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Intelektualni kapital

Abstrakt

V dnesni éfe globalizace a intenzivni konkurence jsou klicové nehmotné zdroje, které
umoziuji firmam odlisit se a udrzet si konkurencni vyhodu. Kazdy podnik stojici pred
vyzvou udrzet si pozici na trhu, bez ohledu na jeho velikost, musi rozvijet komplexni
strategie, jez zahrnuji efektivni vyuzivani jak hmotnych, tak nehmotnych aktiv. Tato
diplomova prace se vénuje intelektualnimu kapitalu, ktery predstavuje spojeni téchto zdroju
a hraje zasadni roli v procesu tvorby hodnoty, zvySovani efektivity a posilovani postaveni
podniku na trhu. Prvni ¢ast prace predklada uceleny pohled na to, co vlastné predstavuje
intelektudlni kapitdl, jaky ma vyznam a jaké role hraje v modernim podnikani. Déle se prace
zaméfuje na praktickou analyzu fizeni a prezentace intelektudlniho kapitidlu ve vybrané
spoleCnosti. Tato analyza kombinuje tfi metody: hloubkové rozhovory s managementem,
reSersi firemnich dokument a manualt a také zpétnou vazbu ziskanou prostrednictvim
dotaznikového Setfeni mezi zameéstnanci. Ziskané poznatky z analyzy poskytuji zaklad pro
formulaci hodnoceni stavajicitho stavu spoleCnosti a konkrétnich doporuceni, jak lépe
spravovat a zviditelnit intelektualni kapital v ramci podniku. Cilem téchto doporuceni je
nejen zlepsit interni procesy a efektivitu, ale také podpofit udrzitelny rast a zvysit trzni

hodnotu spolecnosti.

Klicova slova: intelektudlni kapitdl, fizeni intelektudlniho kapitdlu, méteni intelektualniho

kapitalu, vykazovani intelektudlniho kapitdlu, znalostni ekonomika, znalostni management



Intellectual capital

Abstract

In today's era of globalization and intense competition, intangible assets are key to
enabling companies to differentiate themselves and maintain a competitive edge. Regardless
of size, every business facing the challenge of maintaining its market position must develop
comprehensive strategies that include the effective use of both tangible and intangible assets.
This thesis focuses on intellectual capital, which represents the combination of these
resources and plays a crucial role in the value creation process, enhancing efficiency, and
strengthening the company's market position. The first part of the thesis presents
a comprehensive view of intellectual capital, its importance, and role in modern business.
Subsequently, the work focuses on a practical analysis of managing and reporting intellectual
capital in a selected company. This analysis combines in-depth interviews with management,
examination of company documents and manuals, and feedback obtained through a survey
among employees. The insights gained from the analysis provide a basis for evaluating the
current state of the company and formulating specific recommendations on how to better
manage and make intellectual capital more visible within the enterprise. The aim of these
recommendations is not only to improve internal processes and efficiency but also to support

sustainable growth and increase the company's market value.

Keywords: intellectual capital, management of intellectual capital, measurement of
intellectual capital, reporting of intellectual capital, knowledge economy, knowledge

management
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1 Uvod

V poslednich letech ziskdva termin intelektudini kapitdl stile vétSi popularitu
v kontextu rostouciho vyznamu lidského faktoru. Vzhledem k intenzivni konkurenci jsou
zaméstnanci vnimani jako nejcennéj§i aktivum podniku. Tento trend naznaluje, ze
konkuren¢ni vyhodu Ize dosahnout pouze prostiednictvim neustalého rozvoje a pfitomnosti
vysoce inteligentnich a kompetentnich pracovnikii, oznaCovanych jako nositelé vysokého
intelektualniho kapitalu (Berka, 2010). Podle Otakara Némce (2003) lidstvo vstupuje do éry
informacnich technologii a specializovanych know-how. Odvétvi jako informacni
a komunikacni technologie, specializované bankovnictvi, biotechnologie a vyzkum a vyvoj
v automobilovém prumyslu patfi mezi nejziskovéjsi a nejrychleji se rozvijejici oblasti.

Intelektudlni kapitdl, ktery reprezentuje nehmotné zdroje firmy, zacal byt vice
oceriovan teprve nedavno. V minulosti jeho dualezitost nebyla plné uznavana, a to hlavné
kvuli problémtim s posuzovanim jeho hodnoty a s analyzou jeho slozité struktury. Na rozdil
od hmotnych aktiv, jako jsou stroje a budovy, intelektualni kapital se sklada z mnoha obtizné
kvantifikovatelnych prvki. Nicméné v reakci na neustdle se ménici trzni podminky
a rostouci konkurenci je nezbytné, aby se podniky vSech velikosti aktivné zamérily na spravu
arozvoj svého intelektualniho kapitalu. Porozumeéni a spravné fizeni intelektualniho kapitalu
se stava zasadnim pro udrzeni konkurenceschopnosti a zajisténi dlouhodobého uspéchu na
trhu.

Prvni kapitola se vénuje klicovym slozkdm problematiky intelektudlniho kapitdlu
v ramci organizace. Detailné¢ se zde rozebiraji data, informace a znalosti, které tvoti zakladni
stavebni kameny intelektualniho kapitalu. Dale kapitola poskytuje definice a clenéni
intelektualniho kapitalu, rozliSuje mezi jeho raznymi typy a formami. Kromeé toho se zde
objevuji metodiky a pfistupy k meéfeni intelektudlniho kapitalu, které umoziuji jeho
kvantifikaci a hodnoceni v kontextu podnikového prostiedi. Kapitola také popisuje
problematiku vykazovani intelektudlniho kapitdlu, coz zahrnuje jeho integraci do firemnich
vykazl a zprav, aby byla zajiSténa transparentnost a leps§i porozumeéni jeho hodnoté pro
stakeholdery.

Pro analyzu intelektudlniho kapitalu v realném prostredi byla zvolena spolecnost
Luxury Beauty s.r.o. (ddle Luxury Beauty) Tato analyza se zaméfila na obé pobocky firmy
a zkoumala nejen jejich lidsky, strukturdlni a vztahovy kapitdl, ale také ndstroje a metody,

které vyuzivaji ve svém kazdodennim fungovani. Pro spolecnost Luxury Beauty, ktera se
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specializuje na poskytovani prémiovych kosmetickych a beauty sluzeb, je nezbytné
rozpoznat a efektivné tidit svij intelektualni kapital, aby si udrzela vedouci pozici na trhu
a podpotila sviij dlouhodoby rust.

Intelektualni kapital spole¢nosti Luxury Beauty zahrnuje Siroké spektrum nehmotnych
zdroji — od know-how a odbornych znalosti jejich kosmeti¢ek pies vztahy se zakazniky az
po firemni kulturu a brand, ktery je synonymem kvality a exkluzivity v oblasti beauty sluzeb.
Tento kapital je zakladem pro inovace a poskytovani vysoce kvalitnich sluzeb, jez od

spolecnosti o¢ekavaji zakaznici.
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2 Cil prace a metodika

2.1 Cil prace

Hlavnim cilem této diplomové prace je zhodnotit intelektudlni kapital ve spolecnosti
Luxury Beauty a navrhnout konkrétni doporuceni pro zlepSeni v této oblasti.

Dil¢i cile préace:

1) vypracovat teoretické zdklady, které se tykaji problematiky intelektudlniho

kapitalu;

2) predstavit a popsat vybranou spolecnost;

3) posoudit finan¢ni situaci vybraného subjektu;

4) charakterizovat oblasti intelektudlniho kapitdlu ve zkoumaném subjektu;

5) zhodnotit proces fizeni a vykazovani intelektualniho kapitdlu ve vybrané

spolecCnosti.

2.2 Metodika

Diplomova prace vznikla na zakladé nasledujicich postupnych kroku:

1) Teoretickd vychodiska.

Byly identifikovany kli¢ové pojmy tykajici se problematiky intelektualniho kapitalu
auvedeny jejich definice, coz bylo zakladem pro pochopeni dalSich etap vyzkumu.
Provedena reSerSe se zaméfila na data, informace a znalosti, jakoz i na znalostni ekonomiku
a management. Dale se zabyvala intelektudlnim kapitdlem vcetné jeho oblasti, slozek, metod
meéfeni, uchovavani a vykazovani z pohledu riznych autort.

2) Charakteristika spolecnosti.

Predstaveni a popis spolecnosti Luxury Beauty zahrnoval jeji historii, misi, vizi,
klicové aktivity a strukturu.

3) Hodnoceni financ¢niho stavu spolecnosti podle Sedlackovy metodiky (2003):

Informace pro analyzu financniho zdravi spolecnosti byly odvozeny z finan¢nich
vykazi firmy za obdobi 2018-2022, které zahrnovaly tdaje jako zisk, pfijmy, trzby nebo
celkova hodnota majetku a vlastniho kapitalu. Na zakladé téchto dat byly nasledné
vypocitany kli¢ové ukazatele ziskovosti, jako je ROA (return on assets — ndvratnost aktiv),
ROE (return on equity — ndvratnost vlastniho kapitdlu) a ROS (return on sales — navratnost

trzeb), aby bylo mozné posoudit celkovy finan¢ni stav spolecnosti.
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4) Hloubkovy rozhovor s vedenim spolecnosti a analyza dokumentt.

Hloubkovy rozhovor s majitelkou spolecnosti byl uskute¢nén podle metodiky autord
Smitha, Flowerse a Larkina (2009). Priprava rozhovorti zahrnovala tvorbu seznamu
primarnich otazek a sekundarnich podotazek. Primarni otdzky byly navrzeny tak, aby
odpovédi na né zajistily, ze vyzkumnik ziskd komplexni pfehled o zkoumaném tématu,
zatimco podotdzky by mély podpofit respondenta vtom, aby dokdzal lépe rozvinout,
popiipadé€ upresnit své sdéleni. Na zaklade tohoto rozhovoru a analyzy internich dokumenta
byly identifikovany tfi oblasti intelektualniho kapitalu z pohledu majitelky Luxury Beauty:
lidsky, strukturalni a vztahovy kapital, v€etné jejich specifickych slozek.

5) Dotaznikové Setfeni mezi zaméstnanci spolecnosti.

Dotaznik pro zaméstnance byl sestaven na zakladé Nenadalovy metodiky (2004 ), ktera
je zaméfena na zjiStovani postoju a nazoru zaméstnancu k riznym aspektim jejich prace
a prostiedi v ramci organizace. Dotaznik obsahoval celkem 23 otdzek, jez byly rozd€leny do
tfi hlavnich kategorii: lidsky kapital (9 otazek), strukturalni kapital (7 otazek) a vztahovy
kapital (7 otazek). Tyto kategorie byly zvoleny s cilem hloubkové analyzovat a porozumét
riznym dimenzim intelektualniho kapitalu a jejich vlivu na spokojenost a vykonnost
zaméstnanci. Dotaznik kombinoval uzaviené i oteviené otazky, coz umoziiovalo
zaméstnancim vyjadiit konkrétni navrhy a postfehy. Vysledky byly zpracovany
a prezentovany pomoci kolaCovych grafii, rozdélenych do péti urovni souhlasu, coz
usnadiiovalo analyzu a interpretaci dat.

6) Provedeni zhodnoceni a formulace doporuceni.

Posledni ¢ast prace se vénovala zhodnoceni aktualniho stavu intelektualniho kapitalu
ve spolecnosti, ktery vychazi z vysledkt vyzkumu, a formulaci doporuceni, jez by méla
prispét k jeho relevantnimu fizeni. V této Casti byl soucasny stav intelektualniho kapitalu
shrnut a autorka ohodnotila uroven dilCich kritérii kazdé slozky intelektualniho kapitalu.
Byly vytvoteny tfi tabulky, které se tykaji lidského, strukturalniho a vztahového kapitalu
aukazuji hodnoceni jednotlivych kritérii na Skale od 1 do 5, kde 5 je nejvyS$§i mozné
hodnoceni. Jako soucast doporuceni pro spolecnost byl vypracovan nédvrh, ktery by v piipade

realizace mél zlepsit fizeni a vykazovani intelektualniho kapitalu.
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3 Teoreticka vychodiska

3.1 Data, informace a znalosti

Data, informace a znalosti jsou tfi souvisejici pojmy, které se ¢asto zaméniuji, pfitom
maji odli§né vyznamy. Pochopeni rozdilti mezi t€émito pojmy je pro firmu i jeji zaméstnance

zasadni, aby mohli Cinit informovana rozhodnuti a zlepSovat sviij vykon.

3.1.1 Data

Data jsou zaznamendvdna symboly a uddaji o signdlu. Symboly zahrnuji slova
(prostfednictvim textu nebo fect), Cisla, diagramy a obrazky (statické nebo jako videa), které
jsou zdkladnimi stavebnimi kameny komunikace. Data mohou byt ziskdna Ctenim,
pozorovanim, méfenim, vypoctem, kreslenim, vazenim atd. Signaly zahrnuji snimani svétla,
zvuku, ¢ichu, chuti a hmatu senzory a smysly. Hlavnim tkolem dat je zaznamenavat ¢innosti
nebo situace a snazit se zachytit jejich skuteCny obraz. Data zobrazuji stavy objektt ¢i
probihajici procesy v realité, proto lze fict, ze vSechna data jsou historicka, pokud se
nepouzivaji pro ilustracni ucely, naptiklad pro prognézu (Liew, 2007).

Data jsou jako produkt lidské €innosti urceny lidem a maji inherentni hodnotu. Tato
hodnota je odvozena z nakladl na jejich ziskani, uchovavani a udrzbu, stejné jako z jejich
uzitecnosti a informac¢niho obsahu. Proto mohou byt data také predmétem obchodu (Sklendk
a kol., 2001).

Data jsou casto povazovana za tzv. suroviny, ze kterych lze odvozovat informace
a znalosti. Data sama o sobé vSak Casto bez kontextu a interpretace postradaji smysl.
Abychom ziskali zdat wuzite¢né informace, musi byt organizovdna, analyzovana
a interpretovana spravnym zpusobem, ktery dava uzivateli smysl. Tedy jako u kazdého
produktu lidské ¢innosti je nutné pro jeho zpracovani vynalozit urCitou praci, kterd ma smysl
jenom tehdy, Ze se jejim prostfednictvim vytvori uréitd uzitna hodnota (Sperka a Halaska,

2018).

3.1.2 Informace

Informace lze definovat jako zpracovand data, kterd jsou organizovdna nebo
interpretovana tak, aby byla uzitecna. Poskytuji odpovédi na zakladni otazky — kdo, co, kde
a kdy. Timto zptisobem se z obecnych dat stavaji konkrétni informace, které mohou byt

pouzity k informovanému rozhodovani, pochopeni situaci nebo feSeni problému. Piestoze
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jsou informace pro informované rozhodovani zdsadni, jejich uziteCnost se muze lisit
v zavislosti na kontextu a potfebach uzivatele. Uzite€nost informaci se méfi jejich schopnosti
pfinaset hodnotu nebo feseni v konkrétnim kontextu, a proto muze byt subjektivné vnimana
rizné riznymi lidmi nebo v riznych situacich (Bellinger, Castro a Mills, 2003).

Jak uvedli Davenport a Prusak (1998), informace 1ze chépat jako zpravu, at' uz jde
o text, zvuk nebo obraz. Kazda zprava ma svého odesilatele a ptijemce. Cilem informace je
ovlivnit pfijemce — zménit jeho pohled nebo chovani. Informace jsou v podstaté uzite€na
data, ktera prinaseji nové poznani. To, zda je zprava povazovana za informaci, zavisi na tom,
jak ji pfijemce vnima. Néco, co autor mize povazovat za informaci, mize piijemce vidét jen
jako nepodstatny Sum. Nakonec je to pfijemce, kdo rozhoduje o tom, zda ziskal skutecnou
informaci, kterd mu piinasi néco nového.

Jak upozornil Marchionini (2006), dostupnost informaci hraje klicovou roli ve
spoleCnosti, protoze umoziiuje lidem a organizacim provadét informovand rozhodnuti
a piijimat spravné kroky. Diky rozvoji digitalnich technologii je dnes ziskavani informaci
jednodussi nez kdykoliv predtim, proto neni snadné si z obrovského mnozstvi dostupnych
informaci vybrat ty, které jsou opravdu dulezité a spolehlivé. Je proto nezbytné, aby si lidé
osvojili dovednosti a znalosti, jez jim umozni efektivné spravovat a vyuzivat informace
vjejich osobnim 1 profesnim zivoté. Proto se informacni gramotnost stava kli¢ovym
faktorem pti urCovani uspéchu jednotlivce v 21. stoleti.

Z toho lze usuzovat, ze informace predstavuji srozumitelna a pouzitelnd data
v kontextu. Pro rizné tcely mohou lidé vyuzivat velmi odlisné informace v dusledku
subjektivnich znalosti, které jsou zalozeny na hodnotach, zkuSenostech, nazorech,
teoretickych poznatcich, tvar¢im mysSleni a v neposledni fadé také na intuici. Data
predstavuji fakta o uddlostech bez vztahu k jinym vécem, zatimco informace predstavuji

porozuméni vztahiim mezi urCitymi fakty, jejich pti¢inami a nasledky (Marchionini, 2006).

3.1.3 Znalosti

Podle Bellingera, Castra a Millse (2003) je znalost vhodnym souborem informact,
jejichz cilem je byt uziteCnymi. Znalost predstavuje aplikaci dat a informact, kterd odpovida
na otazku jak. Jinymi slovy lze fict, Ze znalost je schopnost ¢lovéka uzite¢né€ vyuzivat své
zkuSenosti, odbornosti a vzdélani jako ramec pro hodnoceni dat a informaci, které pomohou
definovat nastalou situaci a odpovidat na ni. Znalosti tedy predstavuji poznéni, schopnost

jednani (know-how) a porozuméni, které se nachdzeji v mysli. UCelem znalosti je zlepsit
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zivot jedince a v kontextu podnikéani vytvorit nebo zvySit hodnotu spoleCnosti. Strucné
feCeno — koneénym ucelem znalosti je vytvdret hodnoty.

Mladkova (2005, s. 7) uvadi, ze ,, znalost je informace plus to, s ¢im v lidském mozku
integruje, tedy nase predchozi znalosti a dovednosti, zkuSenosti, mentdlni modely, vztahy,
hodnoty, principy, podle kterych Zijeme, to, v co vérime atd. Znalost md vidy uzkou vazbu
na cinnost a emoce. Je vazana na lidskou mysl*.

Kazda znalost ma tzv. explicitni a tacitni dimenzi. Dvorak (2013) ve svém clanku
popisuje explicitni znalosti jako znalosti, které odpovidaji védomym dovednostem
a schopnostem ¢loveka. Lze je jednoduse vypoveédét, predat dal a také kombinovat. Na tomto
zaklade pak mizeme vytvaret novou explicitni znalost. Podle Mladkové (2005) jsou tacitni
znalosti — na rozdil od explicitnich znalosti, které 1ze skladovat v urcitém informacnim
systému (napf. v databazi) — vzdycky védzané na jedince nebo skupinu lidi s idejemi,
hodnotami, ¢innostmi, emocemi a postupy. Tacitni znalost je interpretovand v hlavé cloveka,
nasledné ji nelze plné sdilet nebo skladovat v informacnim systému, nebot’ kazdy ¢lovek si
vytvati své vlastni tacitni znalosti.

Bures (2007) krom¢ dat, informaci a znalosti rozliuje i moudrost, kterou definuje jako
schopnost klast si otdzky, na které nejsou snadné odpovédi, rozliSovat, co je dobré a co je
Spatné — mordlka, principy. Vejlupek (2005) zobrazuje vSechny tyto pojmy v grafu (viz
obrazek 1).

Obrazek 1 Data, informace, znalost a moudro
"
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Zdroj: Vejlupek (2005)
3.1.4 Znalostni rizeni

Oznaceni znalostni Fizenti je prekladem vyrazu knowledge management, ktery pochazi

z anglosaskych zemi. Mezi terminy znalostni Fizeni a rizeni znalosti existuje rozdil. I kdyz
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se oba terminy tykaji spravy a efektivniho vyuzivani znalosti v organizaci, maji odliSny
diraz a zaméfeni (Bures, 2007).

Znalostni fizeni se zaméfuje na procesy, nastroje a techniky pro spravu a sdileni
znalosti v organizaci. Thomas Davenport (1994, s. 120) pfi formovani systémut znalostniho
fizeni navrhl definici, ktera se pouziva dodnes: ,, Znalostni Fizeni je proces shromazdovdni,
Sirenti a efektivniho vyuzivani znalosti. “ O nékolik let pozdéji skupina kolem Gartnera (1996)
predstavila podrobné&jsi definici: ,, Znalostni Fizeni je systém, ktery zahrnuje integrovany
pristup k vyhledavani, shromazdovani, vyhodnocovani, obnové a distribuci vsSech
informacnich aktiv podniku. Tato aktiva mohou zahrnovat databdze, dokumenty, zdsady,
postupy, znalosti a zkuSenosti jednotlivych zaméstmancii, které nebyly drive zaznamendny.

Podle Grublové a Franka (2009) lze znalostni management chipat jako systematicky
proces vyhledavani, vybéru, organizace, koncentrace a prezentace poznatkt zpusobem, ktery
pomahé organizacim zvySovat urovei toho, jak zamé&stnanci rozumi konkrétnim oblastem.

Na druhou stranu, fizeni znalosti (managment znalosti) se zamé&fuje na strategické
vedeni v organizaci. Rizeni znalosti klade diiraz na vedeni a schopnost nejen formulovat
a implementovat strategie, které se tykaji vyuzivani znalosti, ale také motivovat zameéstnance
ke sdileni a vyuzivani znalosti. V tomto smyslu je dilezité vytvaret prostiedi, jez podporuje
kreativitu a inovace. Pojem fizeni znalosti se zabyva aktivitami, které vedou k maximalizaci
vyuziti intelektualniho kapitalu za ucelem zvySeni vykonnosti podniku.

Z toho vyplyva, Ze termin fizeni znalosti je soucasti oblasti znalostniho fizeni, pfi¢emz
se zamé&fuje na strategicky aspekt vedeni a rozvoje organizace, jenz je zalozen na znalostech.
Znalostni fizeni predstavuje SirSi pojem, ktery zahrnuje procesy a nastroje pro spravu

znalosti.

3.1.5 Znalostni ekonomika

Podle Organizace pro hospodatrskou spolupraci a rozvoj (1996) je znalostni ekonomie
dynamicky a multidisciplindrni obor, ktery se zabyvd vyzkumem, tvorbou, sdilenim
a vyuzivanim znalosti jako strategického zdroje pro inovaci a ekonomicky rust. Soucasna
svétova ekonomika je vic nez kdy drive zavisla na produkci, distribuci a vyuzivani informaci
a znalosti. Ekonomové aktivné hledaji zaklady ekonomického ristu a rozsifuji tradicni
produktivni ramec, ktery se zaméfuje na praci, kapital, energii a materialy, o aspekt znalosti.
Jednadvacité stoleti je charakterizovano prechodem do znalostni ekonomiky, kde se velké

investice soustiedi spiSe na nehmotné nez na materialni aktiva. Investice do znalosti skutecné
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mohou zvysit vyrobni kapacitu ostatnich vyrobnich faktora a vést k vy$§im vynosim, coz je
kli¢em k dlouhodobému ekonomickému rustu (OECD, 1996).

Podle Masuyamy, Vandenbrinka a Yue (2001) je v ekonomice zalozené na znalostech
klicovym vstupem do vyroby nehmotny kapital, jako jsou znalosti a lidsky kapital, spiSe nez
prace nebo fyzicky kapital. ZlepSeni produktivity a ekonomického rustu tedy zavisi na
zvySeni tohoto nehmotného kapitalu, coz znamend schopnost inovovat, vytvaret
a shromazd ovat znalosti. Primysl naro¢ny na znalosti, jako jsou informacni technologie, se
stava strategickym odvétvim, zatimco zvySovani obsahu znalosti v tradi¢nich odvétvich se
mj. stava politickym cilem. Autofi tvrdi, ze stat by se mél soustfedit zejména na rozvoj
technologii a znalosti v odvétvich sluzeb, jako je bankovnictvi, poji§tovnictvi a makléfstvi,
a podporovat pokrok v oblasti informacnich technologii a internetu.

Lavrova (2012) ve svém ¢lanku tvrdi, Zze souCasna ekonomicka situace klade stale vetsi
pozadavky na rozvoj znalostni ekonomiky a vzdélavaciho potencidlu zemi. Svétové
spolecCenstvi v souCasné dobé jiz nejen vypracovava strategie pro rozvoj ekonomiky znalosti,
ale také buduje systém hodnoceni dosazenych vysledkd. Svétovou bankou byl vyvinut
tzv. index ekonomiky znalosti (KEI — knowledge economy index) pro porovndni rozvoje
této ekonomiky. KEI ukazuje potencial zemi a jejich schopnosti adaptovat, generovat, Sitit
a vyuzit znalosti pii vyrobé inovativniho zbozi v procesu ekonomického rozvoje. Tento
ukazatel zahrnuje hodnoceni:

1) generovani ekonomickych stimulll a institucionalnich rezimi — jde o celkové
ekonomické prostredi, které podporuje volny pohyb znalosti, implementaci
informacnich a komunikacnich technologii a rozvoj podnikani;

2) vzdélavacich programi — potazmo existenci vzdélaného a odborné pfipraveného
obyvatelstva schopného vytvaret, distribuovat a vyuzivat znalosti;

3) inovacni Cinnosti a implementace technologii na trh — a to prostfednictvim sité
vyzkumnych center, univerzit, soukromych firem a organizaci, které se zabyvaji
vytvafenim novych znalosti, a pfizptisobovanim mistnim potiebam;

4) rozvoje informacni a technologické infrastruktury — tedy zdroji, jez zajistuji

komunikaci, Sifeni a zpracovani informaci.
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3.2 Intelektualni kapital

3.2.1 Definice intelektualniho kapitalu

Intelektudlnim kapitdlem a jeho stdle rostoucim vyznamem v podnikovych procesech
se zabyvala cela fada autoru, ktefi ho zjednodusené definuji pouze jako rozdil mezi trzni
a ucetni hodnotou firmy. L. Edvinsson a P. Sullivan (1996) ve své spolecné praci nazyvaji
intelektudlni kapitdl souborem znalosti, které 1ze pfevést na n&jakou hodnotu pro firmu.
N. Bontis (1998) prezentuje tento kapitdl jako touhu po efektivnim vyuziti znalosti.

Kozyrev a Makarov (2003) definuji IK jako systém vztahu a interakci ekonomickych
subjektl, ktery se tyka racionalniho a udrzitelného vyuzivani kapitalu, jenz je zalozen na
progresivnim rozvoji védy, pro produkci konkurenceschopnych statkli a sluzeb. Prispiva
také ke zlepSovani zivotni Grovné a k feSeni problémi nerovnomeérného globalniho
a regionalniho rozvoje na zakladé€ personalizovanych ekonomickych zajmu subjekta.

Alekseeva (2019) uvadi podobnou definici. Podle néj se jedna o ekonomické vztahy,
které se tykaji zlepSeni vysledkli duSevni (tvirci) Cinnosti a maji formu duSevniho
vlastnictvi. Tyto vztahy vznikaji mezi nositeli intelektudlniho kapitalu a jejich potencidlnimi
spotiebiteli.

Alekseeva (2019) poukazuje na vyvojni zmény v chapani konceptu intelektualniho
kapitalu. Pivodné byl vniman jako soubor individualnich schopnosti jednotlivce. Nicméné
v dnesni dobe je tento koncept zkouman z riznych perspektiv, které zahrnuji majetek, systém
vztaht, lidsky kapitédl, co se tyCe schopnosti a vysledkd, jez pfinaseji, a mnoho dalSich
faktorti.

Vomackova a Bartak (2007) uvadeji, ze intelektudlni kapitdl vyjadiuje realnou trzni
hodnotu podnikt, ktera zavisi na ochoté nositelti lidského kapitalu vyuzivat své kapitalové
zdroje ve prospéch dané firmy.

Intelektualni kapital mize byt definovan jako soubor klicovych faktort, které hraji
rozhodujici roli pfi dosahovani cilti podniku (Rosardio, 2008).

Hlinova (2005) ve své disertacni praci dochazi k nasledujicim zavéram:

e intelektudlni kapitdl je souhrnem lidského potencidlu, ktery v sobé obsahuje

dovednosti, znalosti, vlohy, zkuSenosti a informace;

e mira vyuziti intelektudlniho kapitdlu zalezi na ochoté jedinci tento potencial

pouzivat;

e rozvoj tohoto kapitdlu je pfimo ovlivnén pracovnim prostredim.
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Na obrazku 2 je zndzornén proces vyroby a reprodukce intelektualniho kapitalu.
Zpocatku je tento kapital prezentovan jako zdroj, ktery muZze predstavovat potencial
vzhledem k ur¢itym okolnostem. Jakmile je kapital realizovan, stava se vysledkem. Tento
vysledny kapital se vSak zaroven stava zdrojem, ktery mize byt vyuzit k dal§imu pfirastku
intelektudlnitho kapitdlu. Jednotlivei s jejich vrozenymi a ziskanymi schopnostmi,
dovednostmi a znalostmi mohou byt povazovani za kapitdlové zdroje. Kdyz jsou jedinci
zamestnanci organizace, jejich schopnosti, dovednosti a znalosti se stdvaji kapitdlovym
potencialem, avSak pouze v oblastech, které jsou relevantni pro konkrétni praci.
,Materializované* znalosti zaméstnance, jako je dusevni vlastnictvi, dokumenty, databaze
a shromazdéné informace, se spolu s novymi znalostmi ziskanymi béhem prace stavaji
vysledkem intelektudlniho kapitalu a zaroveti jeho zdrojem. Béhem pohybu kapitalu z jedné
faze do druhé se také vytvari hodnota. Kapitalovy zdroj mize byt hodnocen z hlediska
nakladt, coz predstavuje nakladovy pfistup k ocenéni. Kapitalovy potencial umoziiuje
vyuzit vynosovy a trzni pfistup: vynosy zatim nebyly realizovany, ale je mozné predpokladat
jejich budouci piijeti a porovnavat je s jinymi podobnymi spolecnostmi. Nicméné odhady
v tomto pripadé Casto vykazuji Siroky rozsah. Vysledny kapital premérniuje ocekavani do
existuyjictho aktiva, které lze identifikovat, izolovat a v nékterych pfipadech prodat

(Novgorodov, 2017).

Obrazek 2 Etapy vyroby a reprodukce intelektudlniho kapitdlu

Kapital- Kapital- Kapital-
zdroj potencial vysledek

. .

Zdroj: vlastni zpracovéni podle Novgorodova (2017)

3.3 Clenéni intelektuslniho kapitalu

V pochopeni intelektualniho kapitalu a jeho fizeni na operativni 1 strategické urovni
hraje klicovou roli jeho struktura a jednotlivé slozky. Existuje mnoho riznych zptasobu, jak
tento kapitdl kategorizovat, a kazdy autor ptinasi vice ¢i méné vyznamné odli§nosti. Jednim
z nejznaméjSich modelt je Scandia Value Scheme vyvinuty Leifem Edvinssonem pro

Svédskou pojistovnu Skandia. Tento model identifikuje nasledujici slozky intelektualniho
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kapitalu: lidsky, strukturalni, zdkaznicky, organizacCni, procesni a inovacni kapital. Tyto
slozky predstavuji klicové aspekty, které tvori celkovy intelektualni kapital organizace, viz

obrazek 3 (Bures, 2007).

Obrazek 3 Konstrukce modelu Scandia Value Scheme

[ Teninodnoa |
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[
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[
l |

| Intelektudlni viastnictvi l I Nehmotna aktiva

Zdroj: Bures, 2007

V oblasti ¢lenéni intelektualniho kapitalu bylo provedeno mnoho studii, takze existuje
fada raznych pristupt k tomuto tématu. Mezi tyto pfistupy patii napiiklad modely vyvinuté
Leifem Edvinssonem, Karl-Erikem Sveibym, Dalem Neefem a dal§imi autory. Kazdy z nich
pfinesl svij unikatni pohled na strukturu intelektualniho kapitalu a jeho slozky. Nicméné pro
detailni popis byl zvolen pfistup, ktery navrhl Bontis (1999). Ten rozdéluje intelektudlni
kapital do tii hlavnich slozek: lidské, strukturdlni a vztahové. Bontistv piistup poskytuje
komplexni ramec pro analyzu a fizeni intelektualniho kapitalu ve firmach a organizacich,

pficemz ho Casto vyuzivaji manazefi a vyzkumnici, ktefi se zabyvaji touto problematikou.
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Tabulka 1 nazorné ukazuje rozdéleni jednotlivych prvku kapitalu podle tfi uvedenych

oblasti:

Tabulka 1 Definice kategorii a prvka intelektualniho kapitalu
Oblast Slozky kapitalu

Lidsky kapital ZkusSenosti, vzdéelani, kreativita, inovativni schopnosti, motivace,
organiza¢ni kultura a hodnoty, rozvojové programy, leadership
a manazerské schopnosti, zaméstnanecké vztahy, flexibilita

a adaptabilita zaméstnancua.

Strukturdlni kapitdl | Systémy a procesy, patentované technologie a know-how,
informacni systémy a databaze, standardy a postupy, obchodni

partnerské smlouvy, védecke a technologické vyzkumy.

Vztahovy kapital Vztahy a partnerstvi se zdkazniky, partnery a dodavateli, sit
externich kontaktd a spoluprace, spoleCenska odpoveédnost

a udrzitelnost, firemni image a vnimani vefejnosti.

Zdroj: vlastni zpracovani podle Burese (2007)
3.3.1 Lidsky kapital

Vasilyeva (2009) tvrdi, ze v soucasném ekonomickém prostiedi hraje klicovou roli
schopnost ¢loveka nalézat netradi¢ni a neobvykla feseni ekonomickych problému. Prechod
k ekonomice zalozené na znalostech je prioritou nejvyspélejSich zemi, zatimco zemé
s rozvijejici se ekonomikou se snazi zvySit konkurenceschopnost na globalnim trhu.
Konkurence mezi zemémi je dnes rozvinuta nejen na trhu zbozi, ale zeyména na trhu prace,
coz souvisi s vyuzitim lidskych zdroji jako klicového zdroje konkurencnich vyhod
narodnich ekonomik.

Lidsky kapital je dilezitou soucasti intelektualniho kapitalu organizace, piicemz
zahrnuje zkuSenosti, znalosti, schopnosti a odborné dovednosti zameéstnancti. Tato Cast
kapitalu muze byt ztracena, pokud zaméstnanec opusti firmu. Proto lze fict, ze lidsky kapital
predstavuje tzv. majetek zameéstnanct, ktery si podnik , pronajima“ za plat nebo mzdu
(Vasilyeva, 2009)

Vzdélani hraje v lidském kapitalu kli¢ovou roli. Je schopno se v prubéhu profesniho
zivota neustale rozvijet. Firemni vzdélavani, jez zahrnuje jak formadlni, tak neformalni

Skoleni a uceni, predstavuje kliovy faktor pro trvaly rozvoj jednotlivce. Lidsky kapital ma
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své jadro v jednotlivci samotném, proto je v dnesSni dobé kladen takovy diraz na vzdélané,
kreativni a proaktivni jedince s vysokou urovni profesionality (Serdukova, 2012).

Vétsina autort se shoduje na tom, ze lidsky kapital pfedstavuje nejvyznamnéjsi slozku
intelektudlniho kapitdlu. M4 totiz vliv na jeho ostatni slozky, pfedev§im z toho divodu, ze
jsou nasledkem lidského snazeni. Bez dostacujiciho lidského kapitalu je rozvoj ostatnich
Gasti intelektualniho kapitalu znaén& omezen (Siska, 2014).

Charakteristickym znakem lidského kapitélu je jeho neoddélitelnost od jedince, ktery
jej vlastni. Armstrong (2015) konstatuje, ze lidsky kapital, jenz zahrnuje inovativni
schopnosti, kreativitu, loajalitu, specifické znalosti, tymovou spolupraci a uceni se, neni
permanentnim aktivem spolecnosti, nebot’ odchazi s odchodem zaméstnance. Proto je lidsky
kapital povazovan za klicovy prvek hodnoty firmy a jeho akvizice, udrzeni a rozvoj by mély
byt sttedem zajmu kazdého podniku.

Konchakova a Chugunova (2017) rozdéluji investice do lidského kapitdlu na tfi
oblasti:

e odborné vzdélavani a profesni rozvoj;

e preventivni opateni pro posileni zdravi,

e zlepSeni kvality pracovniho zivota.

Investovani do lidského kapitalu vzdy predpoklada, ze investor obdrzi vyhodu
v urCitém Casovém obdobi. U zameéstnanci se tato vyhoda projevuje zvySenim mzdy
a zlepSenim pracovnich podminek, u zaméstnavateld pak zvySenim produktivity prace
a konkurenceschopnosti podniku na trhu (Konchakova a Chugunova, 2017).

Kromé toho vyzkum Ukka, Tenhunena a Rantanena (2007) ukézal, ze kvalitni
komunikace zaméfené na hodnoceni vykonu zaméstnancti jsou spojeny s lepsi vykonnosti
organizace. I kdyz nabor a Skoleni pfedstavuji pfinos pro rozvoj lidského kapitalu, je také
dulezité zkoumat souvislost mezi hodnocenim vykonu a rozvojem lidskych zdroji.
Hodnoceni vykonu je proces, ktery umoziuje vzdjemnou komunikaci mezi zaméstnanci a
manazery ohledné dosazenych vysledki a jejich souladu s cili organizace.

ZlepSovani hodnoticiho procesu hraje klicovou roli v rozvoji lidského kapitalu, nebot’
umoziuje vyvazit naklady na zdokonalovani dovednosti zameéstnancu s pfinosy, které toto
zlepSeni firmé pfinese (Wilson a Western, 2000).

Tabulka 2 uvadi klicové slozky lidského kapitalu a jejich charakteristiky, jez maji

zasadni vliv na vykonnost a konkurenceschopnost spole¢nosti (Kozyrev a Makarov, 2003):
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Tabulka 2 Kli¢ové slozky lidského kapitalu a jejich charakteristiky

Slozka lidského | Charakteristiky

kapitalu

Vzdélani Akademické tituly, certifikaty, odborné kvalifikace.
ZkuSenosti Pracovni historie, délka zaméstnani, pozice v minulosti.
Kompetence Specifické dovednosti, jazykovéa znalost, technické schopnosti.
Motivace Tymovy duch, odhodlani, zajem o dosahovani cili spole¢nosti.
Kreativita Schopnost pfichazet s novymi napady a inovativnimi feSenimi.
Komunikace Schopnost vyjadiit se jasné a efektivné, pracovat v tymu.
Adaptabilita Flexibilita, ptizplisobeni se zmé€nam a novym situacim.

Zdroj: vlastni zpracovani podle Kozyrev a Makarov(2003)

Kriticka analyza stavajicich védeckych definic pojmu lidsky kapitdl umoziuje
formulovat nasledujici definici: lidsky kapitdl je soubor znalosti, dovednosti a schopnosti
Clovéka, jeho intelektudlnich schopnosti ziskanych béhem vzdélavani a v profesiondlni
¢innosti, které umoziuji zvysit osobni kompetence. Jsou tim mysSleny urcité znalosti
a zkuSenosti, které jsou potfebné pro ucinnou ¢innost v konkrétnim oboru.

Lidsky kapital vytvari strukturalni a vztahovy kapitdl, které zase podporuji rozvoj
lidského kapitélu.
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3.3.2 Strukturalni kapital

Zaméstnanci prinasSeji do firmy své znalosti, které mohou byt zaznamendny,
zakodovany, zapsany, predany a systémovée usporadany, ¢imz ziskavaji formu strukturalniho
kapitalu. Strukturalni kapital umoziuje prevést stavajici znalosti zaméstnanct do systému
a vyuzit je efektivnéji. Timto zptisobem jsou individualni znalosti jednotlivych zaméstnanct
sdileny a stavaji se piistupnymi pro vSechny, coz umoziuje dosdhnout maximalniho efektu
z kolektivni spoluprdce (Serdukova, 2012).

Strukturaln{ kapital predstavuje podptrnou infrastrukturu pro lidské zdroje. Sklada se
z organizacni kultury, manazerskych filozofii, organizaCnich procest, systému
a informacnich zdroja. Sprava intelektualniho kapitalu vyzaduje organizacni kulturu, ktera
je schopna vytvaret a uchovavat znalosti. Bez ohledu na to, jak je kultura definovana a jaky
ma obsah, ovliviluje spravu intelektualniho kapitalu a také tvorbu znalosti, protoze kultura
je zékladem pro fizeni organizaci. Lidsky kapitdl tedy interaguje se strukturdlnim kapitdlem
prostrednictvim organizacni kultury (Lynn, 2003).

Strukturdlni kapitdl podle Berka (2010) zahrnuje podnikové procesy a infrastrukturu,
kterd tyto procesy podporuje. Jejich prostiednictvim mohou byt individualni znalosti
vyuzity, rozSifovany a pievedeny na redlnou hodnotu (informacni technologie, Skolici
programy, knihovny atd.). Manazer muze méfit strukturdlni kapitdl pomoci nasledujicich
ukazatelt (Berka, 2010):

e kvalita planovéni: Ize ji pouzit pro operativni a strategické plany;

e rozsah vynalozenych investic na vyvoj a vyzkum;

e pocet inovaci za jednotku Casu (v absolutnich ¢islech, v poméru k celkovym

investicim nebo prepocteno na pracovniky);

e podil nedodrzenych zavazku: podil faktur po terminu splatnosti;

e kvalita komunikace: pfesnost a uzivatelska pfistupnost informaci pottebnych pro

fizeni podnikovych procesu;

e pocet stabilizovanych a zdokumentovanych firemnich procest (nebo také pocet

zdokumentovanych projektd a ¢innosti);

e rychlost komunikace v fidicim systému: cas potfebny k ziskani informaci

nezbytnych pro fizeni kritickych podnikovych procest;

e podil manazerd a zaméstnanci zapojenych do inova¢niho procesu ve vztahu

k celkovému poctu zaméstnanca.
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Strukturalni kapital muze byt dale rozdélen na nékolik klicovych prvki, jak uvadi
Hlinova (2005):

o Organizacni kapital: firemni filozofie, hodnoty a kultura, ale také systémy pro
rozvoj a rozsifovani schopnosti zaméstnancu. Jedna se o soubor internich nastroju
a postupu, které umoziiuji efektivni fungovani organizace.

e [novacni kapitdl: zahrnuje dusevni vlastnictvi, jako jsou autorska prava, ochranné
znamky, licence a patenty. Tyto prvky predstavuji unikatni a cenné zdroje pro
organizaci, které ji umoziuji vytvaret inovativni a konkuren¢né vyhodné produkty
a sluzby;

e Procesni kapitdl: zahrnuje procesy, techniky, manudly a informacni technologie,

jez usnadfiuji a zlepSuji distribuci produkta (zbozi a sluzeb) zakaznikim.

3.3.3 Vztahovy kapital

Vztahovy kapitdl neboli zdkaznicky kapital zahrnuje veskeré vztahy spolecnosti
s vn€j§im prostiedim. Jedna se predevsim o troven vztaht s klienty, konkurenty, dodavateli,
partnery, akcionafi a dal§imi stakeholdery. Oproti lidskému a strukturadlnimu kapitalu
obsahuje vztahovy kapital interakce s okolim a zaméfuje se na vnéjsi pohled na firmu
(Sanchez, Covarsi a Cafiibano, 1999).

Nejen vyssi vedeni, ale také zaméstnanci hraji velkou roli pfi budovani mosti
s vnej§im prostfedim a pfi vytvareni pozitivniho image organizace. Lidsky kapitdl, tedy
znalosti, schopnosti a dovednosti zaméstnancu, spolupracuje se vztahovym kapitdlem, ktery
se tyka vztahu a interakci organizace s klienty, partnery a vefejnosti. Vztahovy kapital ddle
spolupracuje se strukturdlnim kapitdlem prostfednictvim organizacni kultury, jez definuje
pole puisobnosti organizace, jeji vztahy s vnéjSim prostifedim a zptsob, jakym se organizace
zabyvd svymi otdzkami a vyzvami (Benevene a Cortini, 2010).

V doktorské praci Hlinové (2005) je prezentovano, ze zdkaznicky kapitdl vychazi
ze vztahll se zakazniky. To miZze byt ilustrovano schopnosti firmy splnit pozadavky
zakaznikd, jejich loajalitou a spokojenosti, Cetnosti opakovanych obchodut, trznim podilem,
segmentaci trhu, znalostmi o znacce produktu atd. SkuteCnost, ze zdkaznicky kapitdl je
oddélen od lidského a strukturalniho kapitalu, podtrhuje jeho kli¢ovou ulohu pfi tvorbé

bohatstvi podniku.
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Podle Rudeze (2004) fizeni lidského a strukturdlniho kapitdlu nevyuziva celkovy
potencial, pokud neni rozvijen vztahovy kapital, nebot tento transformuje intelektualni
kapital do financnich vysledkd. Autorka dale rozdéluje vztahovy kapital na nasledujici tii
subelementy:

e spokojenost a mira udrzeni zakazniku;

e znacka a image podniku;

e piimé distribucni kanaly (zejména internet, mobilni telefon apod.).

V &lanku Stamfestové (2013) je popsdna empirickd studie, kterd poukdzala na vyznam
vztahového kapitdlu a na to, ze spokojeni zakaznici jsou méng¢ citlivi na zmény cen a Castéji
nakupuji ve vét§ich objemech. Hlavné vSak své navstévy a nakupy opakuyji.

Vztahovy kapital hraje také dilezitou roli v inovaci. Je definovan jako blizka interakce
mezi partnery — tedy na osobni drovni (Kale, Singh a Perlmutter, 2000). Vztahovy kapital
jako soucast zivotniho stylu podnikateld muze zvysit objem jejich podnikani, nebot
umoznuje lepsi spojeni s riznymi zainteresovanymi stranami (Cunha, 2020). Podnikatelé
mohou nabizet vice personalizovanych zazitkt vytvofenych prostiednictvim spoluvytvareni
a 1épe rozumét potiebam spotiebitell. Nicméné mit dobry vztahovy kapital nemusi byt
dostateCné pro generovani inovace ve malych podnicich. Zalezi totiz na schopnosti
podnikatele absorbovat znalosti a pfilezitosti, které vyplynou z téchto spojeni s mistnimi

partnery (Cooper, 2015).

3.4 Zpusoby méieni intelektualniho kapitalu

Pro spravné fizeni a rozvoj hodnoty intelektudlniho kapitdlu je nezbytné mit
k dispozici efektivni metody méfeni. Tato diplomova prace se bude zabyvat riznymi
pristupy k méfeni intelektualniho kapitalu v organizaci. Mezi nejcastéji pouzivané metody
patfi metoda Balanced Scorecard, metoda intelektudlniho potencidlu pfidané hodnoty nebo
metoda Skandia-Navigator. Kazda z téchto metod ma své vyhody a nevyhody, a proto je

dulezité spravné vybrat metodu, ktera nejlépe odpovida potiebam a cilim organizace.

3.4.1 Balanced Scorecard

Balanced Scorecard (ddle BSC) je model strategického fizeni, ktery pfevadi strategii
do souvisejicich cili, méfenych pomoci ukazateli a propojenych s akCnimi plany, jez
umoznuji sladit chovani ¢lenti organizace. UZiteCnost BSC nezavisi na typu spole¢nosti, ale

na problémech, které existuji v organizaci. BSC se pouzivd ve velkych 1 malych
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spoleCnostech, v regulovanych i neregulovanych sektorech, v ziskovych i neziskovych
organizacich a také ve vysoce ziskovych a ztratovych spolecnostech (Fernandez, 2001).

Nazev této metody byl zvolen na zaklad¢ tii klicovych slov:

e Dbalanced — vyvazenost;

e score — ukazatel;

e card — karta, list (v kontextu s ukazateli chapano jako piehled).

Soucasti metody BSC jsou cile (objectives), akce (initiatives), podnéty (drivers)
a ukazatele (measures). Organizace se z dlouhodobého hlediska snazi dosahnout svych
pevné stanovenych cili a zminéné ukazatele umoziiuji analyticky vyhodnotit procesy a méfit
odchylky od pozadovanych cila. Podnéty existuji jako akce, které jsou v ramci spolecnosti
provadény za uCelem dosazeni stanovenych cild. Jeden cil mize mit vice podnétd, které
ovliviiuji hodnoty rtiznych kritérii. Pokud se vSak ukaze, ze nékteré projekty, které firma
podporuje, brani dosazeni zamysleného cile, je nutné zasahnout a piipadné upravit
strategickou strukturu (Balanced Scorecard Institute, 2024).

Strategie BSC je Casto pouzivana ve formé strategické mapy organizace, kterd vizualné
zobrazuje firemni strategii. Tento model se vztahuje k budoucnosti a sleduje dlouhodobou

perspektivu stanovenych cilli, viz obrazek 4 (Jahoda, 2017).

Obrizek 4 Ctyfi perspektivy BSC

Finanéni
perspektiva

Zakaznicka Podnikova Procesni

perspektiva strategie perspektiva

Perspektiva
uéeni se
a rustu

Zdroj: Jahoda, 2107
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Jak lze vidét na obrazku 4, metoda BSC hodnoti vykonnost podniku ve ctyfech
perspektivach, kterymi jsou financni perspektiva, perspektiva internich procesi, perspektiva
ucent a riistu a zdkaznickd perspektiva. Ctyfi perspektivy BSC podporuji $irsi pohled, nikoli
pouze hledisko finan¢ni vykonnosti. Zahrnuji také dalsi strategické dimenze, které pokryvaji
celé spektrum organizace a aktivit spolecnosti. Dohromady tyto Ctyfi perspektivy poskytuji
ramec pro hodnoceni riiznych rizik v kazdé kategorii (Balanced Scorecard Institute, 2024).

¢ Financni perspektiva

Podle Pavelkové (2013) jde ve finan¢ni perspektivé predev§im o kontrolu spokojenosti
majiteld firmy a uspokojovani jejich potieb a zajmu tak, aby pro né byla spole¢nost
dostatecné¢ vykonnym zdrojem pro vydélavani penéz. Cile financni perspektivy jsou
provazény s ostatnimi prvky BSC. To znamen4, ze tato perspektiva stanovuje nejen finan¢ni
vykonnost, ale i zhodnoceni cilti vSech ostatnich perspektiv. Jako stézZejni se pak z pohledu
financni perspektivy jevi tato otazka: Jaké cile vychdzeji z financnich ocekdvani investoru
a viastniku podniku?

Kazda spolecnost prochézi jednotlivymi fadzemi svého zivotniho cyklu a s tim se vyviji
a méni i jeji financni cile. Proto lze podnikové strategie rozdé€lit podle jednotlivych fazi
zivotniho cyklu nasledujicim zpisobem (Kaplan a Norton, 2007):

1) Riist — jde o prvotni fazi zivotniho cyklu spolecnosti, orientovanou na zvySeni
urovné prodeju a marketingové aktivity. Je charakteristickd vysokymi investicemi,
napiiklad do distribuce a propagace, rozvoje produktu, infrastruktury a budovani
zakaznické zakladny. Velmi Casto jsou vlozené investice vyssi nez zisk podniku,
a proto dochazi ke vzniku zdpornych penéznich tokli (cash flow). Hlavnim
finan¢nim cilem podniku v této fazi je rast v oblasti prodeju produktu.

2) Udrzeni — v této fazi je kladen diiraz na maximalni miru navratnosti vlozenych
prostiedktl a udrzeni stavajiciho trzniho podilu s dirazem na zajisténi stability
budouciho postaveni, pfipadné 1 jeho rozSifeni. Finan¢ni cilem v této fazi je
zaméfeni na ekonomickou pridanou hodnotu (EVA) a rentabilitu (ROI, ROCE).

3) Sklizeri — predstavuje fazi, kdy jsou sklizeny ,plody* pocateCnich investic. Je
charakteristickd nizkymi investicemi na podporu a udrzbu stavajicich kapacit.
Vétsi diraz je kladen na maximalizaci cash flow. Podniky v této fazi obvykle

dosahuji nejvyssich vynosu, protoze jiz neprovad¢ji rozsahlé investice.
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e Perspektiva internich procesu (procesni perspektiva)

V perspektivé internich procest autofi charakterizuji nejvyznamnéj§i procesy pro
dosazeni zakaznickych a akcionafskych cild. Obrovské mnozstvi zptusobi méfeni
vykonnosti podnikii je zaméfeno na zvySeni Urovné jiz existujicich provoznich a jinych
procesu. Perspektiva internich procesti obsahuje rizné informace o podnikovych procesech
ve spolecnosti, které jsou dalezité pro realizaci dlouhodobé strategie. Mezi typické ukazatele
pro tuto perspektivu patii odchylka planovanych a skutecnych nakladi, index produktivity
prace, ukazatele obratu, primérna doba zpracovani a vyfizeni objednavky, praimérma doba
a naklady na vykonavani jednotlivych procest atd. Klicova otazka zni: Které procesy jsou
pro organizaci strategicky dulezité? (Lyalyuk, 2015)

Inovacni proces piedstavuje nejprve identifikované trzni segmenty, které chce
spoleCnost uspokojit svymi budoucimi vyrobky a sluzbami. Nasleduje faze ndvrhu a vyvoje
takového produktu, ktery tyto trzni segmenty skuteCné uspokoji. Tento pfistup pomaha
podniku klast vétsi diraz na proces vyzkumu a vyvoje, ze kterého vychazi nové zbozi,
sluzby, a dokonce 1 trhy (Kaplan a Norton, 2007).

Inovacni proces obsahuje nasledujici slozky (Dvorak a Pribyslavsky, 2006):

1) doba vyvoje nové generace produktu;

2) navratnost nakladd na vyzkum a vyvoj;

3) uvedeni vyrobku na trh v porovndni s planem nebo konkurenci;

4) procento prodeji novych produkti;

5) doba uvedeni na trh;

6) procento produktu bez tprav;

7) zisk z novych produkta;

8) zivotni cyklus produktu.

Dalsi proces se nazyva provozni. Provozni proces kratkodobé tvori primérni firemni{
hodnoty. Existuje ve vSech oblastech, napfiklad v poskytovani sluzeb, oblasti vyroby,
nakupu ¢i administrativni spravé organizace a ve spravé podnikovych zdroji. Béhem tohoto

procesu je vytvoren produkt, ktery je pak poskytovan zdkaznikovi.

30



Jako posledni probihd v rdmci spolecnosti proces poprodejniho servisu. Tento proces
predstavuje servis pro zdkazniky, jako je naptiklad odstrariovani chyb a nedostatkt (oprava,
vyména nebo reklamace) a mnoho dalSich dopliikovych sluzeb v zdvislosti na druhu
poskytovaného produktu. Méfitkem pro tyto procesy muze byt kvalita, poCet vyfesenych
zakaznickych problému, vySe nakladi na poprodejni sluzby, rychlost odezvy zakaznikovi
atd. (Lyalyuk, 2015).

e Perspektiva uceni a rustu

Treti perspektiva BSC je zaméfena na cile, které podporuji uceni a rust. Pro nové
zaloZzenou firmu je kliCové zaméfit se na rozvoj organizaCnich procesi a potencialu
zaméstnancu, optimalizaci informacnich systému a kulturni pfistupy, jeZ podporuji osobni
rast jednotlived v ramci firmy, coZ prisp€je ke zdokonaleni celého podnikatelského subjektu
(Lang, 2007). Do oblasti uceni a rozvoje spadaji v§echny ukazatele, které se tykaji lidskych
zdroji. V éfe neustalych technologickych zmén je zasadni zajistit, aby zaméstnanci stale
zdokonalovali své dovednosti. Proto organizace musi investovat do svych pracovnikd
a jejich vzdélavani (Lyalyuk, 2015).

Kaplan a Norton (2007) vymezuji tfi podstatné oblasti perspektivy ueni a rastu:

1) Schopnosti zaméstnanci — jednd se predev§im o schopnost nést zodpovédnost,
feSit problémy, porozumét pracovnim instrukcim a komunikovat efektivné.
Spokojeni zaméstnanci jsou vice loajalni a produktivni, coz prispiva ke zlepSeni
vysledkt podniku.

2) Schopnosti informacniho systému — spravné nastaveny informacni systém je
klicovy pro uspésné plnéni tikoli zaméstnancti. Kvalitni informace o zakaznicich
a organizacnich procesech umoziluji zefektivnit vykon organizace a mohou slouzit
jako mefitko jeji vykonnosti.

3) Motivace, delegovani a angazovanost — jde o vytvoreni piijemného pracovniho
prostiedi a klimatu, které podporuji motivaci a iniciativu pracovniki. Metoda BSC
umoznuje vyuzit vSechny néstroje pro podporu tvarcich inciativ zaméstnanci, coz
je nezbytné pro neustalé zvySovani podnikové vykonnosti.

e Zakaznicka perspektiva

Zakaznickd perspektiva ve frameworku BSC slouzi k identifikaci zakaznickych
a trznich segmentt. Klicova méfitka této slozky BSC hodnoti vyhody, které firma poskytuje
svym klientim a které predstavuji hybnou silu pro podnikani. Mezi tato méfitka patii

napiiklad objem prodeje, rychlost dodani, kvalita vyrobkd a naklady. Jelikoz zakaznici
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nejsou homogenni skupinou, kterd ma rizné preference, je nutné provést hloubkovy trzni
vyzkum a na zakladé jeho vysledku identifikovat nejvhodnéjsi segmenty, na které se podnik
zamé&fi. Velmi dualezité je také identifikovat segmenty, na n€z se nevyplati orientovat
(Cetlova, 2007).

Podle Kaplana a Nortona (2007) si firmy vybiraji soubory méfitek pro hodnoceni
zdkaznické perspektivy. V ndsledujici tabulce 3 jsou zobrazeny zakladni skupiny méfitek,

které 1ze pouzivat ve vSech typech organizaci:

Tabulka 3 Zakladni skupiny méfitek zakaznické perspektivy

Podil na trhu Odréazi podil firmy na daném trhu, ktery je vyjadien v poctu
zakaznikd, objemu prodanych produkti (sluzeb nebo zbozi) ¢i

utracenych financnich prostredka.

Udrzeni Mira, v jaké spole¢nost udrzuje poprodejni kontakt se zdkazniky.
zakazniku Tento princip spociva v udrzovani neustalého kontaktu se
zakazniky a maze byt vyjadren v absolutnich nebo relativnich

¢éislech.

Ziskavani novych | Sleduje absolutni nebo relativni miru, kterou spole¢nost ziskava

zakazniku nové klienty nebo zakazky.

Spokojenost Stanovuje uroven spokojenosti klientti podle specifickych kritérii.
zakazniku

Ziskovost Meéri Cisty zisk, ktery zdkaznici anebo vymezené segmenty
zakazniku pfinaseji, a to po odecteni zvlastnich vydaji na podporu zakaznikd.

Timto zpisobem lze zhodnotit skuteny piinos zakaznikl pro
spolecnost po zohlednéni nakladt spojenych s jejich obsluhou

a podporou.

Zdroj: vlastni zpracovéani podle Kaplana a Nortona (2007)
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3.4.2 Intelektualni potencial pridané hodnoty

Pulic (2000) vyvinul value added intellectual coefficient (VAIC) pro méfeni
intelektudlniho kapitdlu spolecnosti. Tato metoda se zaméfuje na dva klicové aspekty, které
nebyly dfive adekvatné feseny jinymi metodami:

1) Pro spolecnosti, které nejsou kotované na akciovém trhu, neni snadné vypocitat
trzni hodnotu intelektualniho kapitalu. VAIC poskytuje alternativni zpuasob, jak
urcit tuto hodnotu.

2) Neexistuje dostatecné ucinny systém pro sledovani efektivity soucasnych
obchodnich aktivit provadénych zaméstnanci ani pro urceni toho, zda jejich
potencial smétuje ke tvorbé nebo niceni hodnoty.

Metoda VAIC byla navrzena tak, aby poskytovala informace o efektivité tvorby

hodnoty z hmotného a nehmotného majetku spolecnosti. Model zacina schopnosti
spole¢nosti vytvaret piidanou hodnotu (VA). Ptidana hodnota (VA) je rozdil mezi vynosy

z prodeje (OUT) a ndklady na vstupy (IN) a je reprezentovana nésledujici rovnici:
VA = OUT - IN. (1)

Vystupy (OUT) predstavuji vynosy a zahrnuji veSkeré produkty a sluzby prodavané
na trhu. Vstupy (IN) zahrnuji vSechny naklady spojené s generovanim téchto vynosu
s vyjimkou mzdovych nakladi. Mzdové naklady jsou v tomto modelu povazovany za
soucast intelektualniho kapitalu (IK) a nejsou zahrnuty do nakladi. Dilezité je si uvédomit,
Ze v této metodé je prace povazovana za entitu, kterd vytvari hodnotu. Vysledkem tohoto
modelu je hodnota pfidané hodnoty (VA) za urcité obdobi. VA je ovlivnéna efektivitou
lidského kapitalu (LK) a strukturdlniho kapitdlu (SK).

Druhy vztah v metodé VAIC, ktery vyuziva fyzicky kapital (CA), se nazyva koeficient
pridané hodnoty kapitalu (VACA). Tento ukazatel vyjadiuje hodnotu pfidanou jednotkou

CA a slouzi k vyhodnoceni vlivu fyzickych aktiv na celkovou hodnotu pfidané hodnoty:
VACA = VA/CA. (2)

Pulic (2000) predpoklada, ze pokud CA generuje vyssi vynosy v jedné spolenosti nez
v jiné, pak prvni spolecnost 1épe vyuziva sviij CA, coz je soucasti IK firem. Tento koncept
je vyjadien pomoci ukazatele VACA, ktery slouzi k porovnani skupiny spolecnosti a
ukazuje, jak dobfe firmy vyuzivaji své fyzické zdroje.

Dal§im vztahem je vztah mezi pfidanou hodnotou (VA) a lidskym kapitalem (LK).
Koeficient lidského kapitdlu (VAHU) ukazuje, kolik VA je vytvofeno za penize vynalozené
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na zamé&stnance. Tento vztah ukazuje schopnost LK vytvaret hodnotu ve spole¢nosti. Pulic
tvrdi, ze celkové mzdy a mzdové néklady jsou ukazatelem LK firmy, nebot’ trh urcuje platy
na zakladé vykonu, a proto je logické, ze uspéch LK by me¢l byt hodnocen stejnymi kritérii.
Vztah mezi VA a LK tedy ukazuje schopnost LK prispivat k vytvareni hodnoty ve

spolecCnosti.
VAHU = VA/LK. 3)

Diky vztahu mezi VA a LK) ktery je vyjadfen jako VAHU, se tento ukazatel stava
meéfitkem kvality lidskych zdroja spolecnosti a jejich schopnosti generovat VA za kazdou
investovanou penézni jednotku do LK. Dal§im vztahem je strukturdlni kapitdlovy koeficient
(STVA), ktery ukazuje, jaky podil strukturalniho kapitalu (SK) pfispiva k tvorbé hodnoty.
V Pulicové modelu je SK vyjadfen jako rozdil mezi VA a LK. Cim mensi je piispévek LK
k tvorbé hodnoty, tim vétsi je prispévek SK. To bylo ovéfeno v empirickém vyzkumu, ktery
prokazal, ze v tradi¢nich primyslovych sektorech, jako je tézky prumysl a hornictvi, je
ptispévek SK nevyznamny, zatimco ve farmaceutickém prumyslu a softwarovém sektoru
ma kli¢ovy vliv na tvorbu hodnoty.

Ttreti vztah mezi VA a STVA je tedy vyjadien jako pomér mezi SK a VA, protoze LK
a SK jsou v opacném pomeéru, pokud jde o tvorbu hodnoty. Tento ukazatel méfi mnozstvi
SK potiebného k vygenerovani piijmu z VA a ukazuje, jak uspéSny je SK pii vytvafeni

hodnoty ve spolecnosti:
STVA = SK/VA. 4)

Konecnym vysledkem je v Pulicové modelu ukazatel VAIC. Je to soucet vySe

uvedenych koeficienti:
VAIC = VACA + VAHU + STVA. &)

Pritazlivost Pulicovy metody spoc¢iva v jednoduchém ziskavani dat; navic umoziuje
provadét dal§i analyzy s pouzitim béznych financnich dCisel, ktera jsou dostupna
z auditovanych finan¢nich zprav spoleCnosti. Data potfebna pro vypocet raznych
pomeérovych ukazatelt predstavuji standardni financni udaje, které jsou snadno dostupné.
Na druhou stranu, alternativni metody méfeni intelektualniho kapitalu jsou omezeny tim, ze
zahrnuji unikatni finan¢ni a nefinancni ukazatele a Casto jsou upravovany tak, aby
odpovidaly konkrétnim charakteristikim jednotlivych firem (Roos et al., 1997). Nekteré

z téchto ukazatelll, zejména nefinancniho charakteru, nemusi byt snadno dostupné nebo

34



nemusi byt zaznamenavany jinymi firmami. To mize omezovat schopnost konzistentniho
pouziti alternativnich metod meéfeni intelektualniho kapitalu ve velkych a riznorodych

souborech pro srovnédvaci analyzy (Firer a Williams, 2003).

3.4.3 Skandia Navigator

Podle Edvinssona a Maloneho (1997) byl Skandia Navigator klicovym projektem
spoleCnosti Skandia, zaméfenym na posileni rozvoje intelektualniho kapitalu. Hlavnim
cilem této metody je predikce budouciho vyvoje firmy, podobné jako je tomu u modelu BSC.
Skandia Navigator byl vyvinut s cilem stabilizovat vztah mezi intelektudlnim a finan¢nim
kapitalem. To znamenda, ze ukazatel pracuje na zakladé rozdilu mezi hodnotou aktiv
spoleCnosti a jejich trzni hodnotou (viz obrdzek 5). Skandia Navigator slouzi k méteni
intelektualniho kapitalu na zakladé méfitelnych parametrt a je urCen péti faktory:

1) Financni kapitdl — ucetni rozvaha a dal§i indikatory méfici vykonnost a kvalitu
podniku. Piiklad parametri: piijmy/zaméstnanci, pfijmy z novych zakaznikd /
celkové pfijmy;

2) Zakaznicky kapital — vztahy s klienty. Priklad parametri: pocet oslovenych
zakaznika / celkovy poCet skutecné uzavienych obchodu, pocet nové ziskanych
zakazniku / pocet ztracenych zakazniki.

3) Procesni kapitdl — vSechny procesy, které v organizaci probihaji, jsou zdkladem
strukturalniho kapitalu. Pfiklad parametri: poCet pocitaci / pocCet pracovnikd,
procesni ¢as v minutach.

4) Kapital obnovy a rozvoje — Skoleni zaméstnancu, vyvoje novych produkti, ruseni
nefungujicich procesu. Piiklad parametri: naklady na vzdélavani / administrativni
naklady, index spokojenosti zaméstnance;

5) Lidsky kapital — zaméstnanci, jejich kompetence a schopnosti. Priklad parametrt:
ro¢ni kolisani zaméstnancli, pocet nadfizenych pracovniki s vysokoskolskym

vzdélanim k celkovému poc¢tu manazerti (Edvinsson a Malone, 1997).
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Obrazek 5 Skandia Navigator management model
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Zdroj: Edvinsson and Malone (1997)

3.4.4 The Intangible Assets Monitor

Metoda Intangible Assets Monitor (IAM) pfedstavuje vyznamny nastroj pro sledovani
a hodnoceni intelektualniho kapitalu organizace. IAM je metoda pro méfeni nehmotnych
aktiv a poskytuje nékolik ukazateli pro jednoduché méfeni intelektudlniho kapitdlu. Volba
ukazatel zavisi na strategii firmy a format metody je vhodny zejména pro spolecnosti
s velkym objemem nehmotného majetku. Sveiby (1997) ve svém c¢lanku rozliSuje tfi

zakladni slozky: externi struktury, interni struktury a individudlni kompetence (viz

tabulka 4):

Tabulka 4 Externi struktury, interni struktury a individudlni kompetence

Externi struktury

Interni struktury

Individualni kompetence

Indikatory rastu/obnovy

Indikatory rastu/obnovy

Indikatory rastu/obnovy

Ukazatele u¢innosti

Ukazatele u¢innosti

Ukazatele u¢innosti

Indikétory stability

Indikatory stability

Indikatory stability

Zdroj: vlastni zpracovani podle Sveibyho (1997)
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Externi struktury obsahuji napfiklad budovani vztaht s vefejnosti, znacku, celkovy

image, vztahy se zdkazniky a dodavateli atd.

1) Interni struktury zahrnuji organizace managementu, pravni strukturu, manudlni
systémy, postoje, vyzkum a vyvoj, patenty a procesy, které jsou ve firmé
aplikovény.

2) Individudlni kompetence predstavuji schopnosti a dovednosti pracovniku, jejich
vzd€lani, zkuSenosti atd.

Podle Sveibyho (1997) jsou indikdtory riistu/obnovy, ukazatele ucinnosti a indikdtory

stability klicovymi ukazateli pro méteni intelektualniho kapitalu organizace. Hlavnim cilem
IAM je ziskat cely obraz vSech intelektualnich tokti spoleCnosti, a proto by mél byt

formulovan jeden nebo dva ukazatele v kazdé kategorii.

3.5 Vykazovani intelektualniho kapitalu

Podle Roose et al. (1997) je vykazovdni intelektualniho kapitdlu procesem vymezeni,
méfeni a reportingu nehmotnych zdroji organizace. Tento typ vykaznictvi zahrnuje
identifikaci a méfeni znalosti, dovednosti, patentil, ochrannych znamek, vztaht se zakazniky
a dalsich nehmotnych aktiv. Nejvyznamnéjsim ukolem vykazovani intelektudlniho kapitalu
je zachytit, fidit a dokumentovat procesy urCité spolecnosti, které jsou zalozeny na
znalostech, a poskytovat kvalitativni a kvantitativni informace jak vedeni firmy, tak
relevantnim skupinam stakeholdert.

Se zdokonalovanim informacnich procest se zvySuje efektivita rozvoje podniku, coz
umoziuje rychlejsi a presnéjsi trzni rozhodnuti a lepsi reakci spolecnosti na meénici se
podminky trhu. Méfenim takovych aspektl, jako je napiiklad Groven loajality zékaznika
nebo spokojenost zaméstnanct, Ize posoudit pokrok spolecnosti jesté predtim, nez budou
k dispozici data z tradi¢nich financnich zprav, které vétSinou nezachycuji intelektudlni
kapitdl. Pokud vyrocni zprava je doplnéna vykazovanim tohoto kapitdlu, zvysi se
transparentnost spole€nosti, coz umozni zucastnénym stranam lépe si predstavit, jakym
potencidlem firma disponuje. SpoleCnost tak ziskd nastroj pro zlepSeni svého systému
externiho reportingu a pro rozsifeni pusobnosti informace adresované vSem zacastnénym

strandm (Novgorodov, 2017).
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Nicméné myslenka vykazovani intelektudlniho kapitdlu ma urcitda omezeni.

Mikolajek-Gocejna (2010) uvadi nejméné tfi divody této situace:

1)

2)

3)

ZGcastnéné strany nemusi rozumét tomu, ze rust hodnoty spolecnosti je stimulovan
investicemi do nehmotnych aktiv. Vzhledem k tomu, Ze znalosti zaméstnanct jsou
aktivem, které nema na trhu likviditu, investofi a zakladatelé spoleCnosti ne vzdy
podporuji vyvoj specidlniho reportingového systému.

I kdyz stakeholdefi chapou vztah mezi intelektudlnim kapitdlem a firemni vizi,
pravdépodobné budou vahat, nez se rozhodnou investovat do intelektualniho
kapitalu kvali nedostatku divéry v metody méfeni nehmotnych aktiv.

Problémem muze byt také nedostatek divéry v kontrolu vedeni nad opatifenimi.
Existuje také problém vlastnictvi n€kterych prvka intelektualniho kapitalu, jako

jsou napftiklad lidé.

Chaikovskaya a Bystrova (2011) ve svém ¢lanku tvrdi, ze aby mohl byt nehmotny

majetek zahrnut do ucetni zavérky, spolecnosti musi spliiovat urcita kritéria bez ohledu na

to, jak byl pofizen. Mezi hlavni kritéria patfi nasledujici komponenty:

Identifikovatelnost: nehmotné aktivum musi byt odd¢litelné od ostatniho majetku
organizace a zdjmena od goodwillu (musi existovat potencidl jeho prodeje,
prevodu, vymeény a dalSich zptsobu jeho obratu).

Nehmotny majetek vznikd ze smluvnich a jinych zdkonnych prav (naptiklad na
zakladé licence k provozu, riznych povoleni a preferenci ud€lenych statem). Pri
vytvareni nehmotnych aktiv v ramci organizace nemusi byt tato ve vykazech
snadno identifikovatelnd, nebot’ v n€kterych pripadech naklady na vytvoreni aktiva
nelze spolehlivé odhadnout.

Kontrola: schopnost ovladat aktiva obvykle predpoklada existenci zdkonnych prav
k uzivani nehmotnych aktiv. Pfikladem jsou technické znalosti firmy, které jsou
chranény patenty. Pristup k majetku vSak lze omezit i jinymi zptsoby (napfiklad
utajovanim informaci v pfipadé know-how). Pfi absenci zdkonnych prav spada
posouzeni kontroly do rozsahu odborného tisudku ucetniho.

Nehmotnost nebo nepiitomnost fyzické formy: mezinarodni standardy ucetniho
vykaznictvi jsou na tuto vlastnost pomérné flexibilni. Pokud objekty, které nemaji
fyzickou podobu, Gzce souviseji s urCitymi hmotnymi objekty, organizace musi
nezavisle ur€it vyznamnéj§i prvek z téchto dvou slozek — hmotného nebo

nehmotného — a musi se fidit odpovidajicimi normami.
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e Schopnost generovat ekonomické vyhody: vyuziti nehmotného majetku musi
umoznit v budoucnu ziskat napfiklad dalsi vynosy z prodeje zbozi, vyrobka, praci,
sluzeb, poptipadé snizit naklady nebo zvysit trzby.

Vykazovani intelektudlniho kapitdlu zavisi na specifikach spolecnosti, jeji velikosti,
historii a kontextu. Proto by budouci firmy mély byt dostatecné flexibilni, aby porozumély
logice spravy nehmotnych aktiv v ramci konkrétni spole¢nosti (Mikolajek-Gocejna, 2010).
Nicméné v oblasti financni analyzy muze zaclenéni intelektudlniho kapitdlu do
predpokladaného zisku spoleCnosti zpusobit neopodstatnéna ocekavani a vést k chybam

v progndze (Grasenick a Low, 2004).
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4 Vlastni prace

4.1 Charakteristika spolecnosti Luxury Beauty

V nasledujici ¢asti této diplomové prace je podrobngji charakterizovina spole¢nost
Luxury Beuaty. V jednotlivych Castech této kapitoly jsou poskytnuty klicové informace

o spolecnosti, je popsdna jeji organizacni struktura a provedena financ¢ni analyza.

4.1.1 Zakladni informace a historie

Luxury Beauty je prosperujicim kosmetickym salénem, ktery je situovdn v centru
Prahy. Firma byla zalozena v roce 2011 a rychle se stala jednim z pfednich hraca na trhu
krasy a kosmetiky. Jiz vice nez deset let se salon vé€nuje uspokojovani potieb svych klientt.
Pfedmétem podnikani spoleénosti je dle RZP (2023) vyroba, obchod a sluzby neuvedené
v piilohdch 1-3 zivnostenského zdkona. Mezi konkrétni vymezené cCinnosti spoleCnosti
Luxury Beauty patfi:

e kosmetické sluzby;

e Cinnosti, pii kterych je poruSovana integrita lidské kize;

e masérské, rekondi¢ni a regeneracni sluzby;

e holicstvi a kadefnictvi;

e pronajem nemovitosti, byt a nebytovych prostor;

e sprdva vlastniho majetku.

Hlavni specializaci Luxury Beauty je celkovd péce o klienty, coz zahrnuje jak
kosmetické, tak Iékarské a estetické sluzby. Spolecnost se zaméfuje na poskytovani §iroké
Skaly kosmetickych sluzeb pro oblicej, télo, vlasy a nehty, které zahrnuji:

1) chemicky peeling, 1écbu akné a odstranovani koznich nepravidelnosti;

2) 12 druht masazi, v€etné tradi¢ni manualni masaze a modernich masazi s vyuzitim

specidlnich pfistroju;

3) permanentni make-up a jeho odstranéni;

4) laserova epilace;

5) depilace voskem a cukrovou pastou;

6) uprava, barveni a laminace oboci a fas.

40



Poslanim spole¢nosti Luxury Beauty poskytovat prvotiidni kosmetické sluzby, které
kombinuji nejmodernégjsi technologie s odbornym know-how kosmeti¢ek s lékaiskym
vzdélanim. Poslanim je pomdhat zakaznikim dosahnout skutecné elegance a stylového
vzhledu, ktery odrazi jejich vlastni jedine¢nou krasu (ExclusiveBeauty.cz, 2023).

Vize spolecnosti Luxury Beauty spociva v poskytovani komplexni péce o krasu, ktera
zahrnuje péci o obliCej, te€lo, vlasy a nehty, s dirazem na neustaly rozvoj a inovace.
Spolecnost si klade za cil byt mistem, kde navstéva salonu prertsta v esteticky ritual a kde

kazdy klient naléz4a harmonii mezi krasou a péci o své télo (ExclusiveBeauty.cz, 2023).

4.1.2 Vedeni a zaméstnance spolecnosti

Ve spolecnosti pracuje celkem 14 zaméstnanct, pficemz mezi né patii 6 kosmeticek,
2 manikéfi, 2 kadernici, odbornik na prodluzovani fas a 3 administrativni pracovnici. Celkem
12 ze 14zaméstnancti je pevné piifazeno k jedné ze dvou pobocek — Exclusive Beauty Clinic
nebo Studio Exclusive Beauty, zatimco jedna administratorka flexibilné ptisobi v obou
salonech dle operativnich potieb. Kazda pobocka disponuje vedouci administratorkou, kterd
ma na starosti provoz konkrétni pobocky. VSechny procesy ve spolecnosti probihaji pod
pecClivym dohledem majitelky, coz zajistuje plynuly a efektivni chod firmy s dirazem na
prehlednost a kontrolu.

Spolecnost Luxury Beauty spolupracuje kromé interniho personalu také se 3 externimi
outsourcovanymi specialisty, ktefi poskytuji specifické sluzby a zajistuji klicové podnikové
procesy. Mezi n¢ patii Ucetni, jez ma na starost mési¢ni uzavérky a veskeré ucetni Cinnosti
a zajistuje, ze financni toky spolecnosti jsou spravné evidovany v souladu s prislusnymi
pravnimi piedpisy. Dale spolecnost vyuziva sluzeb spravce webovych stranek, ktery se stara
o online prezentaci, kliCovou pro atraktivni a aktualni prezentaci znacky v digitalnim
prostoru. Poslednim z externich spolupracovnika je administrator softwaru, ktery zodpovida
za to, ze vSechny softwarové systémy budou stale plné€ funkcni, bezpecné a prubézné
aktualizované.

Exclusive Beauty Clinic a Studio Exclusive Beauty

Pobocka Exclusive Beauty Clinic, ktera se nachazi ve stfedu Prahy — v méstské Casti
Praha 1 — ma v souCasnosti 8 zaméstnancd. Jeji sluzby zahrnuji Siroké spektrum
kosmetickych procedur, jako jsou péce o plet, laserova epilace, depilace, masaze a aplikace

permanentniho make-upu.
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Studio Exclusive Beauty, zalozené v lednu 2023, je dals§i pobockou této firmy, ktera
byla oteviena v reakci na rostouci poptavku a aspéch ptivodni pobocCky. Nachazi se v Praze
10 a zameéstnava 7 lidi. Hlavni sluzby této pobocky zahrnuji kadetnické sluzby, jako jsou
barveni, stfihy, oSetfeni vlasi a Gpravy ucesu, stejné jako rozsahlé moznosti manikury,
veetné klasické, francouzské a gelové. Dalsi nabizené sluzby zahrnuji pediktru

a prodluzovani fas.

4.1.3 Financ¢ni analyza

Aktiva a pasiva spolecnosti
Tabulka 5 prezentuje sumarizaci aktiv a pasiv v podniku ve zkoumanych letech.

Jednotlivé polozky jsou vyjadieny v tis. K¢.

Tabulka 5 Prehled kapitdlu ve spole¢nosti v tis. K¢

2018 2019 2020 2021 2022
AKTIVA CELKEM | 1186 1407 1436 697 1155
Dlouhodoby majetek | 678 779 779 600 757
Obé&zna aktiva 508 628 657 97 398
PASIVA CELKEM | 1186 1407 1436 697 1155
Vlastni kapital -2666 -2841 -3597 395 440
Cizi zdroje 4248 4248 5033 302 715

Zdroj: vlastni zpracovéni dle Gcetni zavérky Luxury Beauty za roky 2018-2022

1) Aktiva celkem.:

Celkova hodnota aktiv spole¢nosti Luxury Beauty postupné rostla od roku 2018 do
roku 2020, kdy doséhla svého vrcholu na 1436 tis. K¢. Nasledné vsak klesla v roce 2021 na
697 tis. K¢, aby v roce 2022 opét stoupla na 1155 tis. K¢ Tato fluktuace by mohla
naznaCovat razné investicni ¢i kapitalové zmény ve spolecnosti. Dlouhodoby majetek
vzrostl od roku 2018 do roku 2019 a v roku 2020 zistal relativné stabilni. V roce 2021 doslo
ke snizeni na 697 tis. K¢ a v roce 2022 to bylo 757 tis. K&. Obézna aktiva vykazuji rast od
roku 2018 do roku 2020, ale v roce 2021 a 2022 doslo k poklesu.

2) Pasiva celkem:

Celkova hodnota pasiv spolecnosti Luxury Beauty koresponduje s hodnotou aktiv, coz
je v souladu s acetni rovnovahou. Vlastni kapital byl v obdobi od roku 2018 do roku 2020

negativni, coz by mohlo naznacovat ztratu spolecnosti. V roce 2021 se vSak vlastni kapital
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spolecnosti dokonce vykazal pozitivni hodnotu 395 tis. K¢ a v roce 2022 hodnotu
440 tis. K¢. Toto pozitivni Cislo je dulezitym znamenim zlepSeni financniho zdravi
spolecnosti. Cizi zdroje, které zahrnuji dluhy a zavazky spolecnosti, rostly od roku 2018 az
do roku 2020, pti€emz v roce 2020 piekroc€ily hranici 5 mil. K& AvSak v letech nasledujicich
doslo k vyraznému poklesu zavazka a dluhti spolecnosti. V roce 2022 dosahly hodnoty
715 tis. K¢.

Z analyzy tabulky lze vidét, Ze spole¢nost Luxury Beauty prosla béhem zkoumaného
obdobi urCitymi financnimi zménami. Ztratovy vlastni kapital se v prabéhu let zlepsil
av roce 2022 se dostal do pozitivniho rozmezi. To mlze signalizovat zlepSeni financni
situace spolecnosti. Celkoveé lze fict, ze spolecCnost béhem zkoumaného obdobi postupné
zlepSovala sviij vlastni kapital a snizovala zavislost na cizich zdrojich.

Trzby a vysledek hospodareni spole¢nosti

Tabulka 6 Prehled trzeb ze sluzeb, provozniho vysledku hospodateni, finan¢niho vysledku
hospodareni a ¢istého zisku v tis. K¢

2018 2019 2020 2021 2022
Trzby z prodeje 1783 1955 1073 265 2339
sluzeb
Provozni VH 45 -126 -720 -103 174
Financ¢ni VH 0 -49 -36 -2 -22
VH za ucetni obdobi | 45 -175 -756 -105 143

Zdroj: vlastni zpracovani dle ucetni zavérky Luxury Beauty za roky 2018-2022

Analyza tabulky 6 ukazuje, ze spoleCnost proSla béhem zkoumaného obdobi
vyznamnymi fluktuacemi ve svych trzbach ze sluzeb a v hospodarskych vysledcich. I pres
ztratova obdobi v letech 2019 a 2020 se zda, ze spole¢nost postupné zlepsuje svou finanéni
situaci, coz je patrné z pozitivniho vysledku za ticetni obdobi roku 2022. Trzby ze sluzeb
spole¢nosti byly vyrazné nekonstantni. Po dosazeni vrcholu v roce 2019 na hodnoté
1955 tis. K¢ doslo k prudkému poklesu v roce 2020 na hodnotu 1073 tis. K¢. V roce 2021
byly zaznamendny trzby z prodeje sluzeb pouze v hodnote 265 tis. K¢, ale v roce 2022 doslo
k jejich vyraznému narastu na 2339 tis. K¢ Provozni vysledek hospodateni vykazuje
v prubéhu let znatné zmény. V roce 2018 byl pozitivni s hodnotou 45 tis. K¢, ale
v ndsledujicich letech byly zaznamendny ztraty, pficemz ta nejvetsi v roce 2020, kdy dosdhla
-720 tis. KE. V roce 2022 se provozni vysledek opét dostal do plusu s hodnotou
174 tis. K¢.

43



Ukazatele ziskovosti

Tabulka 7 Piehled ukazatelu ziskovosti

2018 2019 2020 2021 2022
ROA 14,57 % -22,45 % -97,07 % -23.9 % 30,04 %
ROE -11,32 % 11,61 % 34,75 % 5,67 % -4,4 %
ROS 8,01 % -8, 94 % -70, 44 % -39,6 % 6,1 %

Zdroj: vlastni zpracovéni dle uetni zavérky Luxury Beauty za roky 2018-2022

Ukazatele ROA, ROE a ROS prezentuji, jak se spoleCnosti dafilo v obdobi let
2018-2022. Z tabulky je patrny vyrazny pokles ziskovosti v obdobi od roku 2019 do roku
2021, coz signalizuje na jisté obtize, kterym musela spolecnost Celit. Tento pokles ziskovosti
je spojen s pandemii covidu-19 a vladnimi opatfenimi v podobé karantény, omezeni
podnikéni a a nasledného propadu ekonomiky. Tyto faktory mohly mit vyznamny negativni
dopad na provoz spolecnosti a jeji schopnost generovat zisk. Nicméné v roce 2022 doslo
k navratu pozitivnich hodnot ROA a ROS, coz je znamkou zlepSeni vykonnosti poté, co se
situace zacCala zlepSovat a omezeni byla postupné uvolfiovana. ROE vykazuje vykyvy, coz
by mohlo ukazovat na proménlivou financni situaci spolecnosti. Celkové lze fict, ze
spolecnost Luxury Beauty zazila v dusledku pandemie obtizné obdobi, ale od té doby se

snazi opét dosahnout ziskovosti a zlepSit svou finan¢ni situaci.

4.2 Aktualni stav intelektualniho kapitalu

Nasledujici podkapitola prezentuje aktudlni hodnoceni intelektudlniho kapitdlu ve
vybraném podniku. Data byla ziskana prostfednictvim metody rozhovoru s vedenim,

analyzy dokumenttl a dotaznikového prizkumu mezi zaméstnanci.

4.2.1 Lidsky kapital

Rozhovor s jednatelkou spolecnosti

Ve spolecnosti pracuje celkem 14 zaméstnancu, ktefi jsou rozdéleni do 2 pobocek.
Kazda kosmeticka pred svym nastupem do firmy musi spliiovat urc¢ité pozadavky v oblasti
estetické a aparatni kosmetologie a obdrzet odbornou kvalifikaci v podobé Osvédceni
o rekvalifikaci v kosmetickém oboru, které opraviiuje osobu pracovat na uzemi EU.
Spolecnost pfimo nevykazuje schopnosti a dovednosti svych zaméstnanci, ale snazi se je

aktivné rozvijet a dokaze je také patfi¢né€ ocenit.
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Pouziva k tomu nésledujici metody:

1) Pravidelnd Skoleni

Prvnim typem Skoleni je pfiprava kosmeticky pred nastupem. Kazda kosmeticka bez
ohledu na své predchozi zkuSenosti absolvuje Ctrnéactidenni intenzivni Skoleni v ramci
Exclusive Beauty Clinic. Tyto vzdélavaci programy poskytuji zaméstnancim komplexni
znalosti o vSech procedurach spolecnosti a specializované dovednosti, které jsou relevantni
pro jejich konkrétni smér v Exclusive Beauty Clinic. Vedeni firmy povazuje tuto pfipravu
za kliCovou, aby zaméstnanci byli schopni poskytovat kvalitni péci riznym typum klientd.
Dalsim dulezitym prvkem je BeautyDay, ktery se kona kazdy mésic. BeautyDay piedstavuje
soucast mesi¢niho setkani celého personalu z obou pobocek, a to vzdy posledni pondéli
v mésici. Béhem tohoto dne kazd4a kosmeticka provede urcity zakrok pod dohledem
administratord a vedoucich, ktefi vychazeji z konkrétnich pozadavki. Nasledné je
kosmetickam poskytnuta konstruktivni zpétna vazba, coz jim umoziuje identifikovat
oblasti, ve kterych se mohou zdokonalit a 1épe tak porozumét svym silnym a slabym
strankam. BeautyDay posiluje tymovou spolupraci a zvySuje kvalitu péce, kterou klienti od
firmy obdrzi. Kosmeticky maji pfilezitost sdilet své zkuSenosti a rady s kolegy, coz pfispiva
k vymeéné znalosti a posiluje soudrznost tymu. Tato interakce mezi kolegy na BeautyDay by
méla vytvofit jedine¢nou pracovni kulturu v ramci spolecnosti.

2) Spoluprace s kosmetickymi znackami

Vsichni specialisté z Exclusive Beauty Clinic pravidelné navstévuji Skoleni a kurzy
poradané kosmetickymi znackami — partnery, jako jsou DMK International, IS CLINIC nebo
Teoxane. Takové Skoleni Casto probiha v ramci jednoho az dvou dnu a slouzi k vyuce
v oblasti novych produktti nebo produktovych fad a také k rekvalifikaci. Kazdy zaméstnanec
ma povinnost absolvovat kurzy od partneri minimalné nékolikrat rocn€, coz umoziuje
zajistit, ze klienti budou mit pfistup k nejnovéjs§im kosmetickym postupim a produktim
v oblasti kosmetické péce.

3) Meésicni schiizky s vedenim

Jak jiz bylo zminéno vySe, kazdé posledni pondéli v mésici se feditelka spolecnosti
setkava se zaméstnanci obou pobocek. V rdmci tohoto setkdni probihd nejen BeautyDay, ale
také diskuse o dalezitych udalostech, které se udaly za posledni mésic. B€hem téchto setkani
jsou probirany razné situace, incidenty, konflikty mezi zaméstnanci, piipadné

nespokojenosti zakaznikd a davody, které k nim vedly.
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Tato pravidelna komunikace umoziuje kazdému zaméstnanci vyjadfit svij nazor
a aktivné se podilet na feSeni pracovnich otazek. Vedeni tak ziskavad upfimny nézor
a zpétnou vazbu od zaméstnanci a pravidelné sleduje jejich spokojenost praci ve
spoleCnosti.

Dialog je tedy klicovym nastrojem komunikace mezi majitelkou a jejimi podfizenymi,
ktery slouzi k feSeni aktualnich problémud. V ramci tohoto dialogu se od zaméstnance
ocekava, aby objasnil, co od spolecnosti o¢ekava, pro¢ a jak muze tato ocekavani naplnit
a také jak muze prispét k vzajemnému rastu a rozvoji firmy. Dilezitym aspektem je i to,
jakym zpusobem jednotlivy zaméstnanec a tym jako celek pfispivaji k dosazeni firemnich
cild. Tato komunikace by méla zvySovat motivaci zaméstnanct a stimulovat je k plnéni
béznych a mimoradnych kol (autorka prace, interni materialy, 2023).

Spolecnost se snazi motivovat své zaméstnance nejen prostfednictvim nalezitého
finan¢niho ohodnoceni, ale také prostfednictvim vytvareni pozitivni firemni kultury. Vedeni
aktivné usiluje o to, aby zaméstnanci chapali a identifikovali se s vizi a misi spole¢nosti,
tedy s tim, co firma dél4, pro¢ to déla a jak to dela. Soucasné se také snazi zlepSit troven
prace a poskytovat zameéstnancim vyhody ve formé slev ve vysi 50—70 % na vSechny sluzby
a produkty obou pobocek, coz je zvlast vyhodné, protoze 13 ze 14 zaméstnanct jsou Zeny.
Podle odpovédi respondentil témét vSichni zaméstnanci vyuzivaji tyto vyhody pravidelné
nékolikrat mésicné.

Administratofi, kosmeticky, kadefnice a manikérky maji moznost ziskat atraktivni
piispévky pii prodeji internich karet a produkti zakaznikiim. Administratofi mohou ziskat
az 10 % z prodeje balickt a internich voucherti. Stejny princip plati i pro kosmeticky,
kadetnice a manikérky, avSak jejich pfispévky se vztahuji k prodeji produktt a kosmetiky.

Procenta z prodeje pfedstavuji pro zaméstnance mimotradnou vyhodu, kterd vyrazné
ovliviiyje jejich pracovni motivaci a angazovanost. Pfima propojenost finan¢ni odmény
s jejich usilim a vykonem v oblasti podpory prodeje internich karet a produkti vytvari pro
pracovniky motivaci k tomu, aby dosahli optimalnich vysledkt. Tato forma motivace nejen
zvySuje celkové piijmy, ale také posiluje osobni zapojeni zaméstnanci do firemnich cilt
a péCe o zakazniky. Vysledkem je nejen individualni uspéch zaméstnancda, ale také posileni
tymového ducha. Spoluprace sméfujici k dosazeni spoleCného cile vytvari prostredi, ve
kterém se kolektivné€ pracuje na zlepSeni celkového vykonu organizace. Tato dynamika neni

prospé$na pouze pro jednotlivce, ale také pro spolecnost jako celek.
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Vysledky dotaznikového Setfeni mezi zaméstnanci

Na grafu 1 jsou zobrazeny vysledky z dotaznikového prizkumu mezi zaméstnanci
ohledné rovnovahy mezi pracovnim a osobnim zivotem. Z prezentovanych dat vyplyva, ze
5 zaméstnanca (35,7 %) vnima rovnovahu mezi pracovnim a osobnim zivotem. Dalsi
3 respondenti s timto tvrzenim souhlasi, ale s mensi jistotou. Celkem 5 respondentt uvedlo
neutrdlni postoj a 1 respondent zcela nesouhlasi s tvrzenim o existenci rovnovdhy mezi svym

pracovnim a osobnim zivotem.
Graf 1 Nazory respondentti na rovnovahu mezi pracovnim a osobnim Zivotem

Mam rovnovahu mezi svym pracovnim a osobnim Zivotem.

7,1%
S (plné
35,7%
3
35,7%
4
21,4%

Zdroj: vlastni zpracovani
Graf 2 znazoriiuje odpovédi zaméstnanci na tvrzeni: ,Pocituji vysokou miru

<

autonomie a samostatnosti pii plnéni svych pracovnich ukolt.“ Graf ukazuje, ze
4 respondenti (28,6 %) se plné ztotoziiuji s nejvyssim stupném autonomie v praci. DalSich
5 dotazovanych (35,7 %) vyjadfilo silny souhlas. Zbyvajicich 5 respondenti uvedlo bud’
neutralni nebo nizsi stupen autonomie. Z téchto udaju Ize vyvodit, Ze vétSina zaméstnancu
si uvédomuje vysokou nebo pomérné vysokou Uroven autonomie a samostatnosti v praci.
Nicméné 36 % respondentt prizkumu neciti dostateCnou samostatnost ve své praci, coz

muZe souviset zejména s novymi zaméstnanci, ktefi jesté neméli piilezitost ziskat potfebnou

samostatnost a jistotu v rdmci svych pracovnich roli (autorka préice, interni materidly, 2023).
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Graf 2 Nazory respondentil na miru autonomie a samostatnosti

Mam vysokou miru autonomie a samostatnosti pfi plnéni svych pracovnich tikold.
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28.6%
4
35,7%

Zdroj: vlastni zpracovani

Graf 3 predstavuje rozlozeni spokojenosti zameéstnanci. Nejvetsi segment,
reprezentujici 35,7 % respondentt (5 osob), vyjadril nejvyssi uroven spokojenosti. Stejné
velky podil respondentt zvolil trover 4, coz stale piedstavuje vysokou miru spokojenosti.
Segment odpovidajici hodnoté 3, ktery by mohl naznaCovat prumérnou spokojenost,
zastupuji 3 zameéstnanci (21,4 %). Jeden zaméstnanec vyjadril spokojenost na tirovni 2, coz
muze ukazovat na urCité nedostatky v pracovnim prostiedi (autorka prace, interni materialy,

2023).

Graf 3 Spokojenost zamé&stnancu

Ve firmé jsem spokojeny/spokojena
2
7,1%

3
21,4%

35,7%

4
35,7%

Zdroj: vlastni zpracovani
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Vysledky otazky ,,Hodnoceni a diskusi o praci s nadfizenymi“, zobrazené na grafu 4,
ukazuji, Ze vétSina zaméstnancl spoleCnosti vnima tuto praxi pozitivn€. S nejvyssi moznou
mirou souhlasu odpovédélo 6 z 14 respondent (42,9 %), zatimco dalSich 35,7 % se vyjadfilo
stfednim souhlasem hodnotou ¢tyfi. VSak neutrdlni postoj ma 21,4 % zaméstnanct (autorka

prace, interni materidly, 2023).
Graf 4 Nazory zaméstnanct na hodnoceni jejich pracovni Cinnosti nadfizenymi

Mam pravidelna hodnoceni a diskuse o své praci s mym nadfizenym.

3
21,4%
S (plné
42 9%
4
35,7%

Zdroj: vlastni zpracovani

Graf 5, ktery prezentuje nazory respondentl na moznosti rozvoje v oboru a jeho
piinosy k profesnimu ristu, ukazuje na trend spokojenosti. Celkem 5 respondentt (35,7 %)
pocituje, ze jsou jim poskytovany vSechny moznosti pro jejich odborny rozvoj. Téméf stejny
pocet zaméstnanct vyjadiil hodnotu 4, coz naznacuje silny souhlas s prilezitostmi k rastu
vramci firmy. Neutralni nazor méa 21,4 % dotazanych a 7,1 %, pocituje nedostatecné

moznosti rozvoje (autorka prace, interni materidly, 2023).
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Graf 5 Nazory zaméstnancli na moznost rozvoje v oboru

Ve firmé mam moznost rozvoje v oboru, coZ plispiva k mému profesnimu ristu,
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21,4% 35,7%
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35,7%

Zdroj: vlastni zpracovani

Graf 6 zobrazuje motivace zaméstnanci ve spoleCnosti. Lze vidét, ze polovina ze 14|
respondenti je pln€ motivovana k praci, coz je vyjadieno nejvys$s§i moznou hodnotou
souhlasu 5. Celkem 4 zaméstnanci (28,6 %) vykazuje stfedni miru motivace, oznacenou
hodnotou 4. Zbyvajici 3 respondenti maji k motivaci neutralni postoj, coz je signalizovano
hodnotou 3. Tato skuteCnost muze naznacovat, ze i kdyZz nejsou tito zameéstnanci explicitné
demotivovani, mohou jim chybét silné pohnutky k dosahovani maximalniho vykonu.
Zjisténa data naznacuji, ze 1 kdyz je polovina zameéstnanci v uvedené oblasti velmi
motivovdna, existuje rovnéz vyznamna cast, kterd nepocituje maximalni motivaci (autorka

prace, interni materidly, 2023).
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Graf 6 Motivovanost zaméstnancu

Jsem motivovan/a k praci.
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Zdroj: vlastni zpracovani

Graf 7 ilustruje pohled zaméstnanct na dilezitost specializované odborné kvalifikace
pro vykon jejich prace. Vice nez polovina, neboli 8 respondentt, plné€ souhlasi s tim, Ze pro
jejich praci je nutnd specializovand kvalifikace. Tento nazor muze byt odivodnén
skute¢nosti, Ze pro praci v kosmetickém oboru na tzemi Ceské republiky je vyzadovano
osvédCeni o rekvalifikaci, které umoziuje praci v celé EU. Toto osvédCeni zajistuje, ze
pracovnici maji nejen potiebné védomosti a dovednosti, ale také ze spliuji legislativni
pozadavky a standardy, které EU klade na odborniky v kosmetickém pramyslu. Celkem Ctyfi
dotazovani povazuji specializaci za dulezitou, avSak nikoli za nezbytné kliCovou, coz je
vyjadieno hodnotou 4. Posledni 2 respondenti projevili nazor, ze specializovana kvalifikace
neni pro jejich praci zasadni. Tato data ukazuji, ze 1 kdyz je vétSinou dotazovanych vyznam
specializace uznavan, existuje skupina zaméstnanci, ktera ho nevnima jako zasadni (autorka

prace, interni materidly, 2023).
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Graf 7 Nazory zaméstnancli na nutnost odborné kvalifikace

Pro vykonavani mé prace je nutna specializovana odborna kvalifikace.
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Zdroj: vlastni zpracovani

V sekci dotazniku s otevienymi otdzkami méli zaméstnanci Exclusive Beauty Clinic

moznost predlozit vlastni pfipominky a napady na vylepSeni praxe v oblasti lidského

kapitalu. Tuto pfilezitost vyuzili 4 GiCastnici prizkumu, ktefi predlozili nasledujici navrhy:

1Y)

2)

3)

Zavést vetsi pracovni autonomii: implementovat systém, v némz by zameéstnanci
dostali vétsi svobodu v rozhodovani a byli méné€ zavisli na neustdlych konzultacich
s vedoucimi. To by mélo byt podpofeno jasné definovanymi ukoly a terminy, coz
by pracovnikiim umoznilo lépe planovat a zefektivnit jejich praci.

Revidovat mzdovy systém: prepracovat stavajici model odménovani tak, aby 1épe
reflektoval zkuSenosti a dovednosti jednotlivych zaméstnanci. To by mohlo
zahrnovat diferenciaci mezd mezi zkuSenymi pracovniky a novacky, aby se
zajistilo, ze mzdové podminky jsou spravedlivé a motivujici pro vSechny urovné
zkuSenosti.

Zvysit hodinovou sazbu: zvazit zvySeni hodinové mzdy minimaln€ o 15 % jako
konkrétni krok ke zlepSeni financniho ohodnoceni a celkové pracovni motivace

zaméstnancu (autorka prace, interni materidly, 2023).

52



4.2.2 Strukturalni kapital

Vysledky rozhovoru s jednatelkou spole¢nosti

Strukturalni kapital spoleCnosti Luxury Beauty se sklddd ze zdokumentovanych
znalosti, které jsou systematicky shromazd’ovany a uchovavany v manudlech, jez jsou
klicové pro kazdodenni operace. Tato dokumentace, dostupna v elektronické i tisténé forme,
je nezbytnym zdrojem pro vSechny zaméstnance — od kosmeticek, které potiebuji presné
pokyny pro praci s riznymi piistroji a kosmetickymi procedurami, az po administrativni
personal, jenz se spoléha na manualy pro efektivni fizeni kancelaiskych procesu
a zdkaznického servisu. Manudly jsou strukturovdny tak, aby poskytovaly jasny ndvod
k postupim. Obsahuji podrobné popisy procest, navody k pouziti specifického vybaveni
a prehledy firemnich politik, které zaji§t'uji, Ze vSechny ¢innosti jsou provadény v souladu
se standardy kvality a bezpeCnosti. Tyto dokumenty jsou ureny nejen novym pracovnikiim,
ktefi jsou povinni se s manualy seznamit a podepsat jejich preCteni, ale slouzi také jako
referenCni material pro zkuSené Cleny tymu, ktefi potfebuji osvézit své znalosti nebo se
sezndmit s novymi postupy. Manualy jsou pravidelné revidovany a aktualizovany, aby
odrazely nejnovéjsi zmeény v technologiich, norméach a legislativnich pozadavcich.

Kli¢ovou soucasti strukturalniho kapitalu jsou pravidelné meésicni inventury, které
vedou hlavni administrator a vedouci kosmeticka. Administrativni tym zodpovida za
kontrolu dostupnosti kancelafskych potieb, potravin a napoja. Soucasné se pravidelné
provadi inventura v kosmetickém oddéleni, aby byla zaru€ena dostupnost vSech nezbytnych
produkti pro kosmetické procedury, stejné jako zasob produkti urCenych k prodeji.
V pfipadé€, ze néco chybi, je o tom majitelka spolecnosti informovana, aby mohla zajistit
doplnéni zasob.

Dal§im prvkem strukturdlniho kapitdlu je software. Firma disponuje vlastnim
sofistikovanym softwarem, ktery je klicovym nastrojem pro efektivni spravu a analytické
zpracovani dat. Tento software obsahuje komplexni databazi osobnich udaja vSech klientt
salontl, coz umoziuje nejen personalizovany pristup k zakazniktim, ale také poskytuje cenné
informace pro marketingové a obchodni strategie. Dale software shromazduje udaje
o celkovych mésicnich a ro¢nich trzbach, coz je zasadni pro finan¢ni planovani a hodnocen{
ekonomického vyvoje firmy. Software také zaznamenavéa trzby generované jednotlivymi
pracovniky, coz umoziiuje nejen monitorovat vykonnost, ale také efektivné spravovat
odmeénovani a motivaci zaméstnanct. Soucasti systému je také modul pro spravu pracovni

doby, vCetné odpracovanych hodin jednotlivych zaméstnanca. Dalsi funkci predstavuje
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integrovany kalendaf, jenz usnadiiuje planovani a organizaci prace a zaroven poskytuje
prehled o rezervacich a dostupnosti sluzeb.

Na konci kazdého pracovniho dne administratofi vedou zpracovanou tabulku
v programu Excel, kterd slouzi jako nastroj pro shromazd’ovani a analyzu kli¢ovych
provoznich dat. Tato tabulka poskytuje detailni pfehled nejen o celkovém poctu zakaznika,
ktefi navstivili salon béhem dne, ale rovnéz o poctu stavajicich a novych zakaznika. Toto
rozdéleni je zasadni pro pochopeni dynamiky zakaznické zakladny a identifikaci trenda
v ziskavani novych klienti. Zaznamenavana je také celkova Castka trzeb za den nebo jsou
evidovany informace o prodeji produktii za den. Velmi dileZitou soucasti tabulky je také
zaznam o tom, jak se novi klienti o spole¢nosti dozveédé€li, coz umoziuje identifikovat
nejucinngj§i kanaly pro ziskavani novych zakaznikd. Celkové tato tabulka predstavuje
nastroj pro denni fizeni a strategické planovani podniku, ktery poskytuje pfehledné a snadno
dostupné informace pro rychlé a informované rozhodovani.

Vysledky dotaznikového Setfeni mezi zaméstnanci

Graf 8 zobrazuje hodnoceni dostupnosti procesi a standard pro zameéstnance,
napiiklad v manualech nebo strukturalnich dokumentech. Absolutni vétSina respondentd,
konkrétné 85,7 %, hodnotila dostupnost jako nejlepsi, coz je oznaceno hodnotou 5. Zbytek,
14,3 %, ohodnotil dostupnost procest a standardid hodnotou 4. Z grafu je zfejmé, ze obecny
nazor na dostupnost procest a standardt je velmi pozitivni. Tyto tidaje 1ze interpretovat jako

indikaci toho, Ze vétS§ina zamé&stnanct je spokojena s urovni dostupnosti téchto informaci.

Graf 8 Nazory respondenti na dostupnost procesu a standardu pro zameéstnance

Jak byste ohodnotil/a dostupnost procest/standardl pro zaméstnance, napfiklad v manualech nebo
strukturalnich dokumentech?

4
14,3%

5 (nejlepsi)
85,7%

Zdroj: vlastni zpracovani
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Dalsi otazka se tykala srozumitelnosti procest a standardi uvedenych v manudlech
a strukturdlnich dokumentech. Byla zodpovézena velmi podobné jako otazka o dostupnosti.
Odpovedi byly prevazné pozitivni, pficemz 13 z 14 respondentd poskytlo hodnoceni 5 a 4.
Tento trend naznacuje, ze dokumenty jsou nejen dobife dostupné, ale jsou také pro
zaméstnance srozumitelné, coz svédci o kvalité interni komunikace a dokumentace firmy.

Graf 9 ilustruje spokojenost zaméstnanci s informacnim systémem, konkrétné se
softwarem ve vlastnictvi firmy, ktery slouZzi k ukladani dulezitych informaci o zakaznicich,
jako jsou naptiklad osobni udaje, alergie, zdravotni stav a dalsi relevantni informace. Z grafu
lze vidét, ze 12 respondentti (85,7 %) je s timto softwarem naprosto spokojeno, zatimco

ostatni — 14,3 % — vyjadrili stfedni miru spokojenosti, coz je reprezentovano hodnotou 4.
Graf 9 Nazory respondentti na databaze a informacni systém

Spoleénost ma efektivni databaze a informaéni systém pro ziskavani potfebnych informaci ohledné
klientii a internich procesi.

4
14,3%

85,7%

Zdroj: vlastni zpracovani

Otédzky 13 a 14 se tykaly hodnocenf kvality a rychlosti interni komunikace, kterd hraje
klicovou roli v fizeni podnikovych procesii a formovani firemni kultury ve spolecnosti.
Vysledky zaznamenané na zakladé odpovédi na tyto otazky ukazaly, ze vSichni respondenti
udélili hodnoceni bud’ hodnotou 4, nebo 5. Tato jednotna pozitivni zpétnd vazba jasné
ukazuje, ze interni komunikace v organizaci dosahuje vysoké urovné kvality a rychlosti, coz

ma rovnez pozitivni vliv na formovani firemni kultury.
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Pokud jde o planovani spolecnosti na operacni a strategické urovni, objevil se neutralni
postoj vyjadieny hodnotou 3. I kdyz vétSina dotazovanych hodnotila planovani spole¢nosti
hodnotou 4 nebo 5, 42,9 % respondentti vyjadfilo neutralni postoj. Tato skute¢nost ukazuje
na existenci zjevnych nedostatki v planovani, se kterymi se velka Cast zaméstnanct

neztotoziuje (viz graf 10).
Graf 10 Nazory respondentd na uroveri planovani spolecnosti

Jak byste hodnotil/a planovani spole€nosti, pokud jde o jeho vyuZiti pro operativni i strategické
ucely?

5
21,4%
3
42.9%
4
35,7%

Zdroj: vlastni zpracovani

V sekci dotazniku s otevienymi otdzkami méli zaméstnanci moznost predlozit vlastni
pfipominky a napady na vylepSeni praxe v oblasti strukturdlniho kapitdlu. Tuto pfilezitost
vyuzili 3 Gcastnici prizkumu, ktefi predlozili nasledujici navrhy:

1) Jazykova podpora: prvni odpovéd naznacuje potiebu jazykové podpory, konkrétné
vytvoreni manualu nejen v Cesting, ale také v anglictin€ a rustin€. To by mohlo byt
zvlaste uzitecné pro nove prestehované zameéstnance, kteti zatim nemluvi Cesky na
dobré drovni. To by mohlo napomoct lepsi integraci a efektivnéjsi komunikaci
v ramci firmy.

2) Efektivita internich setkdni: 2 respondenti poukdzali na to, ze na mésic¢nich
setkanich je prezentovano mnoho zbyte¢nych informaci. ZlepSeni struktury
a obsahu téchto setkani by mohlo vést k efektivnéjSimu vyuziti Casu a lep§imu

zapojeni zameéstnanctl.
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4.2.3 Vztahovy kapital

Vysledky rozhovoru s jednatelkou spole¢nosti

Vztahy se zakazniky

Spolecnost Luxury Beauty si buduje reputaci jako exkluzivni a luxusni salon krasy,
ktery je charakteristicky vys$simi cenami reflektujicimi vysokou kvalitu nabizenych sluzeb.
Cilovou skupinou salonu jsou zeny raznych narodnosti ve véku nad 30 let, které disponuji
dostate¢nymi finan¢nimi prostfedky a kladou velky diraz na svij vzhled. Marketingova
kampari spolecnosti je pfizptisobena pravé této demografické skupiné. Dominantni pouziti
bilé a zlaté barvy zduraziiuje luxus a Cistotu, coz odpovida stylu znacky. Tato barevna
kombinace je aplikovana v celkovém designu prostor spolecnosti od interiéru salond az po
logo a marketingové materidly.

Spolecnost, jez na trhu pusobi vice nez deset let, systematicky rozviji sviij vztahovy
kapitdl se zdkazniky prostifednictvim riznych komunikacnich kanali a marketingovych
strategii. KliCovou roli v této strategii hraje vicejazycna prezentace — webové stranky
a profily na socialnich sitich jsou dostupné v cesting, anglic¢tin€ a rustin€, coz umoziuje
firme efektivnéji komunikovat s klienty z riznych kulturnich a geografickych oblasti, a to
jak s Cechy, tak s cizinci ze zapadni Evropy a zemi byvalého Sovétského svazu. Tento
zpusob fungovani se tyka nejen webovych stranek, ale i bézné praxe. Jednou z hlavnich
podminek pro pfijeti na pozici administratora je znalost Cestiny, rustiny a anglictiny. Znalost
téchto jazyka je pro tuto pozici kliCova, aby mohla zprostiedkovavat komunikaci mezi
klienty a persondlem, pokud ti neovlddaji tyto jazyky. Jen tak je mozna efektivni
komunikace, ktera dokaze predejit mnoha nedorozuménim.

Firma aktivné vyuziva socialni sité k publikaci obsahu, jenz zahrnuje pfispévky , pred
a po“ demonstrujici vysledky sluzeb, videa s pfijemnou atmosférou provozoven a informace
o aktualnich novinkach a volnych mistech na procedury. Krome toho organizuje spolecnost
fadu marketingovych aktivit, jako jsou soutéze, mesicni slevové akce na specifické produkty
nebo vanocni akce s darky.

Luxury Beauty ma loajalni program pro stalé zakazniky. Tento program umoziiuje
zakaznikim zakoupit tzv. interni kartu nebo depozit, ktery funguje na principu predplaceni
vétsi Castky, na kterou je nasledné pfiznana bonusova pridana hodnota ve vysi 5, 7, 10 nebo
15 %. Vyse bonusu je ptitom piimo spojena s ¢astkou predplaceni — ¢im vétsi je depozit, tim
vétsi je bonus. Tento druh interni karty lze pouzit pro vSechny sluzby a produkty na vSech

pobockach spolecnosti (viz tabulka 8).
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Tabulka 8 Druhy internich karet

Bonus Skute¢né zaplacena | Castka pfipsand na Uspora
Castka interni ucet

5 % 9500 K¢ 10 000 K¢ 500 K¢

7 % 18 600 K¢ 20 000 K¢ 1400 K¢

10 % 31 500 K¢ 35 000 K¢ 3 500 K¢

15 % 55250 K¢ 65 000 K¢ 9 750 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Dalsi specialni typ depozitni karty je zaméfen na procedury, které vyzaduji opakované
navstévy, jako jsou napiiklad balicky na LPG masaze, WOW Shape masaze nebo Green
peeling, priCemz tyto karty nabizeji vétsi slevy, a to od 15 do 30 %, které jsou vsak urCeny
pouze pro tyto specifické procedury.

Vztahy s dodavateli a partnery

Spolecnost udrzuje rozsahlé vztahy s nekolika klicovymi dodavateli, které 1ze rozdélit
do dvou hlavnich kategorii:

e Dodavatelé kosmetickych produktit a materidli pro oSetieni pokozky:

V ramci dodavek kosmetickych produkti a materiald pro oSetfeni pokozky
spolupracuje spoleCnost s prednimi znackami v oblasti profesionalni kosmetiky
a kosmeceutiky. Mezi hlavni dodavatele patii DMK International, IS CLINIC, Teoxane,
Obagi Medical a Dr. med. Christine Schrammek. Spolupréce s t€mito znackami presahuje
bézné obchodni vztahy, nebot DMK International, IS CLINIC a Teoxane se staly takeé
partnery firmy. Tato partnerstvi nejsou omezena pouze na dodavky produktt. Zahrnuji také
podporu — naptiklad Skoleni kosmetiCek, ktera zvySuji odbornost a kvalitu sluzeb —
a barterovou spolupraci. Tato spoluprace je zamétrena na vzajemny marketing, pfedev§im na
socialnich sitich jako Instagram a Facebook, coz pfispiva k rozsiteni povédomi o znackach
a sluzbach.

e Dodavatele pristrojii:

Spolecnost Luxury Beauty klade pfi budovani vztaht s dodavateli pfistroju diraz na
dlouhodobou a strategickou spolupraci. Dodavatelé, se kterymi spolecnost spolupracuje,
pochazeji prevazné z Ciny, Némecka a USA. Jejich vybér podléha piisnym kritériim. Firma
preferuje lidry v oblasti vyroby pfistroju, schopné poskytovat nejen Spickovou techniku, ale
i nadstandardni zakaznickou podporu a servis. Pred uzavienim smluvnich vztaht a realizaci

nakupu provadi spolecnost detailni schiizky s potencialnimi dodavateli, aby zajistila plnou
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shodu s jejimi standardy a pozadavky. Po nakupu nasleduje peclivé hodnoceni a poskytovani
zpétné vazby, coz umoziuje neustale zvysovat efektivitu spoluprace.

V portfoliu pfistroji, na ktera spolecnost sazi, vynikaji LPG pro lipomasaz a zlepSeni
celulitidy, WOW Shape pro formovani postavy a redukci tukti, Hydrafacial pro hloubkové
Cisténi a hydrataci pleti a HIFU pro neinvazivni lifting pleti. Vedle téchto hlavnich zatizeni
firma investuje také do fady dalSich inovativnich technologii, které jsou vybirany na zakladé
jejich schopnosti prinaset méfitelné a konkrétni vysledky v péci o télo a oblicej.

Vztahy s verejnosti

Reditelka a soutasné majitelka spoletnosti Luxury Beauty zastivd roli vykonné
feditelky v charitativnim fondu BatEl. Tento fond se vénuje projektim, které podporuji déti
z détskych domovu, lidi postizené fyzickym ¢i duSevnim tyranim a matky s nezletilymi
détmi. Centrum poskytuje komplexni pomoc, kterd zahrnuje socidlni, psychologickou,
vzdélavaci a kulturni podporu. Jednou z hlavnich priorit fondu je poméhat lidem v nesndzich,
a to bez ohledu na nabozenstvi, narodnost, politické presvédceni ¢i rasu, ktefi bez vnéjsi
pomoci nejsou schopni prekonat své obtize.

,,Nasim poslanim je spojit co nejvice lidi ochotnych pomoci tém, kdo to nejvice
potrebuji. “ (BatEl fond.com, 2021)

Od svého zalozeni v roce 2021 fond neustale rozviji svlyj dosah a dopad. Jeho ¢innost
se zaméfuje na fadu kritickych oblasti, jako je podpora osob trpicich nadorovymi
onemocnénimi, pomoc matkdm s détmi z Ukrajiny, které byly zasazeny véleCnym
konfliktem, podpora seniori v oblastech Ukrajiny ovlivnénych vojenskymi konflikty
apomoc obétem zemétreseni v Turecku. Tyto aktivity nejsou pouze projevem
humanitarniho zajmu a socialni odpovédnosti, ale také formuji a obohacuji vztah spole¢nosti
Luxury Beauty s vefejnosti. Podobné aktivity naznacuji hlubsi porozumeéni spolecenské
odpovédnosti této firmy a pfinasi ji nejen uznani ve formé priznivého vnimani verejnosti,
ale také posiluje jeji pozici na trhu jako spolecnosti, ktera si vazi hodnot a je odhodlana

jednat ve prospéch komunity.
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Vysledky dotaznikového Setfeni mezi zaméstnanci

Graf 11 znéazornuje otazku cCislo 16, tedy hodnoceni usili firmy v budovani a udrzovani
vztahi se zakazniky podle nazoru zaméstnancti. Na pétibodové skale vétSina zaméstnancti
(57,1 %) ohodnotila usili firmy nejvyssim hodnocenim 5, 28,6 % dotazovanych odpovédelo

hodnocenim 3 a 14,3 % zaméstnancu dalo firmé hodnoceni 4.

Graf 11 Nazory respondentt na usili firmy v budovani a udrzovani vztahu se zakazniky

Jak byste zhodnotil/a asili firmy v budovani a udrZovani vztahi se svymi zakazniky?

3
28,6%
5
57.1%
4
14,3%

Zdroj: vlastni zpracovani

Na grafu 12 je zobrazeno hodnoceni usili firmy z hlediska spolecenského pfinosu
prostfednictvim podpory nadaci a dobroCinnych aktivit. Graf ukazuje, ze vétSina
zaméstnancu (71,4 %) hodnoti toto usili nejvyssi znamkou 5. DalSich 21,4 % zaméstnancu
dava hodnoceni 4, a 7,1 % hodnoti snahu jako 1. Hodnoceni dopadlo podobné jako
hodnoceni u otdzky 18, kterd se tykd hodnoceni dsili firmy v budovéni svého firemniho
image. Tato shoda v hodnoceni obou otazek ukazuje, ze zaméstnanci vnimaji firmu jako
siln¢ angazovanou jak v oblasti spoleCenské odpovédnosti, tak v oblasti budovani

pozitivniho vnimani znacky ve vefejném prostoru.
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Graf 12 Nazory respondentt na Gsili firmy z hlediska spolecenského piinosu
prostednictvim podpory nadaci a dobroCinnych aktivit

Jak hodnotite snahu firmy pfinaset pfinos spole¢nosti prostfednictvim podpory nadaci a dobro€innych
aktivit?

1
71%

4
21,4%

71,4%

Zdroj: vlastni zpracovani

Graf 13 prezentuje hodnoceni zaméstnanci saloni ohledn€ zpusobu fizeni
marketingovych aktivit a napliiovani potieb klientd. Na zakladé otazky cislo 19 hodnotili
zamestnanci firmu rdznorod€. Nejvyssi hodnoceni 5 udélilo firmé 21,4 % respondentll, coz
jsou 3 osoby. Hodnoceni 4 uvedlo 35,7 % dotazovanych, tedy 5 zaméstnanca.
Znamku 3 ziskala firma od 2 respondenti, coz je 14,3 %. Niz§i hodnoceni 2 udélili firme
3 zaméstnanci, coz je opét 21,4 % a nejnizs$i hodnoceni 1 ptidélil firmé 1 respondent,

v procentualnim vyjadieni 7,1 %.
Graf 13 Nazory respondentt na zpusoby fizeni marketingovych aktivit

Jak byste ohodnotil/a zpusob, jakym firma fidi své marketingové aktivity a jak identifikuje a uspokojuje potieby

svych klient?

Tt

71% S
21,4%

2

21,4%

3

14,3% 4
35,7%

Zdroj: vlastni zpracovani
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Na grafu 14 je prezentovano hodnoceni zaméstnancti salonu Luxury Beauty ohledné
vztahd se zaméstnavatelem. Vice nez polovina, piesné 57,1 %, povazuje své vztahy s firmou
za vynikajici, takze tito respondenti udélili nejlep§i moznou znamku. Témer tietina, 28,6 %,
ma také pozitivni ndzor, kdyz hodnoti vztahy se zaméstnavatelem jako velmi dobré. Mens§i

skupina, 14,3 %, vnima své vztahy jako primérné.
Graf 14 Nazory respondentt na jejich vztahy se zaméstnavatelem

Jak byste ohodnotil/a své vztahy se zaméstnavatelem?

3 e

14,3%

4 5
28,6% 57,1%

Zdroj: vlastni zpracovani

V odpovédich na otazky 21 a 22 se zamé&stnanci Luxury Beauty vyjadiovali k usili
firmy v souvislosti s budovanim a udrzovanim vztaht s dodavateli a partnery. Z celkového
poctu 14 dotazanych pracovniki se 57,1 %, tedy 8 z nich, domniva, ze spole¢nost uspeésné
rozviji kvalitni vztahy s partnery, zatimco 6 respondentd vyjadiilo neutralni postoj. Stejné
tak na otazky tykajici se vztaht s dodavateli byly odpovédi podobné rozd€lené. Polovina
dotazanych zaméstnanct zaujala neutralni postoj k obéma témattim, zatimco druha polovina
vyjadiila nazor, ze spolec¢nost usiluje o dobrou spolupraci a pecuje o dobré vztahy
s dodavateli.

V sekci s otevienymi otdzkami meli zameéstnanci Exclusive Beauty Clinic moznost
predlozit vlastni pfipominky a napady na vylepsSeni praxe v oblasti vztahového kapitdlu. Tuto
ptilezitost vyuzil 1 respondent, ktery si mysli, ze pro zlepSeni chovani v oblasti vztahového
kapitdlu by meéla spolecnost piehodnotit stavajici pfistup k klientim odstoupenim od
zastaralého pravidla , zakaznik ma vzdy pravdu“. Tento pfistup by mohl byt nahrazen
principem otevienosti a upfimnosti, avSak vzdy s dirazem na zachovani zdvorilosti
a respektu k zdkaznikovi. Takovy pfistup by mohl vést ke zdravéjSim a vyvazenéjSim

vztahim, ve kterych jsou obé strany spokojeny.
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Vysledky dotaznikového Setireni mezi zakazniky

Salony Luxury Beauty shromazduje zpétnou vazbu od svych zakazniku
prostednictvim e-mailového dotazniku spokojenosti. Pfi prvni navstéve kterékoli z pobocek
je od kazdého klienta vyzadovano, aby vyplnil formulaf s osobnimi udaj véetné e-mailové
adresy a telefonniho Cisla. Nasledné je po kazdé navstéveé automaticky zaslan e-mail pres
firemni software, ktery klientovi umoziuje vyjadfit svij nazor na Groven poskytnutych
sluzeb. Tento pfistup zajiStuje, ze kazdy zdkaznik ma moznost sdilet své zkuSenosti po kazdé
navstéveé bez ohledu na to, zda je to poprvé, nebo je jiz dlouholetym klientem salonu.
Dotaznik obsahuje pét hodnoticich otdzek ve formé hvézdickového systému, kde jedna
hvézda znadi ,,velmi nespokojen/a“ a pét hvézd ,,naprosto spokojen/a“. Dotaznik zahrnuje
také otevienou otazku, ktera poskytuje prostor pro jakékoli konkrétni pfipominky nebo
navrhy na zlepSeni kvality sluzeb ¢i prostiedi saloni Luxury Beauty.

Pro analyzu hodnoceni vztahového kapitdlu byla pouzita data ze zpétné vazby
zakaznik za posledni dva mésice z pobocky Exclusive Beauty Clinic. Statistické
vyhodnoceni prostiednictvim softwaru ukazalo, ze pobocku navstivilo 469 zakaznikl, coz
odpovida primémému poctu mési¢nich navstév. Z tohoto poctu poskytlo zpétnou vazbu
93 klientt, takze odezva €ini 19 %. Tento pomér odpovida ocekavani vzhledem k tomu, ze
mnoho pravidelnych zakaznika ¢asto nevyuziva moznost odpovédét na e-mailové dotazniky.
Odezva ve vysi 19 % prostiednictvim e-mailovych dotaznikti v kontextu sluzeb, jako jsou
salony krasy, se mize jevit jako relativné nizka, avSak v porovnani s primérnymi sazbami
odezvy na e-mailové kampané a prizkumy v riznych oborech muze byt tato hodnota
povazovana za béznou, ¢i dokonce nadprimérnou. Podle Karlicka et al. (2016) primérna
odezva na e-mailové dotazniky se pohybuje v rozmezi 10-30 %, coz je vyrazné vice nez
u tradiéniho direct mailingu, ktery obvykle dosahuje odezvy mezi 1-10 %. Tento udaj
zaroven zduraziiuje schopnost e-mailovych kampani G¢inn€ji oslovovat cilovou skupinu
a vyvolavat vétsi zajem o poskytované produkty ¢i sluzby.

Pii hodnoceni vysledk zpétné vazby od zakaznikd jsou odpovédi analyzovany

a prezentovany ve formé kolacovych graft, které odpovidaji kazdé otazce online dotazniku:
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Graf 15 Jak byste hodnotili kvalitu poskytnutych sluzeb béhem vasi posledni navstévy
v Exclusive Beauty Clinic?

KVALITA POSKYTNUTYCH SLUZEB:

6%
\ B Naprosto spokojen(a)

B Velmi spokojen(a)
B Spokojen(a)
B Mirné nespokojen(a)

B Velmi nespokojen(a)

Zdroj: vlastni zpracovani

Graf 15 ukazuje, jak klienti Exclusive Beauty Clinic hodnoti kvalitu poskytnutych
sluzeb. Nejveétsi podil, 42 %, odpovida klientim, ktefi jsou naprosto spokojeni, coz odrazi
vysokou uroveti spokojenosti se sluzbami salonu. Druhou nejvétsi skupinou jsou ti, ktefi se
citi velmi spokojeni, pfi¢emz tvoii 33 % z celkového poctu, coz stale signalizuje silnou
pozitivni zpétnou vazbu. Klienti, ktefi jsou jednoduse spokojeni, predstavuji 18 %. To
naznacuje, ze 1 kdyz jsou jejich zkuSenosti dobré, mohou existovat oblasti, kde vidi prostor
pro zlepSeni. Skupiné¢ mirné a velmi nespokojenych klientd, tvofici dohromady 12 %
dotazovanych, by se méla vénovat pozornost, nebot’ 1 kdyz jsou v mensing, jejich nazory
mohou poskytnout cenné navrhy na zlepSeni. Zaroveni ukazuji na aspekty sluzeb, které

vyzaduji zvySenou pozornost.
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Graf 16 Byl/a jste spokojen/a s profesionalitou a pfistupem naseho personélu?

PROFESIONALITA A PRISTUP PERSONALU :

W Naprosto spokojen(a)

M Velmi spokojen(a)

M Spokojen(a)

m Mirné nespokojen(a)

M Velmi nespokojen(a)

Zdroj: vlastni zpracovani

Graf 16 predstavuje hodnoceni klient ohledné profesionalismu a pfistupu personalu
v Exclusive Beauty Clinic. Vétsina klientt, presné 53 %, udélila nejvyssi mozné hodnocent,
coz odrazi jejich plnou spokojenost s kvalitou obsluhy. Dalsich 37 % se citi velmi spokojeno,
coz prispiva k celkové pozitivnimu vnimani personalu salonu. Spokojenost vyjadrily 4 %
klientli, coz naznacuje, ze jejich zakladni oCekavani byla splnéna, ale mohou existovat
oblasti pro jemné vylepSeni. Mensi podil, 4 % klientt, projevil mirnou nespokojenost a 2 %
velkou nespokojenost, coz ukazuje, ze ackoli vétSina zakaznik( je s pristupem personalu
spokojena, persondl by mél vénovat zvySenou pozornost individudlnim potfebam

a pfipominkam této mensiny, aby dale zlepsil své sluzby.
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Graf 17 Jak hodnotite dobu ¢ekani na sluzbu?

DOBA CEKANI NA SLUZBU: :

B Naprosto spokojen(a)

m Velmi spokojen(a)

B Spokojen(a)

m Mirné nespokojen(a)

H Velmi nespokojen(a)

Zdroj: vlastni zpracovani

Na grafu 17 je zaznamenano hodnoceni doby ¢ekani na sluzbu v salonu. Nejvétsi podil,
33 % klientt, citi v tomto sméru velkou spokojenost s minimalni ¢ekaci dobou. Naprosta
spokojenost s dobou cekani je uvedena u 27 % klientd, coz ukazuje pfiznivy dojem
z efektivniho planovani a organizace salonu. Spokojenych klientd je 25 % a to muze
znamenat dobrou, ale moznd ponckud nekonzistentni zkuSenost. Mirnd nespokojenost
u 10 % klienti a velka nespokojenost u 5 % signalizuje oblasti, ve kterych by mohlo dojit
ke lepSimu planovani a snizeni ¢ekaci doby. Tyto udaje mohou byt pro salon uzite¢né pfi

hledani zptsobu, jak zlepsit zakaznicky zazitek a optimalizovat provozni procesy.
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Graf 18 Jak hodnotite Cistotu a celkové prostiedi naseho salonu?

CISTOTA A PROSTREDI SALONU:

W Naprosto spokojen(a)

H Velmi spokojen(a)

m Spokojen(a)

m Mirné nespokojen(a)

® Velmi nespokojen(a)

Zdroj: vlastni zpracovani

Graf 18 prezentuje hodnoceni Cistoty a prostfedi salonu klienty. Naprosta vétSina,
64 %, je s Cistotou a prostiedim naprosto spokojena, coz signalizuje, ze salon si klade za
prioritu udrzovat vysoké standardy v téchto oblastech. Velka spokojenost, kterou vyjadtilo
31 % klientd, dale zdaraziiuje ptijemny vzhled a atmosféru salonu. Maly podil klientd, 3 %,
je spokojen s urCitymi vyhradami, zatimco mirnou nespokojenost vyjadiily pouze 2 %
klientti. Zadny z respondentd neudé&lil nejniz§i mozné hodnocenti, coz ukazuje na vieobecnou

vysokou spokojenost s Cistotou a prostiedim v salonu.
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Graf 19 Jak pravdépodobné je, ze nas salon doporucite pratelim a roding?

PRAVDEPODOBNOST DOPORUCENI SALONU:

2%

W Naprosto spokojen(a)

H Velmi spokojen(a)

m Spokojen(a)

m Mirné nespokojen(a)

® Velmi nespokojen(a)

Zdroj: vlastni zpracovani

Na grafu 19 je zobrazeno, s jakou pravdépodobnosti klienti doporucuji salon svym
pratelim a rodin€. Celkem 38 % dotazovanych je s poskytnutymi sluzbami naprosto
spokojeno a pravdépodobné své pozitivni zkuSenosti sdili s ostatnimi. DalSich 36 %
vyjadiilo velkou spokojenost, coz naznaCuje, ze 1 tito klienti maji tendenci salon
doporucovat. Spokojenych je 18 % respondentt, ktefi jsou sice se sluzbami spokojeni, ale
mozna ne tak nadSeni, aby je aktivné doporucovali dale. Mirna nespokojenost byla vyjadirena
6 % klientd a maly podil, 2 % dotazovanych, vyjadfil velkou nespokojenost.

Oteviena otazka (pfipominky a navrhy):

Celkem bylo uvedeno 12 komentait od klientti salonu Exclusive Beauty Clinic v ramci
oteviené otazky, kterd se tykala pfipominek a navrhi na zlepSeni. Klienti navrhovali
moznosti, jak by se mohla zkratit doba ¢ekani na sluzby, a to bud’ pfesnéj§im planovanim
terminti nebo proaktivnim informovanim klienti o predpokladané dobé cekani. Dal§im
bodem byla aktualizace online rezervacniho systému, ktera by klienthm umoznila

pohodIngjsi rezervaci a Gpravy termint.
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Nekteti klienti také vyjadrili nespokojenost s urCitymi procedurami a kosmetickymi
produkty. Po hloubkovém rozhovoru s majitelkou bylo zji§téno, ze kazdé hodnoceni, které
je negativni, je brano vazné a majitelka se vzdy snazi problém vyfesit. K tomu dochazi
kontaktovanim klienta v pfipadé jeho nespokojenosti, aby se naslo feSeni, které mize
zahrnovat opravu procedury, poskytnuti slevy nebo v nékterych ptipadech dokonce vraceni

penéz v zavislosti na specifikach ptipadu.
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S Zhodnoceni a doporudeni

Tato kapitola se zaméfuje na zhodnoceni soucasného stavu intelektualniho kapitalu
v ramci vybrané spoleCnosti a predklada specificka doporuceni pro spole¢nost Luxury
Beauty ohledné fizeni a reportovani intelektudlniho kapitdlu. Jsou zde navrzeny konkrétni

kroky pro zlepSeni praxe v téchto oblastech.

5.1 Zhodnoceni vysledku vyzkumu
5.1. Lidsky kapital

Jednou z klicovych prednosti lidského kapitalu ve spoleCnosti je vysoka urover
odborného vzdélavani a praxe zaméstnanct, a to jak pii nastupu, tak beéhem jejich pisobeni
ve firm&. Diky tomu se zvy$uji dovednosti a schopnosti pracovnikid. Cast $koleni je
realizovana ve spolupraci s partnery firmy, coz se tyka zejména specifickych znalosti
v oblasti kosmetologie, a Cast probiha v salonech. Kazda kosmeticka je drzitelkou osvédcCeni
o rekvalifikaci v kosmetickém oboru, které umoziiuje pracovat v oboru po celé EU.
Spolecnost také klade duraz na skoleni zaméfené na etiku a komunika¢ni dovednosti. Tato
Skoleni obsahuji rizné metody komunikace, véetné vyuky klicovych frazi ve tiech jazycich,
coz prispiva ke zlepSeni vztaht se zakazniky.

Dale spolecnost pecliveé sleduje dovednosti a schopnosti svych zaméstnanct, coz je
pravidelné analyzovano a diskutovano na meésicnich schizkach, které jsou zaméreny na
identifikaci a zlepSovani pfipadnych nedostatkti v dovednostech a zkuSenostech. Tento
pfistup je zasadni pro identifikaci a rozvoj odbornych kvalifikaci jednotlivych zaméstnanca.
Kromé hodnoceni schopnosti provadi spolecnost také pravidelnd hodnoceni vykonu svych
zamestnancd, a to s dirazem jak na novacky, tak na zkusSené pracovniky. Zameéstnanci
dostavaji zp€tnou vazbu na mésicnich schizkach. Pravidelna zpétna vazba pomaha udrzovat
motivaci zaméstnanct a usmeérfiovat jejich profesni rozvoj.

Spolecnost rovnéz nabizi zaméstnancim rizné benefity, které jsou vyznamné
oceflovany a vyuzivany vétSinou z nich. Tyto benefity zvySuji motivaci k dalsi praci ve
spolecnosti. Nicméné podle nazoru respondentt, existuji i slabsi stranky, které vyzaduji
pozornost. Jednou z téchto oblasti je nedostatecna flexibilita v praci. Zaméstnanci uvadeéji,
Ze jsou Casto nuceni pracovat v nepruzném systému. Vyrazna Cast respondenti uvadi, ze

maji problémy s dosahovanim rovnovahy mezi pracovnimi povinnostmi a osobnim zivotem.
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Tato skuteCnost mize zptsobovat pocity frustrace a omezeni, coz ma negativni dopad na
celkovou pracovni mordlku a vede k vyCerpani a snizenému zajmu o praci.

Dalsi nevyhodou je nedostatek autonomie v praci. Vétsina zaméstnancu citi, ze nemayji
dostateCny prostor pro samostatné rozhodovani nebo projeveni vlastni iniciativy. Tento
nedostatek samostatnosti mize vést k pocitu, ze zaméstnanec neni schopen mit pod
kontrolou svou vlastni pracovni ¢innost. To maze byt zvlasté problematické v kreativnich
nebo inovacnich rolich, kde jsou samostatné mysleni a flexibilita kli¢ovymi faktory.

Déle byla identifikovana otdzka nerovnomeérné distribuce odmén. Nékteti zameéstnanci
poukazuji na to, ze systém odmén neni dostatecn€ motivujici, zejména pro zkusenéjsi cleny
tymu, kteti dostavaji stejné procento z trzeb jako novacci s minimem zkuSenosti. Tento stav
muze vést k pocitu nedocenéni a miize také snizovat motivaci k dalsi praci a rozvoji v ramci
spolecnosti.

Nasledujici tabulka 9 zobrazuje hodnoceni jednotlivych slozek v oblasti lidského

kapitalu od 1 do 5, ptiCemz 5 je nejlepsi, a to na zakladé vysledkd vyzkumu.

Tabulka 9 Hodnoceni jednotlivych slozek v oblasti lidského kapitalu

Slozky lidského kapitilu | Hodnoceni | Oduvodnéni

ZkuSenosti 4 Relevantni odborné zkuSenosti, podpotené

pravidelnymi Skolenimi a praktickou aplikaci.

Vzdélani 5 Odborna kvalifikace v kosmetickém oboru

s certifikaci na urovni statu.

Motivace 3 Benefity a eventy; nerovnomeérna distribuce
odmeén.
Flexibilita 2 Omezena flexibilita rozvrhu kvtli omezenému

poctu zaméstnancd.

Rozvojové programy 5 Pravidelna Skoleni a vzdélavaci programy.
Autonomie 3 Omezeny prostor pro autonomni rozhodovani
Hodnoceni vykonnosti 4 Pravidelné hodnotici meetingy probihajici vefejné
zamestnancu beéhem meésicnich schizek.

Kompetence 5 Vysoka uroven specifickych dovednosti v oblasti

kosmetologie, jazykovych znalosti a technickych

schopnosti.

Zdroj: vlastni zpracovani
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5.1.2 Strukturalni kapital

Na zakladé provedeného vyzkumu se ukdzalo, ze strukturalni kapital je ze vSech tii
slozek intelektualniho kapitalu nejvyraznéjsi silnou strankou spolecnosti Luxury Beauty.
Klicovym prvkem strukturalniho kapitalu je dostupnost popisu procest v manualech
a strukturalnich dokumentech. Podle feditelky spolecnosti se tyto manualy v prabéhu 10 let
neustale zdokonalovaly, a to jak pro kosmeti¢ky, tak pro administrativni pracovniky.
Manualy pokryvaji bézna pravidla, politiku salona a specidlni odborné informace, jez jsou
uréeny pro konkrétni pracovni pozice. Kazdy zaméstnanec musi tyto manudly precist
a nasledné podepsat dokument, ktery potvrzuje, ze se s témito informacemi sezndmil.
Existuji odd€lené manualy pro kosmeticky a pro administrativni pracovniky — kazdy se
zaméfuje na specifika daného oboru. Dle dotaznikového Setfeni hodnotili respondenti nejen
dostupnost standardii a procesu, ale také jejich srozumitelnost v manualech velmi pozitivneg.
Tyto dva aspekty ziskaly nejvyssi hodnoceni v celém dotazniku.

Dalsi vyhodou strukturalniho kapitalu firmy je jeji software, ktery obsahuje efektivni
databazi klientt. Tato databaze poskytuje cenné informace pro riznorodé ucely. Software
rovnéz provadi analyzy a zobrazuje tidaje o celkovych mésicnich a rocnich trzbach pro
jednotlivé zaméstnance i pro celou organizaci, a to ve vizualné vyrazné a prehledné formé.
Tato vizualizace umoziiuje efektivné hodnotit zaméstnance a podporuje financni planovani.
Dalsi funkci je integrovany kalendar, ktery usnadiiuje planovani a organizaci prace. Zaroven
nabizi prehled o rezervacich a dostupnosti sluzeb. Respondenti hodnotili efektivitu databaze
pro ziskavani potrebnych informaci o klientech a internich procesech velmi pozitivng€, coz
podporuje tvrzeni, Ze struktura a nastroje softwaru jsou na vysoké drovni.

Slabsi strankou strukturalniho kapitalu je planovani spolecnosti, a to jak z hlediska
strategického, tak operativniho. Bylo zjisténo, ze planovani ve spoleCnosti Casto postrada
konzistenci béhem mésicnich schizek a v celkovém méfitku. Navic bylo pozorovano, Ze
slibovana pravidla a planovaci akce obCas selhavaji v prabéhu cCasu, coz prispiva
k neefektivnosti planovaciho procesu. Tento nedostatek je patrny i z vysledkt dotazniku,
kde polovina respondenti hodnotila planovani spole¢nosti nizkou znamkou. V sekci
otevienych otazek navic 2 ze 14 respondentti uvedli, ze na mési¢nich schiizkach se objevuje
mnoho zbytecnych informaci a Cas je na nich vénovan iracionalnim tématiim, ktera nejsou

dostate¢né uzite¢na.
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Nasledujici tabulka 10 zobrazuje hodnoceni jednotlivych slozek v oblasti

strukturalniho kapitalu od 1 do 5, pficemz 5 je nejlepsi, a to na zaklad¢€ vysledkt vyzkumu.

Tabulka 10 Hodnoceni jednotlivych slozek v oblasti strukturdlniho kapitalu

Slozky strukturalniho | Hodnoceni | Oduvodnéni

kapitalu

Systémy a procesy 5 Dostupnost a srozumitelnost manuald, které se
neustdle zdokonaluji.

Standardy a postupy 5 Zdokonalovani a pozitivni piijeti zamestnanci.

Patentované technologie | 1 Spole¢nost nevlastni zadné patenty, coz

a know-how omezuje jeji inovacni potencial a ochranu
technologii.

Planovani 2 Nedostatek konzistence a efektivity
v planovani.

Informacni systémy 5 Efektivita databaze a softwarovych nastroja pro

a databdze ziskéavani informaci.

Obchodni partnerské 4 Pevna struktura obchodnich vztaha.

smlouvy

Zdroj: vlastni zpracovani
5.1.3 Vztahovy kapital

Analyza vztahového kapitalu spole¢nosti byla rozdélena do nekolika oblasti, které
zahrnuji vztahy se zakazniky, vefejnosti, dodavateli a partnery, jez jsou doplnény
o specifickou ¢ast vénovanou dotaznikovému Setfeni vztahového kapitdlu. Z analyzy
vyplynulo, ze i jako maly podnik s omezenym poCtem zameéstnanci dosahuje spolecnost
vysoké urovné v oblasti vztahového kapitalu. Spoluprace mezi firmou a zainteresovanymi
stranami je pravidelna a efektivni. Spolecnost se aktivné angazuje ve vztazich s dodavateli
a partnery a také vede charitativni fond podporujici osoby v obtiznych zivotnich situacich.
Tyto aktivity umoziuji podniku odlisit se od konkurence a zaujmout silnou pozici na trhu,
a to zejména diky tomu, ze se zaméfuje na zeny s dostateCnymi financnimi prostredky, které
tyto aktivity ocefiuyji a aktivné je sleduji.

Dale spolecnost priklada velky vyznam raznorodosti zakaznickych segmentu
z demografického hlediska, zejména pokud jde o komunikaci. Marketingové kampané jsou
vedeny ve tfech jazycich — Cesting, anglictiné a rustin€, coz umoziuje oslovit §irsi spektrum

klientd.
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S ohledem na statistiky Ceského statistického Gfadu z roku 2022, které uvadgji, e
v Praze zije piiblizné 345,3 tisice cizincu, tedy téméf 30% populace mésta, se tato jazykova
diverzita jevi jako kli¢ovy faktor pro prilakani klient z riiznych koutl svéta, veetné turistt
nebo v Praze Zijicich cizinca.

Na zaklad¢ analyzy dat z online dotazniku bylo zji§t€éno, Ze salon se vyznacuje
vysokou kvalitou poskytovanych sluzeb a profesionalnim pfistupem personalu, coz je
podpofeno vysokou mirou spokojenosti vétsiny respondentd. Nicméné néktefi zakaznici
udélili sluzbam niz$i hodnoceni, jez poukazuje na specifické oblasti, ve kterych by se firma
méla zlepsit. Cistota a atmosféra salonu byly oznaleny za jedny z jeho nejvyrazngjsich
pozitiv, coz ma klicovy vyznam pro udrzeni pozitivniho dojmu o podniku. V oblasti délky
Cekaci doby a pravdépodobnosti doporuceni byly zaznamenany rizné urovné hodnoceni. To
muze signalizovat potfebu optimalizace provoznich procest a lepsiho planovani termind.
ZlepsSeni v téchto oblastech by mohlo vést ke zvySeni celkové spokojenosti klientd. Nékteti
respondenti rovnéz vyjadiili nespokojenost s urCitymi procedurami a kosmetickymi
produkty, ale po hloubkovém rozhovoru s majitelkou bylo zjisténo, ze kazdé negativni
hodnoceni je brano vazné a majitelka se snazi nalézt feseni problému, coz mize zahrnovat
opravu procedury, poskytnuti slevy nebo v ur€itych ptipadech i vraceni penéz.

Nicméné je nutné vzit v uvahu, Ze nejCastéji ti, ktefi jsou spokojeni, hodnoceni
nenapiSou, zatimco ti, ktefi zazili n¢jakou negativni zkusenost, maji vétsi tendenci vyjadrit
sviyj nazor. Navic pouze 19 % zakazniki vyplnilo dotaznik béhem poslednich dvou mésici,
coz znamena, ze existuje velka pravdépodobnost, ze vétSina ze zbylych 80 % zakazniki je
také spokojena. Je dulezité zduraznit, Ze tato skute¢nost podporuje potiebu ziskavat zpétnou
vazbu od vétsiho poctu zakaznikd, aby bylo mozné 1épe pochopit celkové vnimani sluzeb

a identifikovat oblasti pro zlepSeni.
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Nasledujici tabulka 11 zobrazuje hodnoceni jednotlivych slozek v oblasti vztahového

kapitalu od 1 do 5, ptiCemz 5 je nejlepsi, a to na zakladé vysledkd vyzkumu.

Tabulka 11 Hodnoceni jednotlivych slozek v oblasti vztahového kapitalu

Slozky vztahového kapitalu | Hodnoceni | Oduvodnéni

Vztahy s partnery 5 Spoluprice je pravidelnd a efektivni
a dodavateli
Vztahy se zdkazniky 4 Vysoka kvalita sluzeb a profesionalni

pristup personalu, ale s urcitymi
specifickymi oblastmi pro zlepSeni.

Sit” externich kontakta 5 Aktivni vyuzivani multilingvalnich

a spoluprace kampani pro riznorodé zakaznické
segmenty jako klicovy faktor pro
atraktivitu.

Spolecenska odpovédnost 5 Charitativni fond — aktivni spole¢enska

a udrzitelnost angazovanost a podpora osob v obtiznych
situacich, coz odlisuje firmu od
konkurence.

Firemn{ image a vniman{ 4 Cistota a atmosféra salonu jsou vyrazni

verejnosti pozitiva, ale je potieba optimalizace
provoznich procesu.

Marketingovd komunikace 5 Kampané vedené ve tiech jazycich

umoziiuji oslovit Siroké spektrum klientd,
vcetné cizincl a turistu.

Zdroj: vlastni zpracovani
5.1.4 Intelektualni kapital jako celek

Z provedeného hloubkového rozhovoru s feditelkou firmy a na zaklad€ dotaznikového
Setfeni zameéstnancu 1ze konstatovat, ze spolecnost ma povédomi o dilezitosti jednotlivych
slozek intelektualniho kapitalu, ale je prozatim zalozeno na intuici a nedostateCném
systematickém piistupu. Lze fict, ze spolecnost fidi kazdou slozku intelektudlniho kapitdlu
a ke kazdé z nich ma svij ur€ity pfistup, avSak v nékterych aspektech ji chybi dovednosti
a znalosti profesiondlnich metodik. Nevyhodou je pak to, Ze spolecnost skoro vibec
nevykazuje svyj intelektudlni kapital. Z hlediska respondenti by bylo prospésné, aby
spoleCnost zacala vykazovat intelektudlni kapital ve svych dokumentech a firemnich
zpravach, a to nikoliv jako celek, ale spiSe v ramci jednotlivych slozek. Jednim z moznych
forem vykazovani mlze byt zarazeni kratkych zprav do internich komunikacnich materiald,

napfiklad do plant a strategii.

75



Respondenti dotaznikového Setfeni a majitelka spoleCnosti se domnivaji, ze
vykazovani a fizeni jednotlivych slozek intelektualniho kapitalu by mohlo pozitivné ovlivnit
moralku zaméstnancu a snizit fluktuaci. Zamestnanci by méli jasnéjsi predstavu o fungovani
spoleCnosti a jejim sméfovani, coz by mohlo byt dosazeno zejména transparentnim

vykazovéanim slozek lidského kapitalu.

5.2 Doporuceni pro rizeni intelektualniho kapitalu

Vzhledem k tomu, ze spoleCnost Luxury Beauty v soucasné dob& neptiklada
intelektualnimu kapitalu dostateCnou pozornost v mnoha klicovych aspektech, méla by
prioritné zaméfit své usili na nékteré zdsadni komponenty ve vSech tfech soucastech
intelektualniho kapitalu. Na zakladé analyzy hloubkového rozhovoru s feditelkou,
dotaznikového Setfeni zaméstnancu a zakaznikt a analyzy vnitfnich dokumentt firmy jsou
v této sekci formulovana doporuceni pro efektivni spravu intelektudlniho kapitdlu, kterd by
mohla vést ke zlepSeni v této oblasti.

I.  Posileni povédomi o intelektuilnim kapitalu ve firmé
Cil doporuceni: seznamit zaméstnance s konceptem intelektudlniho kapitélu, jeho
spravou a reportovanim a zdaraznit jeho vyznam pro uspéch spolecnosti.
Vzhledem k soucasné nedostatecné sprave intelektualniho kapitalu jako celku by pro
spolecnost bylo pfinosné, aby nejdiive posilila mezi zaméstnanci povédomi o tomto tématu,
napfiklad prostfednictvim seminaii béhem meésicnich setkani. Takovy seminaf by mohlo
organizovat vedeni spoletnosti. Reditelka by méla za tkol nejprve ziskat nezbytné
informace o intelektualnim kapitalu a jeho vyznamu pro spolecnost a poté tyto poznatky
sdilet se vSemi zaméstnanci. Seminaf by mohl zahrnovat:
o kratké predstaveni oblasti intelektudlniho kapitdlu: lidského, strukturdlniho
a vztahovém kapitdlu.

e identifikaci kli¢ovych komponent relevantnich pro Luxury Beauty, jako jsou
know-how, dovednosti, informace a data, databdze, vztahy s dodavateli
a zékazniky;

e vysvétleni pfinosu spravy a reportovani intelektudlniho kapitalu a jeho komponent
nejen pro spolecnost, ale také pro jeji zaméstnance, napiiklad prostfednictvim
efektivnéjSich procest, zvySeni motivace a moralky, snizeni fluktuace a lepSiho

porozumeéni smeéfovani spolecnosti a vztahil se zainteresovanymi stranami.
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V kontextu spolecnosti, jako je Luxury Beauty, by zfizeni samostatného oddéleni pro
spravu intelektudlnitho kapitdlu nebylo efektivni. Jako smysluplné se jevi povéfit touto
odpovédnosti pouze jednoho pracovnika.

II. Vykazovani intelektualniho kapitalu formou kratké zpravy

Cil doporuceni: zahdjit proces systematického reportovani o intelektudlnim kapitalu.

Spolecnosti se doporucuje zah4jit proces reportovani intelektualniho kapitalu, idealné
ve forme stru¢né zpravy. Podle Novgorodova (2017) by tato zprava méla poskytovat prehled
o slozkach intelektudlniho kapitdlu a pfinosech pro podnikani a méla by se stat soucasti
internich dokumentti spoleCnosti. Tim by byla zpfistupnéna nejen majitelce, ale také
zaméstnancim. Pokud by vykazovani intelektualniho kapitalu bylo soucasti vyro¢ni zpravy
spolecnosti, zvysila by se jeji transparentnost, coz by umoznilo zucastnénym strandm ziskat
lepsi predstavu o potencialu firmy (Novgorodov, 2017).

Zpracovani zpravy o intelektualnim kapitalu by nemélo byt vnimano jako byrokraticky
ukol, ale jako prilezitost pro hlubsi pochopeni a lepsi vyuziti internich zdroji. Zprava by
meéla detailné popsat, jaké druhy intelektualniho kapitalu spole¢nost vlastni — at’ uz jde
o know-how zaméstnanct, firemni procesy, vztahy s klienty ¢i partnery — a méla by
zdUraznit, jak tyto zdroje prispivaji k uspéchu firmy. Dalsi Casti by se mély vénovat
identifikaci oblasti, kde je mozné intelektualni kapital dale rozvijet nebo 1épe vyuzivat.
Mohlo by jit o zlepSeni vzdé€lavacich programt pro zaméstnance, zefektivnéni internich
procesu, posileni vztaha s kliCovymi zakazniky nebo rozsifeni inovace produkti a sluzeb.
Zprava by také méla obsahovat navrhy strategii pro zvyseni hodnoty intelektualniho kapitalu
a jeho vlivu na konkurencni pozici spolecnosti na trhu.

Vysledna zprava by tedy neméla byt jen sumarizaci soucasného stavu, ale predevsim
inspiraci a voditkem pro budouci sméfovani a strategické rozhodovani spole¢nosti. Tim by
se zvyS$il nejen interni piehled o hodnotach, které firma ma, ale 1 jeji schopnost tyto hodnoty
efektivné vyuzivat a rozvijet ve prospéch svého ristu a prosperity.

Harmonogram implementace doporuceni 1 a 2: duben—cCervenec 2024

V obdobi od dubna do ¢ervence 2024 budou realizovany nasledujici kroky:

e Identifikace klicovych témat pro seminare zameétené na intelektualni kapital a jeho

dulezité slozky, které jsou relevantni pro spolecnost Luxury Beauty.

e Dohodnuti termint a zaji§téni organizace prvniho seminare.
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I11.

Uskutecnéni prvniho seminafe o intelektualnim kapitalu béhem mésicnich setkani.
Prednaska vedena managementem spoleCnosti se zaméi na koncept
intelektualniho kapitalu a Skoleni zaméstnanci o lidském, strukturalnim
a vztahovém kapitdlu.

Poradani druhého seminare, ktery se bude vénovat vyznamu fizeni a reportovani
intelektualniho kapitalu a jeho slozek pro podnik.

Nominace odpovidajiciho zaméstnance z administrativy, ktery bude zodpovédny
za spravu intelektualniho kapitdlu.

Skoleni vybraného administratora ve spravé intelektualniho kapitalu
a implementace procesu jeho spravy a reportovani.

Pravidelna kontrola a hodnoceni efektivity zavedenych zmén. Ptipadné upravy
procest a dodatecné Skoleni zameéstnanct podle potieby.

Zaméreni na spokojenost zaméstnancu a rovnovahu mezi praci a osobnim

Zivotem

Cil doporuceni: zlepsit work-life balance zameéstnanctu prostiednictvim flexibilnich

hodin, benefit a podpory ze strany firmy.

Na zakladé zjisténi z dotaznikového Setfeni, ze polovina zameéstnanci pocituje

nedostateCnou rovnovahu mezi pracovnim a osobnim zivotem, se firmé doporucuje

implementovat nasledujici kroky, jez se zaméii na zlepSeni spokojenosti zameéstnancu

a podporu jejich work-life balance:

Zavést flexibilni pracovni dobu: zavedeni flexibilniho rozvrhu smén, ktery umozni
zaméstnancim Iépe sladit pracovni povinnosti s osobnim Zivotem. Muze jit
0 moznost volit si smény nebo prici na casteCny uvazek pro rodice malych déti.
Pro splnéni tohoto cile je nezbytné najmout nékolik novych zameéstnancii.

Zvysit pocet dni placeného volna: prehodnotit politiku dovolené, aby méli
zaméstnanci dostatek Casu na odpoCinek a regeneraci, coz muZze zahrnovat
i dodate¢né dny volna pro vyfizeni osobnich zalezitosti.

Zavést benefity souvisejici se zdravim a wellness: muze jit o pfispévky na fitness,
wellness procedury nebo masaze, které pomohou zaméstnancim udrzet fyzické
a psychické zdravi. Dosdhnout tohoto cile je mozné prostrednictvim spoluprace

s wellness centry nebo mensimi provozovnami fitness.
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e Snazit se o otevienou komunikaci a podporu ze strany vedeni: vytvofit prostiedi,
kde zaméstnanci ptirozené sdileji své potreby a obavy tykajici se work-life balance
s vedenim, které je aktivné podporuje v hledani feseni.

e Pravideln€ hodnotit pracovni prostiedi: zavést pravidelné prizkumy spokojenosti,
aby byly identifikovany oblasti pro zlepSeni a pfijimdna opatfeni pro zajisténi
vyvazenéjsiho pracovniho zivota.

Harmonogram implementace doporuceni 3: srpen 2024—inor 2025

V obdobi od srpna do prosince 2024 budou realizovdny nasledujici kroky:

o Identifikace klicovych oblasti pro zlepseni work-life balance zaméstnanci na
zaklade vysledki dotaznikového Setieni.

e Vypracovani detailniho planu implementace, vCetné naboru novych zaméstnanca
pro podporu flexibilni pracovni doby.

e Nabor a integrace novych zameéstnanci pro zajiSténi dostateCné personalni
kapacity.

e Analyza a aktualizace politiky dovolené s cilem zvysit pocet dnii placeného volna.

e Vybér poskytovateld a finalizace partnerstvi pro zdravotni a wellness benefity.

e Zavedeni palrocnich prizkumi spokojenosti zaméstnancii.

e Analyza vysledkl a pfijeti opatfeni na zakladé zpétné vazby.

e Optimalizace procestu na zakladé zpétné vazby a novych potieb.

Cely proces by mél byt dynamicky, s prubéznou evaluaci a Gpravou strategii na
zakladé zpétné vazby od zaméstnancti a ménicich se potieb organizace. Dulezité je zajistit
transparentni komunikaci s tymem bé&hem celého procesu, aby se vSichni citili zapojeni
a byli podporovani pfi zlepSovani work-life balance.

IV.  VylepSeni urovné planovani na operativni a strategické irovni

Cil doporuceni: zlepsit planovani a schiizky, aby se zvysila produktivita a spokojenost
v tymu.

Planovani predstavuje klicovy aspekt v fizeni organizace, ktery slouzi jako prostfedek
k dosazeni stanovenych cilli, posileni konkurenceschopnosti a zajisténi prosperity
(Kocianova, 2010).

Béhem analyzy soucasného stavu firmy bylo odhaleno, ze jeji pldnovaci procesy trpi
nedostatkem konzistence, a to nejen béhem mési¢nich schizek, ale také v Sir§im kontextu
celé organizace. Bylo zji§téno, ze stanovena pravidla a akéni plany Casto nejsou dlouhodobé

dodrzovany, coz vede k neefektivité pracovnich procest a frustraci mezi zaméstnanci.
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Z vysledku dotaznikového Setfeni vyplyva, Ze spokojenost s planovacim procesem je nizka.
Polovina respondenti hodnoti planovani spolecnosti jako nedostateCné. Kritika sméfuje
zejména k nadmérnému mnozstvi irelevantnich informaci a neefektivnimu vyuzivani ¢asu
na mésicnich schiizkach, kde se diskutuji témata, jeZ nejsou povazovana za prioritni nebo
uzitecna.

Jako opatfeni k napravé té€chto nedostatkli je spolecnosti doporuceno revidovat
strukturu a prabéh mési¢nich schiizek: zavést pevné stanoveny Casovy limit pro kazdé
diskutované téma a zefektivnit agendu schiizek tak, aby se zabyvaly pouze kliCovymi
a aktualnimi otazkami, které vyzaduji pozornost a rozhodnuti. Déle je navrhovano zpfisnit
pravidla pro schiizky a zavést systém, ktery zajisti, ze jakmile je rozhodnuti nebo ak¢ni plan
schvalen, jeho implementace bude peclivé monitorovana a bude se vyzadovat jeho
dodrZovani ze strany vSech zaméstnanct. Implementace téchto zmén by méla vést nejen
k vétsi efektivité planovacich procest, zvySeni produktivity a vy$Si spokojenosti mezi
zaméstnanci, ale rovnéz by mela posilit autoritu vedeni a zlepSit disciplinu v pracovnim
tymu. Pravidelné a cilené schizky spolu s daslednym sledovanim realizace rozhodnuti by
mohly transformovat planovaci kulturu ve spoleCnosti a zajistit, ze Cas a zdroje jsou
vyuzivany co nejucinngji.

Harmonogram implementace doporuceni 4: birezen—duben 2025

V obdobi od srpna do prosince 2025 budou realizovany nasledujici kroky:

e Provedeni revize stavajicich planovacich procesu a struktury mési¢nich schizek.

e Vyvoj nového konceptu pro mésicni schiizky, véetné pevné stanovenych casovych

limitd pro jednotlivé body diskuse a prioritizace kli¢ovych témat.

e Priedstaveni a diskuse navrhovanych zmén s tymem, sbér poCatecni zpétné vazby.

e Implementace zmén ve struktuie mési¢nich schiizek a zavedeni novych pravidel

pro planovani a sledovani akcnich plant.

e Monitorovani prvnich mési¢nich schizek podle nového systému a sbér zpétné

vazby od zaméstnancu.

e Evaluace ucinnosti zmén a provedeni ptipadnych uprav na zakladé obdrzené

zpétné vazby.
V. ZvySeni motivace zaméstnancu prostfednictvim revize systému odménovani

Cil doporuceni: upravit odméniovaci systém tak, aby 1épe zohlediioval zkuSenosti
a vykonnost zaméstnanci, coz by mélo vést ke zvySeni jejich motivace a pocitu

spravedlivéjsiho odmérnovani.
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Luxury Beauty uplatiiuje model odménovani na zakladé hodinové mzdy doplnéné
015 % z c¢astky kazdé provedené procedury. Tento systém odmeén nebere v tivahu délku
pusobeni zaméstnance ve firm¢, jeho zkuSenosti ani miru spokojenosti klientd s jeho praci.
Bez ohledu na to, zda zaméstnanec pracuje dva mésice nebo tfi roky, obdrzi stejné procento
za provedené sluzby.

Urban (2017) tvrdi, ze penézni odmény, jako je mzda nebo plat, zahrnuji razné typy
odmén, které se odvijeji jak od vykonu prace, tak od kvalit jednotlivych zaméstnanct v ramci
organizace. Kromé toho zahrnuji zaméstnanecké vyhody a penze a také systémy financniho
ocenéni za praci a dosazené uspéchy (Urban, 2017).

Proto je doporuceno, aby firma piehodnotila sviij systém odmeén s cilem lépe
reflektovat individualni pfinosy a vykony zaméstnanct. Bylo by vhodné zavést stupnovity
systém odmeénovani, ktery by umoznil mzdu a procenta z procedur zvysovat v zavislosti na
délce puisobeni v podniku, ziskanych zkusenostech a hodnoceni spokojenosti klientt. Kromé
toho by firma méla zvazit pravidelné hodnotici rozhovory, beéhem kterych by byl vykon
pracovnikll posuzovan a na zakladé toho by dochazelo k upravé jejich mzdy.

Podle Armstronga (2015) je pldnovani systému odménovani v podniku kli¢ové pro to,
aby mohlo byt dosazeno jeho tifi =zakladnich ucCeld: zvySeni vykonnosti,
konkurenceschopnosti a zachovani spravedlivosti. Proto by zavedeni téchto zmén nemélo
pouze zvysit motivaci zameéstnancu ke zlepSovani jejich vykonu a kvality prace, ale také by
meélo prispét k tomu, ze budou spokojeni se systémem odmeéniovani v podniku. Zameéstnanci
by tak meéli jasny davod usilovat o zdokonalovani svych dovednosti a zlepSovani vztaht
s klienty, nebot by si byli védomi toho, Ze jejich financni odmeéna a postaveni ve firmé jsou
pfimo spojeny s jejich osobnim riistem a uspéchem.

Harmonogram implementace doporuceni 5: kvéten—prosinec 2025

e Analyza soucasného odmeénovaciho systému a stanoveni cilti pro novy systém.

e Navrh nového odménovaciho systému s ohledem na zkuSenosti, vykon

a spokojenost klientu.

e Predstaveni nového systému zaméstnancim, diskuse a ziskani zpétné vazby.

e Implementace nového systému, zaClenéni zpétné vazby od zaméstnanca.

e Prvni evaluace a upravy systému na zakladé pozorovani a zpétné vazby.

VI.  Osobni hodnoceni zaméstnancu tvari v tvar
Cil doporuceni: zavést individualni hodnoceni zaméstnanci misto vefejnych

prezentaci na schizkach, aby se posilila davérna komunikace.
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Spolecnost disponuje systematickym procesem hodnoceni zaméstnancl, coz
predstavuje znacnou vyhodu. Zaméstnanci jsou hodnoceni vedenim na mésicni bazi, a to jak
na zaklad¢€ zpétné vazby od klientt, tak béhem mésicnich schiizek a , beauty days“. Béhem
téchto dnt kosmeticky provade€ji procedury na kolegynich a nasledné obdrzi podrobnou
zpétnou vazbu, ktera jim pomaha rozvijet dovednosti. Vysledky dotazniku a hloubkového
rozhovoru ukazuji, ze pravidelné hodnoceni pfispiva k rychlej§imu pracovnimu rozvoji
kosmeticek. Nicmén€ soucasna praxe zverejiiovani vysledki hodnoceni na mési¢nich
schiizkach vetejné pred celym tymem muze vyvolavat u zaméstnancli pocit tizkosti, coz se
muze zvlasté tykat novacku, jejichz vykony nemusi byt zcela na irovni zkusenéjsich kolegt.
Vzhledem k tomu se doporucuje prehodnotit zpisob sdélovani hodnoceni a pfejit
k osobnimu pfistupu.

V navaznosti na doporuceni 4, které navrhuje revizi struktury meési¢nich schizek
s dirazem na efektivn€jSi vyuziti Casu, se navrhuje, aby se Cas uSetfeny diky pevné
stanovenym Casovym limitdim pro diskuse vyuzil pro individualni hodnoceni
prostiednictvim rozhovoru. Ugelem hodnoticiho rozhovoru je sdélit zaméstnanci informace
o jeho skutecném vykonu a dosazenych pracovnich cilech. Béhem této konverzace ma
zaméstnanec moznost vyjadfit sviij nazor na vysledky hodnoceni a zaroven aktivné prispét
k dohod& o mozném zlepSeni pracovnich vysledkd a chovani (Sikyt, 2016). Tento piistup by
umoznil zaméstnancim diskutovat o svém rozvoji v davérnéjsim prostiedi, coz by mohlo
byt uskutecnitelné vzhledem k malému poc¢tu zaméstnanct ve firmé.

VII. Zefektivnéni procesu planovani terminu a poskytovani informaci klientum
o planované ¢ekaci dobé.

Cil doporudeni: implementovat online rezervacni systém a optimalizovat informace
o ¢ekaci dobé.

Na zakladé vysledki dotaznikového Setfeni mezi zdkazniky bylo zjisténo, ze salony
nemaji online rezervacni systém. Zakaznici mohou objednat sluzbu telefonicky, pfes socialni
sité, e-mailem nebo pres webové stranky. Administratori tedy zaddvaji objedndvky do
softwaru rucné, coz vede k systematickym chybam a neefektivnimu vyuziti casu. Proto je
salonim doporuCeno zvazit implementaci online rezervacniho systému, ktery umozni
klientim rezervovat si termin piedem a zvolit si také konkrétni kosmeticku. Toto opatieni
by umoznilo 1épe planovat pracovni dobu a minimalizovat neefektivni vyuziti Casu.

Dalsim dalezitym doporucenim je poskytovat presné informace o ¢ekaci dob€, tedy

zavést takovy systém, ktery umozni klientim ziskat presné informace o Cekaci dobé€ uz pfi
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rezervaci nebo pii pfichodu do salonu. Jeho soucasti muze byt aktualizace informaci

v realném case na webovych strankach salonu nebo prostrednictvim SMS zprav. Tento krok

vyzaduje predevsim Skoleni administratori salonu a zvySeni povédomi o vyznamu

time managementu jak pro kosmeticky, tak pro zakazniky. Toto Skoleni by mélo byt

vytvoreno na zaklad€ analyzy historickych dat o Cekacich dobach v raznych obdobich.

Pracovni plan by tak 1épe odpovidal poptavce. Je dulezité zajistit, aby personal byl schopen

jasné a vstiicné informovat klienty o jejich cekaci dobé& a poskytovat jim alternativy, pokud

nebude dodrzena.

Poslednim krokem tohoto doporuceni je pravidelné sledovat a vyhodnocovat ti€innost

zmén, tedy novych procest planovani termind a poskytovani informaci o aktualni ¢ekaci

dobé. Jen tak 1ze identifikovat pfipadné nedostatky a provést dalsi upravy podle potieby.

Harmonogram implementace doporuceni 7: leden—duben 2026

Analyzovat stavajici procesy objedndvek a identifikovat oblasti, které je potieba
zlepsit.

Vybrat poskytovatele online rezervacniho systému.

Instalovat a konfigurovat online rezervacni systém.

Provést testovani systému a Skoleni personalu na jeho pouzivani.

Spustit online rezervacni systému pro veiejnost.

Zavést metodiku pro aktualizaci ¢ekacich dob v realném cCase.

Proskolit administratory a kosmeti¢ky v oblasti time managementu a komunikace
o piipadnych tpravach ¢ekacich dob s klienty.

Analyzovat historickd data pro lepsi planovani pracovniho ¢asu a poptavky.
Informovat stdvajici a potencidlni klienty o novém online rezervacnim systému
a aktualizaci informaci o ¢ekaci dobé.

Aktualizovat webové stranky a socidlni sité salonu ohledné instrukci pro online
rezervace.

Pravidelné sledovat a analyzovat data z rezerva¢niho systému, aby bylo mozné
zlepSovat tento systém 1 nadale.

Adjustovat pracovni plany a Skoleni na zékladé€ analyzy poptavky a ¢ekacich dob.

Zajistit prubéznou komunikaci s klienty o zavadéni zmén nebo vylepSenich sluzeb.
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6 Zavér

Cilem této diplomové prace bylo vytvortit soubor doporuceni, ktera by podpotila rozvoj
spolecnosti Luxury Beauty se zaméfenim na precizngjsi fizeni a prezentaci jejiho
intelektualniho kapitalu. K tomu byla vyuzita dikladna analyza stavajici situace firmy, ktera
zahrnovala hloubkovy rozhovor s vedenim a dotaznikové Setfeni mezi zamestnanci.

Z teoretického zakladu prace vyplyva, ze rozvoj intelektudlniho kapitdlu je v soucasné
dobé klicovy pro podniky vSech velikosti. Spoléhat se pouze na finan¢ni reporty mize vést
k podcenéni nebo piehlizeni nehmotnych aktiv, ktera maji zasadni vliv na ekonomickou
hodnotu a konkuren¢ni vyhodu podniku. Intelektudlni kapitdl je jako soubor nehmotnych
aktiv  nezbytny pro generovani hodnoty, zvySovani efektivity a udrZeni
konkurenceschopnosti spolecnosti.

Vysledky vyzkumu této diplomové prace poukazuji na to, ze Luxury Beauty zatim
neaplikuje komplexni fizeni a evidenci intelektudlniho kapitdlu, prestoze ve firmé& existuje
intuitivni snaha o jeho rozvoj. Spolecnost klade diraz predevSim na strukturalni kapitél
vcetné zdokumentovanych znalosti, informaci, firemnich procest, databazi a softwaru. Na
zakladé vSech zjiSténi byla navrzena fada doporuceni pro dal§i rozvoj spolecnosti v oblasti
intelektudlniho kapitdlu: zvySit povédomi uvnitf firmy o vyznamu intelektudlniho kapitélu,
pfipravit strategie pro zdokonaleni planovacich procest, zlepSeni pracovni spokojenosti
a work-life balance zaméstnanci, zefektivnit systém financniho odméfiovani, zpfistupnit
informace o intelektudlnim kapitdlu prostfednictvim strucnych zprav a piepracovat zpusob,
jakym jsou sdileny vysledky hodnoceni zaméstnancti. Tato opatieni by neméla pouze zlepsit
interni spravu intelektudlniho kapitdlu ve spolecnosti, ale také posilit jeji postaveni na trhu

tim, ze zvyS$i jeji schopnost inovovat a udrzet si konkurenceschopnost.
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Priloha 1 Dotaznik pro zaméstnance Luxury Beauty s.r.o0.
Intelektualni kapital v Luxury Beauty, s.r.o.
Oblast 1- Lidsky kapital

Mé&m rovnovahu mezi svym pracovnim a osobnim Zivotem.

1 2 3 4 5

1 (nesouhlasim) O O O O O 5 (pIné souhlasim)

2)

Mém vysokou miru autonomie a samostatnosti pfi pInéni svych pracovnich dkold.

1 2 3 4 5

1 (nesouhlasim) O O O O O 5 (pIné souhlasim)

3)

Ve firmé jsem spokojeny/spokojena

1 (nesouhlasim) O O O O O 5 (pIné souhlasim)

4)

Mam pravidelna hodnoceni a diskuse o své praci s mym nadfizenym.

1 (nesouhlasim) O O O O O 5 (pIné souhlasim)

5)

Ve firmé& mam moznost rozvoje v oboru, coz prispiva k mému profesnimu ristu.

1 (nesouhlasim) O O O O O 5 (pIné souhlasim)
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6)

Jsem motivovan/a k praci.

1 (nesouhlasim) O O O Q O 5 (pIné souhlasim)

7)
Pro vykonavani mé prace je nutna specializovana odborna kvalifikace.

1 (nesouhlasim) O O O O O 5 (pIné souhlasim)

8)
Mate néjaké navrhy nebo komentare ohledné zlepseni v oblasti vzdélavani, autonomie, osobniho
ristu, hodnoceni nebo motivace ve spoleénosti? (Napiste zde)

PazBepHyTbIl OTBET

Oblast 2 — Strukturalni kapital
9)

Jak byste ohodnotil/a dostupnost procest/standardd pro zaméstnance, napfiklad v manuélech
nebo strukturalnich dokumentech?

1 (nejhorsi) O O O O O 5 (nejlepsi)

10)
Jak byste ohodnotil/a jasnost a srozumitelnost procesi a standardl pro zaméstnance v manualech
nebo strukturalnich dokumentech?

1 (nejhorsi) O O O O O 5 (nejlepsi)
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11)
Spole¢nost ma efektivni databaze a informacni systém pro ziskavani potfebnych informaci ohledné
klient( a internich procest..

1 (nesouhlasim) O O O O O 5 (pIné souhlasim)
12)

Kvalita a rychlost interni komunikace pro fizeni podnikovych procest ve spolecnosti jsou na dobré
drovni.

1 (nesouhlasim) O O O O O 5 (pIné souhlasim)

13)
Mam ochotu sdilet znalosti s ostatnimi zaméstnanci.

1 (nesouhlasim) O O Q O O 5 (souhlasim)
14)

Jak byste hodnotil/a plénovani spolecnosti, pokud jde o jeho vyuZiti pro operativni i strategické
ucely?

1 (nejhors) O O O O O 5 (nejlepsi)

15)
Méte n&jaké navrhy &i postiehy pro zlepseni chovani firmy v oblasti strukturéiniho kapitalu? (Napiste
zde)

Pa3BepHyTbIil OTBET
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Oblast 3 — Vztahovy kapital

16)

Jak byste zhodnotil/a usili firmy v budovani a udrzovani vztah( se svymi zékazniky?
1 2 3 4 5
1 (nejhorsi) O O O O O 5 (nejlepsi)
17)
Jak hodnotite snahu firmy pfinaset pfinos spole¢nosti prostfednictvim podpory nadaci a

dobrocinnych aktivit?

1 2 3 4 5

1 (nesouhlasim) O O O O O 5 (pIné souhlasim)

18)
Jak hodnotite usili firmy v budovani svého firemniho image?

1 2 3 4 5

1 (nejhorsi) O O O O O 5 (nejlepsi)

19)

Jak byste ohodnotil/a zplsob, jakym firma fidi své marketingové aktivity a jak identifikuje a
uspokojuje potfeby svych klientl?

1 2 3 4 5

1 (nejhorsi) O O O O O 5 (nejlepsi)

20)
Jak byste ohodnotil/a své vztahy se zaméstnavatelem

1 2 3 4 5

1 (nejhorsi) O O O O O 5 (nejlepsi)
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21)

Jak byste zhodnotil/a snahy firmy o budovéni a udrZovani vztahl/partnerstvi se svymi dodavateli?

1 2 3 4 5

1 (nejhorsi) O O O O O 5 (nejlepsi)

22)
Jak byste zhodnotil/a snahy firmy o budovani a udrzovani vztahl/partnerstvi se svymi partnery?

1 (nejhorsi) o O O O O 5 (nejlepsi)

23)
Mate néjaké navrhy nebo poznatky, jak by firma mohla zlepsit své chovani v oblasti vztahového
kapitalu?

PaaBepHyTbIi oTBET
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