méla uvazo-

vat o jejich zhodnoceni a investovani.

5.5.3 Prilezitosti

Spoluprace s alumni

Jak jiz bylo zminéno, pobocka dostatecné nevyuziva kapacity byvalych ¢lenti AIESEC.
Nejen, Zze mohou sestavit uzite¢né workshopy, ale mohou byt pouziti ke tvorbé em-
ployer brandingu. Byvali ¢lenové uz pracuji ¢i podnikaji a jednim z diivodu jejich Gspé-
chu mohou byt i zkuSenosti a kontakty, ziskané diky ptisobeni v organizaci AIESEC.
iIGT

s dalSimi produkty. Tato oblast je teprve v zacatcich a predstavuje veliky potencial

pro jeji rozvoj.

Mimo jiné, pokud se pobocka zaméfi pravé na iGT, ziska i cenné firemni kontakty. Tito
firemni partnefi mohou poskytnout workshopy ¢lenim organizace. Nejen, Ze tato spo-
luprace ptispéje K rozvoji ¢lend, ale zaroven bude zvySena atraktivita samotné organiza-

Ce.
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Prinik na stiedni Skoly

Organizace AIESEC muzZe spolupracovat 1 se studenty stfednich Skol. Jednim ze zpi-
sobli miize byt novy ¢lensky program, ve kterém budou studenti stfednich Skol provadét
podptirnou ¢innost pro organizaci (napfi. tvorbu propagacnich materiali nebo vymysleni

novych projekti).

Spoluprace s dalSimi fakultami

Pobocka v Ceskych Budg&jovicich spolupracuje primarné s ekonomickou fakultou, dale
s fakultou filozofickou a pedagogickou. Potencial predstavuji i dalsi fakulty, ze kterych
muze pobocka ziskat nové Cleny ¢i zdkazniky vyjizdéjici na staz.

Spoluprace s dal§imi neziskovymi organizacemi

AIESEC neni jedinou neziskovou organizaci v Ceskych Budg&jovicich. Miize se spojit
naptiklad s Amnesty International a vymyslet spole¢ny projekt. Na realizaci tohoto pro-
jektu bude mit nejen vice lidskych zdroji, kterych ma jinak nedostatek, ale také vice

financ¢nich prostredkil a vétsi zazemi.

Dotace, granty
Pobocka nevyuziva moznosti dotaci a grantli, které mohou byt pfinosem pro jeji €in-

nost. Muze tedy zazadat o dotace pro neziskové organizace.

5.5.4 Ohrozeni

Konkurence

Studenti maji v dnesni dobé mnoho moznosti pro sviij rozvoj. Mezi tyto moznosti patii
napiiklad studijni a pracovni stdze ERASMUS+, studentské praxe ¢i placené staze
ve firmach. AIESEC tedy neni jedinou organizaci, ktera nabizi profesni a osobni rozvoj.

Studenti mohou tedy naptiklad dat prednost placené stazi pied neplacenym pisobenim
v AIESEC.

Spatna reputace mezi studenty
Organizace AIESEC se dlouhodobé potyké se Spatnou povésti mezi studenty. Na zékla-
d¢ predchozich prizkumi AIESEC je tato situace zplisobena zejména tim, ze tato orga-

nizace pusobi na ostatni uzavien¢.

Nedostatek (proaktivnich) studenti
Soucasné ro¢niky disponuji nizkym poctem studentti, bude tedy slozité v téchto ro¢ni-

cich najit proaktivni jedince, ktefi budou ochotni organizaci vénovat svij cas.
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Situace ve svété
Vzhledem Kk imigraéni krizi mohou vzniknout nenavistné piistupy vaci zahraniénim
stazistim a zaroven studenti budou mit strach vyjet na zahrani¢ni staz kvili hrozbam

teroristickych utoka.

Vypovézeni spoluprace s univerzitou
Organizace AIESEC velmi tizce spolupracuje s univerzitou, na které pasobi. V piipad¢,
ze by univerzita s organizaci jiz nechtéla spolupracovat, pobocka by ztratila zdzemi

a z velké ¢asti 1 sobéstacnost.
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6. Diskuze a navrh zmén

Na zacatku praktické ¢asti byly pfedstaveny vize, ambice a strategie organizace AIE-
SEC v Ceskych Budgjovicich. Piestoze pobodka sméfuje k jedné ambici, dale pracuje
na tfech vizich a dalSich tfech strategiich, jedna se o nekonzistentni a nejasnou predsta-
vu toho, k emu pobocka vlastné sméfuje. Clenové nejsou schopni struéné a jasné sdé-
lit, jaka je vize pobocky. Navrhuji tedy jako vizi pouzit znéni ambice: ,,Kazdy relevant-
ni z4jmovy subjekt v JihoCeském kraji znd AIESEC a rozumi smyslu jeho fungovani.*
Tato vize bude platit 1 pro nasledujicich pét generaci pobocky. Dale navrhuji vytvofit
hlavni ro¢ni strategie, které pomohou vizi naplnit. Jako hlavni strategii navrhuji vybu-
dovani stabilnich zakladi v Ceskych Budéjovicich. To pfinasi zejména motivované &le-
ny se zajmem o postup na vyssi pozice, rozsifeni pisobnosti na pud¢ univerzity, vybu-
dovani sité firemnich partner a uzsi spolupraci se stfednimi S$kolami. Vize bude pied-
stavena na pobockovém meetingu a zarovenn bude sepsana do dokumentu ve formatu
PDF, ktery bude nasdilen na Google Drive vsech clent. Vize bude zvetejnéna téz

na spole¢né nasténce, ktera je v kancelati pobocky.

V ramci oblasti lidskych zdroji vznikaji nasledujici doporuceni pro vyuziti ptileZitosti
Kk odstranéni slabych stranek. Ve SWOT analyze byla zminéna nizka motivace ¢lend
a nedostatek kvalifikovanych ¢lentl, aspirujicich na vedouci pozice. Motivace clenli
muze byt podpofena vyuzitim byvalych clenti AIESEC, ktefi se jiz pohybuji
V pracovnim prostiedi a jsou uspésni v tom, co délaji. Tito byvali ¢lenové mohou pfi-
spét svymi ptibéhy o tom, jak jim AIESEC pomohl v kariéfe. Navrhuji zavést sérii krat-
kych 30 min piibéhd, které¢ budou sdileny kazdych 14 dni na pobockovém meetingu.
Tyto motivaéni piibéhy budou probihat idedlné¢ dva mésice pred otevienim piihlaSek
na vys$i pozice, kdy je potieba Cleny presvédcCit o prihlaSeni. Dand vypravéni mohou

byt nata¢ena a nasledné pouzita i béhem propagace naboru novych ¢lent.

Zvyseni kvalifikace ¢lenti je mozné podpofit rovnéz prostfednictvim téchto uspésnych
byvalych ¢lent. Jednou za dva mésice probéhne 1-2 h workshop na urcité téma, které
souvisi s ¢innostmi organizace. Témata se mohou zabyvat naptiklad prodejem (efektivni
metody prodeje), marketingem (vyuziti online marketingu v neziskové organizaci) nebo
praci s ¢asem (jak efektivné skloubit Skolu, praci a dobrovolnictvi). Komunikaci
s byvalymi ¢leny by méla na starost VP TM. Byvalym ¢leniim by jako odmeéna bylo

proplaceno cestovné a ptipadné ubytovani na jednu noc.
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Podobné 1ze zvySovat motivaci a kvalifikaci Clent prostiednictvim firemnich partnert
ziskanych Cinnosti oblasti iGT, kterda ve SWOT analyze ptedstavuje rovnézZ ptilezitost.
Ve spolupraci s firmami lze opét usporadat fadu externich workshopt, tentokrat
1 pro ostatni studenty univerzity, které mohou opét probihat jednou za dva mésice, a tim
se prostiidat s workshopy byvalych ¢lenti. Témata workshopt od firem mohou byt za-
méfena na hledani zaméstnani (jak si upravit LinkedIn profil) nebo piimo na podnikani
(¢eho se vyvarovat v prvnim roce podnikani) a na vedeni lidi (jak feSit konflikty
v tymu). Délka workshopt by opét trvala 1-2 hodiny. Komunikaci s firemnimi partnery
by méla na starosti VP iGT. Dorucovatelim workshopii by bylo opét proplaceno pfi-
padné cestovné a ubytovani na jednu noc. Zde vsSak predpokladame, Ze se bude jednat
o lokalni firmy z Ceskych Bud&jovic, a tyto naklady tedy nebudou potieba. Spoluprace
s firmami bude navadzana oslovenim prostfednictvim telefonnich hovort, pfip. mize byt
zminéna béhem jiz domluvenych schiizek, tykajicich se zahrani¢nich stazi. Informaci
o workshopech ¢lenové obdrzi na spolecném pobockovém meetingu a zaroven jim bude
rozeslan e-mail s touto informaci. Studenti univerzity by byli informovani prostiednic-
tvim letakti vyvésenych v kampusu JihoCeské univerzity, zaslanym newsletterem a za-
rovenl prostfednictvim fakult, které tuto informaci zvefejni na svém Facebooku, pfip.

1 na svém webu.

V oblasti marketingu a prodeju je podle SWOT analyzy nejslabsi oblast OGX. Na za-
hrani¢ni staz tedy vyjizdi jen velmi malo studentli JihoCeské univerzity. Zaroven orga-
nizace svymi aktivitami stale nepokryla ostatni fakulty, coz je v analyze SWOT brano
jako jedna z ptilezitosti. Organizace témét viibec nefiguruje na zemédélské fakulté. Za-
¢it s prunikem je tedy potieba jiz v prosinci tohoto roku — véas pied tim, nez zacne letni
sezona, kdy je v databazi nejvice nabidek na zahrani¢ni staz. Nejprve je nutné se do-
mluvit se zodpovédnymi osobami za marketing na fakulté a zajistit vylepeni plakata
I jinych propaga¢nich materialti na mistech k tomu uréenych. Zaroven je dulezité vyjed-
nat online propagaci udalosti organizace na oficialnich webovych strankach a sdileni na
oficialni facebookové strance. DalSim krokem jsou kratké prezentace v hodinach dané
fakulty. Tyto prezentace trvaji zhruba 15 minut a pojednavaji 0 moznosti zahrani¢nich
stazi. Doporucuji v prezentacich uvést jiz konkrétni projekty, na které se studenti mo-
hou hlasit. Tyto prezentace probéhnou minimalné tiikrat v mésici v odliSnych hodinach
a primarn¢ bude zalezet na domluvé s konkrétnim vyucujicim. Nejpozdé€ji v tnoru by

mélo byt vybudovano zazemi na dané fakulté a nejpozdé€ji v bieznu by se méli studenti
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zaCit hlasit na letni staze (vyb€rovy proces trva v priméru 2-3 mésice). Komunikaci
s fakultami bude mit na starosti VP COMM a pro prezentace v hodinach vyuzije pét

¢lenti pobocky (primarné ¢leny tymi OGX a COMM offline).

Ve SWOT analyze byl kromé spoluprace s dal§imi fakultami zminén 1 prinik na stiedni
Skoly. Vzhledem k tomu, Ze na stfednich $kolach jiz probiha projekt Edison, je vhodné
studentiim v ramci projektu predstavit i moznost ¢lenstvi v organizaci a moznost podi-
leni se na dalSich projektech. Tato moZnost by byla prezentovana piedevSim tietim
a ¢tvrtym ro¢nikiim. Tito studenti se budou pravdépodobné brzy hlasit na vysoké Skoly,

na jejichz pidé mohou piisobit v AIESEC jako plnohodnotni ¢lenové.

S prinikem na stfedni Skoly je tedy mozné zacit jiz na konci projektu Edison, tedy
Vv fijnu tohoto roku. Béhem posledniho tydne projektu bude ¢len tymu COMM offline
prezentovat studentim moznosti zapojeni studentl stfednich skol. Zejména se bude jed-
nat o popisy praci, které¢ vykonavaji ¢lenové z vysokych Skol. Po skon¢eni projektu bu-
de komunikace se stfednimi Skolami dal probihat prostfednictvim ¢lenti organizace,
kteti budou prezentovat svou praktickou zkuSenost. Tyto prezentace budou probihat
jednou az dvakrat za mésic. Nejpozdéji do tnora nasledujiciho roku by méla byt vybu-
dovana stabilni zédkladna a nejpozdéji v bfeznu by se méli studenti stfednich skol, ktefi
maji zajem, stat soucasti tymu. Prinik na stfedni $koly a komunikaci s nimi budou mit
na starosti primarn¢ VP COMM a VP TM.

Ze SWOT analyzy zaroven vyplynulo, Ze pobocka neefektivné vyuziva své volné fi-
nanc¢ni prostiedky a zaroven ma pftilezitost zazadat o dotace a granty poskytované kra-
jem. Jednim z téchto programi je ,,Podpora prace s mladezi v JihoCeském kraji v radmci
naplitovani Koncepce MSMT*, ktery byl vyhlasen v tmoru 2017. O tento program mo-
hou zadat organizace, které pracuji s détmi a mladezi a maji zajem v nich napiiklad
podporovat zdravy Zivotni styl. Celkové je k rozdéleni 605 302 K¢&. Tuto informaci zve-

fejnila Rada déti a mladeze Jihoceského kraje Radambuk (Radambuk.cz, 2017).

Navrhuji vytvofit projekt podobny projektu Edison S tim, Ze stazisté kromé Sifeni poveé-
domi o své kultufe budou se studenty provozovat cvifeni a jiné pohybové aktivity
a zaroven pfednaset o zdravém stravovani a o tom, jaké potraviny napiiklad konzumuji
ve svych zemich. Prodej jednotlivym $koldm bude probihat stejnym zplisobem, jak pro-
bihal doposud — budou osloveny primarné $koly, s nimiz organizace jiz dlouhodobé

spolupracuje. Pokud ma byt projekt realizovan v zafi, je nutné zacit s prodejem jiz
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v lednu, aby byli do této doby piijati i vhodni zahrani¢ni stazisté. Vzhledem k tomu, ze
AIESEC se skolami jiz dlouhodobé spolupracuje, bude k prodeji potieba jedna zodpo-
védna osoba z tymu iGV, ktera Skoldm tuto formu spoluprace nabidne. Vybéru vhod-

nych zahrani¢nich uchazecl se poté zucastni dva lidé.

Ve fazi realizace by tento projekt trval 7 tydnd s tim, Ze jeden tyden bude pro stazisty
ptipravny. Na piipravném tydnu se bude podilet max. 5 lidi. Vzhledem k tomu, ze se
jedna o pilotni projekt, probéhne jen ve 3 skolach a v kazdé skole budou pouze dva sta-
zisté. Dohromady tedy pfijede 6 stazisti. Ubytovani budou v prostorach koleji. Vzhle-
dem k tomu, Ze ubytovani na jednu noc stoji 110 K¢, naklady na ubytovani budou ¢init
celkem 32.340 K¢. Do néakladu bude zahrnuto i cestovné jednoho ¢lena, ktery bude
v Ceskych Bud&jovicich, piip. v blizkém okoli, jezdit do $kol v rAmci meetingli. Rozpo-
¢et na cestovné bude stanoven na 200 K¢. Celkové naklady na projekt tedy budou do-
hromady ¢init 32.540 K¢. Pokud kazda Skola za projekt zaplati 6.000 K¢, bude dosaze-
no vynosu ve vysi 18.000 K¢. V piipadé, ze organizace obdrzi grant alespon 15.000 K¢,
pokryje tim nezbytné naklady a zaroven navrhovany projekt nebude ztratovy. Projekt by
mél sestavit VP iGV spolecn¢ s VP F. Projekt musi byt poddn nejpozdéji
do 29. 3. 2017.

Organizace AIESEC ma velky potencidl pro sviyj riist a jak vyplyva z téchto doporuce-

ni, jesté zdaleka nepokryla svoji piisobnost v Ceskych Budgjovicich.
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7. Zaver

Tato bakalafskd prace se zabyvala analyzou vnitiniho prostfedi vybrané organizace.
Interni analyza je soucasti strategického fizeni, které urcuje smér dané organizace.
Bez analyzy a potfebnych dat ovSem neni mozné vhodnou strategii urcit. Cim vice in-

formaci, dat a analyz mame k dispozici, tim vétsi jistotu pii rozhodovani mame.

Uctelem této prace bylo zhodnotit soudasny stav organizace a navrhnout strategii pro jeji
budouci rozvoj. Pro potfeby tohoto zhodnoceni byla zvolena mezinarodni studentska
organizace AIESEC, konkrétné pobocka v Ceskych Budéjovicich. Vnitini analyza byla

zamétena na oblast sluzeb, marketingu, financi a lidskych zdroju.

Bakalatska prace se déli na dvé ¢asti — na Cast teoretickou a na ¢ast praktickou. Teore-
ticka Cast se zabyvala literarni reSers$i, ktera slouzila k nastudovani a pochopeni proble-
matiky souvisejici se strategickym fizenim a interni analyzou. V ramci literarni reSerSe
doslo pfedevsim K pochopeni analyzy jednotlivych funkcionalnich oblasti: marketingu,

financi, lidskych zdrojl, vyroby a vyzkumu a vyvoje.

Praktické Gast byla zaméfena na interni analyzu pobo¢ky AIESEC v Ceskych Budgjovi-
cich. Na zacatku byla pfedstavena organizace jako takova — jeji vznik, smysl a struktu-
ra. Poté byla predstavena samotna pobocka v Ceskych Budgjovicich. Tato &ast se zamé-
fovala pfedev§im na pifedstaveni jeji historie, ambici, vizi, strategii a v neposledni fadé¢
organizacni struktury. Nasledovala analyza sluzeb, kde byly popsany jednotlivé produk-
ty, standardy a zaroven projekt Youth Speak, diky kterému jsou produkty inovovany.
Po analyze sluzeb byla provedena analyza lidskych zdroji. Vysledkem tohoto zhodno-
ceni bylo ziskani informaci o persondlni kapacité pobocky, ziskavani novych c¢lent,
jejich motivaci, péci o né a jejich rozvoji. Zaroven doslo k odhaleni nedostatkli napfi-
klad v podobé jejich nizké motivace a nedostatecné kvalifikace. Nasledovala analyza
marketingu, jejimz vysledkem bylo zjisténi, jakym zplsobem pobocka ziskava nové
zakazniky a jaky komunikac¢ni mix vyuziva. Naopak diky finan¢ni analyze byl zhodno-
cen finan¢ni stav pobocky a byly objeveny nedostatky v podobné nevyuzitych financ-

nich prostredkda.

Vysledky interni analyzy byly shrnuty ve SWOT analyze v oblasti silnych a slabych
stranek. Na zéklad¢ osobnich zkuSenosti s organizaci AIESEC byly poté vypracovany
vngjsi prilezitosti a ohrozeni. V zavéru bakalarské prace byla navrzena strategie a dopo-

ruceni pro budouci rozvoj pobocky.
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Tato bakalarska prace je pfinosem zejména pro organizaci AIESEC v Ceskych Budéjo-
vicich, kterd mize vysledky analyzy, doporuceni i napady vyuzit ve svém budoucim
planovani a ur€ovani sméru. Tato préce je zadrovent vhodna i pro vSechny, ktefi se strate-

gickym fizenim zabyvaji, a mize slouzit jako voditko k vypracovani interni analyzy.
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l. Summary

This bachelor thesis focuses on internal analysis of a chosen organization. The internal
analysis is a part of a strategic management process. The main objective of this thesis is
to use results of internal analysis and suggest the next strategy for the possible im-

provement of the organisation.

The theoretical part focuses on introduction of internal analysis and its methods.
The practical part is written in cooperation with the organization AIESEC in Ceské
Budgjovice. The main method of analysing this non-profit organisation is the internal
analysis of each functional area. This analysis describes following departments: market-
ing, HR, finance, R&D and services. The objective of internal audit is to assess the or-

ganisation’s resources and capabilities.

The second method is SWOT analysis. The conclusion of SWOT analysis defines
strengths and weaknesses of the organisation as well as its threads and opportunities.
At the end, the competitive advantage and the potential opportunities and threads

of the organisation are identified.

Based on the results of these analyses, the strategy for possible improvement of this

organisation is suggested.

Key words: internal analysis, strategy, internal audit, financial analysis, human re-

sources management, SWOT analysis, non-profit organisation
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V. PFilohy

Priloha 1

Rizeni lidskych zdroji — otiazky k rozhovoru s VP TM

1.

10.
11.
12.
13.
14.

Kolik studentii v soucasné dobé na pobocce plisobi? Kolik z nich zastava vedou-
ci pozice?

Jaké personalni strategie jsou zde uplatiiovany? Jaké je hlavni persondlni zame-
feni na rok 2017?

Jak probiha nabor lidskych zdroji? Jak jsou studenti oslovovani?

Jaké jsou pozadavky na pozice v jednotlivych oblastech? Jsou uchazeci pfijati
I pfesto, ze pozadavky nespliuji?

Jak probiha pohovor? Jaké otazky se zde kladou a co je jejich cilem?

Jak jsou nov¢ prijati ¢lenové uvedeni do organizace a jak probiha jejich prvotni
vzdélavani?

Jak jsou €lenové pobocky hodnoceni? Co kdyz nékdo nesplni plan?

Jaky je postup v ptipadé, Ze se nékdo hlasi na vyssi pozici? Cim musi projit?

Je mozné ¢lena i ,,vyhodit* z organizace? Popi. odchazeji ¢lenové sami a proc¢?
Jak jsou €lenové po dobu clenstvi vzdélavani?

Jak jsou odménovani za sviij vykon, kdyz ne finan¢n¢?

Jakd atmosféra panuje mezi ¢leny? Jaké jsou zde pracovni vztahy?

Jak pecujete o spokojenost ¢lenti?

Jaky personalni informacni systém vyuZzivate?



Priloha 2

Marketing — otazky k rozhovoru s VP COMM

L N o g A~ wDdPE

Jakymi aktivitami ziskavate nové zékazniky?

Jakym zplisobem podporujete prodej vasich projekta?
Vyuzivate CRM systém? Jaky?

Jakym zpiisobem se 1isi prodejni aktivity v B2B a B2C?
Zakladate si na referencich zakaznikd?

Vyuzivate moznosti reklamy (inzerce v tisku apod.)?
Jak probiha vaSe PR?

Jaké dalsi formy propagace pouzivate? (guerilla,...)



Priloha 3

2016

364 340 K&

|_COSTS _|EXPENSES |

TMP/TLP 110 736 K¢
Conferences and functional meetings 305100 K&} 98 846 K&
Conferences 221 100 K&] 100 406 Ké
Local 87 000 K¢& 9 703 K¢
National 93 600 K&] 56 146 K&
International 40 500 K&] 34 557 K¢
Prvakoviny, Orientation days 0 Ké 0 Ké
Functional meetings 84 000 K&} -1 560 Ké
F 8 500 Ké 450 Ké
GIPIC 8 500 K¢ 470 K&
GIP OG 0 K& 0 K¢
GCDP IC 8 500 Ké 450 Ké
GCDP OG 8 500 Ké 0 K&
™ 8 500 Ké 0 K&
PR 8 500 Ké 378 Ké
CR 0 K& 0 K¢
LCP 8 500 Ké 0 K&
TMLs 10 000 Ké 0 K&
Others 14 500 K&] -3 308 K¢
Members development 16 200 Ké 0 Ké
Education (selling/OGX day, etc.) 0 Ké 0 K¢
Contribution for education 12 600 Ké 0 Ké
F 1200 K& 0 K¢&
GIPIC 1200 Ké 0 K¢&
GIP OG 600 Ké 0 K¢&
GCDP IC 1200 K¢ 0 K¢&
GCDP OG 600 Ké 0 K&
™ 1200 Ké 0 Ké&
PR 1200 Ké 0 Ké&
CR 0 K& 0 K¢&
LCP 4 200 Ké 0 K&
TMLs 1200 K& 0 K&
CEEDers 0 K& 0 Ké
Others 3 600 Ké 0 Ké
Teambuildings and corporates 24 800 K&} 11 875 K&
Teambuildings 4 200 K& 258 K¢
LC 0 K& 258 Ké
EB 4 200 Ké 0 K¢
TMLs 0 K& 0 Ké&
Teams 0 Ké 0 K¢&
Corporates 20600 K&} 11 617 K¢
LC 17 000 K& 10 726 K&
EB 3 600 Ké 891 Ké
TMLs 0 K& 0 K¢&
Summer accomodation 15 000 Ké 0 Ké
Motivation, giﬁs, etc. 600 K¢ 15 K¢
[Others 2640 K¢| 0 K&
IPromotion 11 050 Kél 5 303 K¢|
LC costs 89 750 Ké] 57 538 K¢

TOTAL

614 946 KE 235 720 Ké
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&

Term 2016/2017

T REVENUES] INCOME |

GCDP IC 190 742 K&] 129 535 Ké
GCDP IC open 180 000 K&j 98 000 K¢
GCDP IC realization 59 925 K¢é 1598 K¢é
Fees 0 Ké 0 K¢
Fundraising 0 Ké 0 Ké
Others 0 K&} 29937 Ké
GCDP OG 64 506 K&| 11 190 K&
GCDP OG open 37 250 K&} -1 000 K¢
GCDP OG match 77 000 K&} 12190 K¢
Others 0 K¢ 0 K&
TMP/TLP 198 100 K&] 65 593 Ké
Others 0 Ké 9 839 K¢
Other revenues 4 800 K¢ 9 Ké

TOTAL 638 318 K¢ 306 146 K¢é
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Aceniod Hefns Receivablesv Liabilities )
Tvbe 53 892,00 K¢ 122 609,50 Kc
YP®  ValieAddeaTax | 000KE | 000KE |
Accrued revenues/expenses 53 892,00 K¢ 116 609,50 Ké
| MC servicing 24 000,00 K¢
| Al fees 6 000,00 K¢
I MC budget contribution 18 990,64 Ké&
| Development fund contribution 8 289,86 K&
I CRM fund contribution 500,00 K&
| RCTM fund contribution 0,00 Ké
I Travel Cost sharing fund
I Local Conference
| National conference 32 345,00 KE| 35 000,00 Ké
| International conference 15 000,00 Ké&
I Fees for conferences
I Others
| Accounting 0,00 K&
| AIESEC CZU Praha 5 779,00 K&
E JCU CB 3 000,00 K¢
E T-mobile 50,00 Ké
| Internal receivable 550,00 K¢&
| Internal receivable 1 550,00 Ké
| Internal receivable 949,00 Ké&
I Internal receivable
| Internal receivable 1 900,00 Ké
E iGV 799,00 K¢
E GV 799,00 K¢&
E iGT 15 000,00 Ké

0,00 K¢

6 000,00 K¢

Advance payments
Deposit for interns

6 000,00 Ké
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Vykaz zisku a ztraty

podle Prilohy €. 2
vyhlagky ¢. 504/2002 Sb

VYKAZ ZISKU A ZTRATY V ZJEDNODUSENEM ROZSAHU

k 31.12.2015
( v celych tisicich K& )

Nazev a sidlo u€etni jednotky

AIESEC Ceské Budgjovice
o _ ICo Studentska 787/13
l:c:?rl“u;?:s?\?r:z :z;:?n'imu 02362562 g?SIBeS Budéjovice 5
organu
Cinnosti
Oznageni Nazev ukazatele r‘gm Hlavni | Hospodaiska | Celkem
5 6 7
A. Naklady 1
1. Spotiebované nakupy celkem 2 34 34
I Sluzby celkem 3 295 295
11 Osobni naklady celkem 4
V. Dané a poplatky celkem 5
V. Ostatni naklady celkem 6 6 6
VI Odpisy, prodany majetek, tvorba rezerv a opravnych polozek celkerr 7
VIL. Poskytnuté prispévky celkem 8 94 94
VIIL Daii z pfijmu celkem 9
Naklady celkem 10 429 429
B. Vynosy 11
I Trzby za vlastni vykony a zboZi celkem 12 196 196
Il Zména stavu vnitroorganizacnich zasob celkem 13
118 Aktivace celkem 14
V. Ostatni vynosy celkem 15 6 6
V. Trzby z prodeje majetku, z(¢tovani rezerv a 16
opravnych polozek celkem
VI Pfijaté prispévky celkem 17 235 235
VL. Provozni dotace celkem 18
Vynosy celkem 19 437 437
Vysledek hospodareni pred zdanénim 20 8 8
Vysledek hospodareni po zdanéni 21 8 8

Sestaveno dne:

20.10.2016

Podpisovy zaznam statutarniho organu ucetni jednotky
nebo podpisovy vzor fyzické osoby, ktera je Ucetni jednotkou

Pravni forma tcetni jednotky

Predmét podnikani

Podptimeé ginnosti ve vzdélavani

Pozn.:




