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1 Uvod

Pfedmétem této diplomové prace sndzvem ,Rozvoj sluzeb v neziskové organizaci® je
v teoretické 1 praktické roviné zmapovat postup rozSifeni a v prvni fad¢é zkvalitnéni
poskytovanych sluzeb ve zvolené konkrétni neziskové organizaci. Dlraz je kladen na analyzu
fidicich procesti a také na vhodnd doporuceni pro budouci rozvoj vybrané neziskové

organizace.

s vz s vz

Celd prace je rozdé¢lena do téchto ¢4sti: tvod, teoreticka ¢ést, prakticka ¢ast, zaver a ptilohy.
Je postupovano od obecného ke konkrétnimu a v zavéru jsou shrnuty dil¢i poznatky

a konkrétni doporuceni tykajici se zkvalitnéni sluzeb.

V teoretické Casti projektu je popsdna sluzba jako takova, je zde popsdna tloha lidi ve
sluzbéch, fizeni lidskych zdroju, déle je zde v obecné rovin¢ rozebrano postaveni neziskovych
organizaci a jejich zdkonné piedpoklady a v neposledni fad¢ uloha strategického
managementu. Jsou zde definovany zdkladni pojmy, metodiky a postupy analyz vné&jSiho
a vnitintho prostfedi organizace. Takto definované postupy a analyzy jsou ndsledné

aplikovéany v dalsi ¢asti projektu.

Pro praktickou cast této prace byla vybrdna neziskova organizace s ndzvem Salesidnské
sttedisko mlddeZe — diim d&ti a mladeZe Ceské Budé&jovice. Pfedmétem praktické Casti je
jednak analyza historie a soucasného stavu zvolené organizace, dile analyza jejiho
soucasného vyvoje a také kvality poskytovanych sluzeb. Ddle pak ndvrhy moZnosti zlepSeni
ve financovani a v fidicich procesech vedoucich ke zkvalitnéni poskytovanych sluzeb a ke

zvySeni konkurenceschopnosti.
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2 Literarni prehled

2.1 Pojem a historie sluzeb

Sektor sluzeb se prolind sektorem vyrobnim, protoZe nesta¢i pouze predat vyrobek
zdkaznikiim, ale je tfeba zapojit také komplexni servisni sluzbu, kterd uspokoji veskeré
zdkaznické potieby a zvysi uZitek zdkaznika. OvSem sektor sluZeb funguje také v rGznych

oblastech samostatn¢ a neni propojen s vyrobou.

Nejlépe vysvétluji podstatu sluzeb americti autofi Kotler a Armstrong [2004]: ,,Sluzba je
Jjakdkoliv cinnost nebo vyhoda, kterou jedna strana miiZe nabidnout druhé strané, je v zdsade
nehmotnd a jejim vysledkem neni viastnictvi. Produkce sluZby muZe, ale nemusi byt spojena

s hmotnym produktem.

2.2 Charakteristika sluzeb

Charakteristika sluzeb vychédzi zjejich nehmotnosti, nedé¢litelnosti, neoddélitelnosti od
poskytovatele, pomijivosti a neskladovatelnosti. Sluzba je komplex uréitych tkont, které
poskytovatel nemtiZze pfedem demonstrovat, a ktery az v celkovém souhrnu uspokoji potiebu
zakaznika. Poté dochézi k pocitu uspokojeni a k vnimani uzitku ze sluzby. Sluzba jako takova
je pomijivd, protoZe uspokojeni po néjaké dobé odeznivd a zdkaznik pottebuje sluzbu opét.

Pokud je poskytnuta kvalitng, zdkaznik se vraci, pokud ne poskytovatel o zdkaznika ptichazi.

Sektor sluzeb je dosti rozsahly. Predstavuje mnoho riiznych ¢innosti. V tomto sektoru ptisobi

ruzné typy organizaci — od jednotlivcl pfes malé firmy aZ po nadndrodni organizace.

Sluzby miZeme rozdélit na trzni a netrzni. TrZni sluzby podléhaji trZznim mechanismiim,
naopak sluzby netrzni jsou bezplatné nebo je poplatek mirny, protoZe jsou dotovdny statem.
Mezi netrzni neboli vetfejné sluzby patii vefejnd sprava, vefejnost, obrana, ale také Skolstvi

a neziskovy sektor na ktery jsem se ve své praci zaméfila.

Vybrané charakteristické vlastnosti sluzeb

S 24

Nehmotnost — nejcharakteristi¢téjsi vlastnost sluZzeb, nelze si ji prohlédnout a ve vétSing
piipadii ani vyzkousSet pfedem. Kvalitu nabizené sluzby Ize ovéfit az ve chvili jejiho ndkupu

a spotieby.
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Nedélitelnost — pti poskytovani sluzby se jedna o souhrn tkoni a pokud je poskytnut, jedna se

o celou sluzbu a zdkaznik proziva pocit uspokojeni ze sluzby.

Neoddélitelnost — zdkaznik je spoluproducentem sluzby, zucastiiuje se poskytovéni sluzby.

Ovsem sluzba je také vdzana na jejiho poskytovatele, na jeho schopnosti a také kapacity.

Pomijivost — nehmotnost sluzeb vede k jejich neskladovatelnosti. Sluzby nelze uchovavat, 1ze

je pouze opakované poskytovat. A pokud je sluzba poskytnuta kvalitn¢, zdkaznik se vraci.

(Parmova, 2004)

2.3 Druhy sluzeb

Sluzby mohou byt tfidény dle riznych hledisek, napf.:

1y

2)

3)

4)

5)
6)
7)

8)

Dle tzv. OKEC, coZ je odvétvovd klasifikace ekonomickych &innosti (doprava,
telekomunikace, ubytovaci a hotelové sluzby, finan¢ni, pojistovaci a bankovni sluzby,
poradenské a advokatni sluzby, opravarenské a osobni sluzby, zdravotnické, vzdélavaci,

kulturni a socidlni sluzby apod.

Dle toho zda sluzba podléha nebo nepodléhd trznim mechanismim — jsou to sluzby trzni

a netrzni.
Dle typu zdkazniki d€lime sluzby na sluzby pro spotiebitele a sluzby pro organizace.

Dle toho zda pouze doplnuji doddvky hmotnych produktl, tzv. sluzby interni nebo zda

jsou poskytoviny jako hlavni nabidka a jsou Cerpany samostatng, tzv. sluzby externi.
Dle charakteru poptavky po sluzbé (sezénnost, Spicky).

Dle zptsobu distribuce (pfimy ¢i nepiimy kontakt se zdkaznikem).

Dle moznosti individualizace sluzby pro zakaznika.

Dle frekvence kontaktli a miry jejich intenzity.

(Parmova, 2004)
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2.4 Marketing sluzeb

Do oblasti marketingu patii velké mnozZstvi ¢innosti, zde jsou nékteré z nich:

Prizkum trhu, analyza a znalost prostfedi, analyza ptani a potfeb zakaznikl, planovani, tvorba
koncepci a néslednd tvorba produktli, volba a moZnosti distribuce, politika v oblasti cen,
marketingovd komunikace, marketingovy management a rtzné dal$i cCinnosti, jejimz
spoleénym cilem je uspokojeni potieb zdkaznikli a to jak potfeb individudlnich, tak potieb

spole¢nych.

Dobie vedend organizace vyuZivajici marketing musi dostate¢né znat své cilové zdkazniky,
dale svou konkurenci a je tfeba, aby dokédzala vyuzivat vSechny své zdroje s cilem vytvaret

vysokou hodnotu pro zédkazniky.

Hlavnim cilem marketingu, je uspokojeni potieb zdkaznikti. Pokud jsou uspokojeny zdkladni
potieby jako jsou potieby fyziologické a potfeby bezpeci, maji lidé zajem o uspokojeni potieb
socidlnich, potfeb uznani a seberealizace. ,, Cim trvaleji jsou potieby uspokojovdny, tim vice
ztrdceji na své motivacni sile pro néjaké jedndni a tim silnéjsi se jevi potreba dosdhnout
rovné vyssi, kterd se predtim nejevila témér viitbec pocitovdna jako naléhavad kategorie.

(Kotler, 2001)

V soucasné dob¢ maji lidé vice volného Casu, tudiz se vénuji vice svym konickiim, vénuji se
vice zdbavé¢ sportu a kultufe. O dovolené vice cestuji. Vzhledem k vétSim pozadavkiim na
vzdélani je nutné se celoZivotné vzdélavat. Zeny jiZ nezustdvaji s détmi doma, proto roste

potieba péce o déti, zvIaste v jejich volném Case. Také starSi obcané vyZzaduji vice péce.

2.4.1 Marketingovy mix sluzeb
Definice marketingového mixu sluZeb:

- soubor taktickych ndstroji, kterym miiZze management organizace vyuzit k pfizptisobeni
svého produktu, k jeho odliSeni od produktii konkurence, k jeho ocenéni, popiipadé

zhodnocent;

- vyuziva jej také k pfiblizeni produktu k segmentim tvoficim jeho uZivatele, k jeho

propagaci;

- slouzi i k rozhodovani o lidech, ktefi produkt realizuji, o materidlnim prostfedi, kde jsou
jednotlivé prvky produktu nabizeny a doddvany a které je mnohdy soucasti produktu
organizace;
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- pomdhd pfi vybéru procesi, jejichz pomoci se produkt dostdva k jednotlivym klientim,
uzivatelim a piijemctim.
Produkt — v8e, co organizace nabizi spotiebiteli uspokojeni jeho hmotnych i nehmotnych

potieb. Pokud se jednd pouze o sluzbu, produkt je vlastné urcity proces, ktery mnohdy

nepotiebuje pomoc hmotnych vysledki a nejdiilezitéjsi je kvalita sluzby.

Cena — je nutné zvazit cenu sluzby, v souvislosti s ndklady, ale také v souvislosti s drovni
a kvalitou sluzby. Je také dllezité vnimani hodnoty sluZzeb zdkaznikem. Je zde také velky
rozdil mezi ziskovou a neziskovou organizaci, kdy neziskova organizace stanovuje cenu také

v souvislosti se ziskdvanim riznych dotaci a grantt.

Distribuce — rozhodovani o distribuci sluzby souvisi s pfistupem zdkaznikli ke sluzbé,

tj. s umisténim sluzby. U distribuce sluZeb je diileZitou soucasti sluzby osobni kontakt.

Komunikace — neni samoucelnou zalezitosti, dava vzniknout dualeZitému ndastroji
— marketingové komunikaci. Jde o systematické vyuzivani princip, prvki a postupl
marketingu pfi navazovani, prohlubovani a upeviovani vztahii mezi poskytovatelem sluzby

a jejimi klienty a zdkazniky. (Janeckova, Vastikova, 2004)

2.4.2 Marketing Skolskych zarizeni

Dnes se jiz vzdjemné plsobeni nabidky a poptidvky se objevuje také v oblasti Skolstvi.
Dusledky rostouci konkurence muiiZeme spatfovat také v nepfiznivych demografickych
ukazatelich (sniZovani porodnosti). Skolskd zaiizeni se v soucasnosti dostdvaji do situace,
kterd je nuti Cinit kroky, které jim umoznuji obstit v silné konkurenci. Postupné¢ dochdzi
k zjistovani a ndslednému rozboru potieb a vytvareni dostate¢né atraktivnich nabidek, kterd je

sméfovéna na ,,zdkazniky*, jejichZ potteby nebyly doposud dostate¢né saturovany.

Pojem marketing je velmi Casto pouZivan a chdpdn nespravné. Je spojovdn pouze s pojmem
reklam, tedy se slovem, které néktefi lidé zejména v souvislosti se Skolskym zatfizenim
vnimaji negativné. Tato ¢ast marketingového mixu je jen nepatrnou Spickou ledovce a jedna
se z pohledu Skolniho marketingu jen o jeho méné podstatnou ¢ast. VéEtSina marketingovych
¢innosti probihd uvnitt Skolského zatizeni, a neni proto tak viditelnd. Jak lze tedy ve
struénosti vyjadfit pojem Skolnitho marketingu? Pfi zdlUraznéni marketingu jako filozofie

fizeni Skoly se miiZe fici, Ze:
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,Marketing skoly je proces fizeni, jehoZ vysledkem je poznani, ovliviiovani a v kone¢né fazi
uspokojeni potfeb a pifani klientdl a zdkaznikd Skoly efektivnim zplsobem zajistujicim

soucasné splnéni cilt Skoly.” (Svétlik, 2006).

Pro Ceské Skolstvi je typickd velka setrvaCnost, Casto az rezistence ke zméndm. Jak vedeni
mnoha skolskych zafizeni, tak i pedagogicti pracovnici Ipi na tradi¢nich ucebnich postupech
a zejména na tradicnim piistupu k Zakim, ignoruji existenci svéta mimo Skolské zatizeni, aniz
st uvédomuyji, jak rychle se ekonomické a socidlni prostredi spolec¢nosti méni a vyvolava nové
potieby spolecnosti po vzdéldvacich a volnocasovych sluzbach. Tradi¢ni piistupy k fizeni
Skolskych zatizeni vedou ke statické organizaci pfili§ Ipici na cilech pfedem danych (pokud
vubec existuji), ke vzdé€lavaci instituci reagujici piiliS pomalu a pozd¢ na zmény v prostiedi
Skolského zatizeni, které Casto nelze predem znét a predpovédét. Nékteré zmeény vSak bylo

a je mozné predvidat, aniz by feditel Skolského zafizeni musel byt prognostikem.

Nadéji na uspéch na trhu vzdéldvacich sluzeb a sluzeb poskytujicich aktivity k vyuZiti
volného Casu déti a mladeze maji ta Skolskd zafizeni, které uplatiuji marketingovou filozofii
na vSech urovnich. VSichni pracovnici Skolského zatfizeni, od teditele az po Skolnika, jsou
v kazdodennim kontaktu s klienty a zdkazniky Skolského zafizeni (détmi, mlddezi, rodici,
vetejnosti). Ovliviluji jejich vztah a postoj ke Skolskému zafizeni. Marketingovy piistup
Skolského zafizeni se projevuje jiz ve tvorbé kurikula, formdch a metodich vyuky
a celostniho rozvoje déti a mladeZe, pfistupu ke klientim,v navazovéni kontaktli a oteviené
komunikaci s okolim Skolského zafizeni, v kultivaci vnitini kultury a klimatu Skolského
zafizeni, v ochoté pracovnikli neustdle se vzdélavat a zdokonalovat atd. Takovy pfistup
Skolského zafizeni vytvafi jednak predpoklady pro dlouhodobou spokojenost vSech subjektti
s jeho sluzbami, jednak napliiuje vSechny zminéné atributy fungovéni efektivniho Skolského
zafizeni. Spokojenost vytvafejici dobrou image Skolského zafizeni vede k vySsi loajalité déti
a mladeZe a ochoté dalSich partnert Skolského zafizeni s nim bliZe spolupracovat. Loajalita
a spokojenost vedou jednak k lepSimu edukativnimu a pracovnimu klimatu uvniti vzdélavaci
instituce, jednak také k lepSimu kryti finan¢nich potieb Skolského zafizeni a k niZ$im
ndkladiim spojenym se ziskdvanim novych déti a mladeze a rovnéZz vytvaii predpoklady pro
vybudovani pevné sité¢ vztahi pfinasejicich Skolskému zafizeni cennou spolupréci s rodici,

praxi a vefejnosti.

16



Za priority vedeni 1ze v markentingov¢ fizeném Skolském zafizeni oznacit:

- strategické ftizeni Skolského zafizeni, kdy jeho vedeni definuje pfileZitosti a hrozby
pfichazejici z vnéjSiho prostiedi, d€la inventuru svych slabych a silnych strdnek a na
zaklad¢ zjiSténych analyz si stanovi dlouhodobé cile a formuluje strategii k jejich

dosazeni,
- vytvoreni efektivni organizace podporujici strategii rozvoje Skolského zatizend,

- uplathovani vnitintho marketingu, kterym rozumime praci slidmi, zlepSovani
mezilidskych vztahii, motivaci pedagogli, podporu jejich tymové spoluprice, vytvareni

pozitivniho prosttedi a vnitiniho klimatu Skolského zatizeni,
- uplatiovani rela¢niho marketingu vytvatejiciho podminky pro participaci odborniki ,

- soustavnd evaluace kvality priace Skolského zafizeni zaméfend na dikladnou vnitin{

analyzu vSech faktort ovliviiujicich vysledky a dalsi rozvoj organizace,

- styl fizeni Skolského zatizeni, ktery zajistuje rychlé reakce na nepfedvidatelné zmény ve

Vyvoji a promita tyto zmény do prace celého skolského zatizeni.

Prostredi Skolskych zafizeni je znacné odliSné od svéta obchodu a vyroby. Presto i do n¢j
zacinaji hluboce zasahovat zmény v prostredi, ve kterém tyto zafizeni funguji. Praxe
prokazuje, Ze nové prosttedi vyZzaduje i novy, marketingovy piistup k fizeni Skolského
zafizeni. Marketing poskytuje vedeni Skolského zafizeni potiebné nastroje nutné ke splnéni
poslani a cill, o kvalitné fungujici Skolské zatizeni projevuji vétsi zdjem jak déti a mladez, tak
1 ostatni partnefi Skolského zafizeni. To s sebou samoziejmée piindsi vySsi zdroje financovani

potieb organizace. Uspokojovani potieb a ptani zdkaznikl Skolského zatizeni, dobré klima

a vysledky vedou k jejich vétsi spokojenosti a ndsledné také k piilivu novych klientt.

Skolni marketing se snaZi sladit potieby a zdjmy Skolského zafizeni a jeho zdkaznik®
s ekonomickymi, socidlnimi a etickymi zdjmy spolecnosti. Proto je tfeba brit v dvahu
rovnovahu dulezitych faktorti — cilti Skolského zafizeni, uspokojeni potieb a ptani zdkaznikl

a v neposledni fad¢ vefejny zdjem.

Marketingova koncepce — vychazi z predpokladu, Ze Skolské zafizeni se chce rozvijet
1 v trznim prostfedi, tudiZz by se mélo zamé&fit na déti a mladez jako na svého zdkaznika

a vzdjemny vztah chipat jako sménu hodnot mezi nim a timto zdkaznikem.
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Pfi naplnovani marketingové koncepce Skolského zafizeni se vyuzivd ndstroji
marketingového mixu, segmentace a marketingové orientované organizacni struktury

Skolského zatizeni.

Zékladni pilite marketingové koncepce:
- soustfedéni na trh,

- orientace na zakaznika,

- marketingové koordinace,

- vynosnost.

Pti realizaci marketingovych koncepci je nutné, aby dochazelo k efektivnimu uplatiiovani jak
externiho, tak interniho marketingu.
MuZeme si povsimnout tif zdkladnich rozmért marketingu. Kulturni rozmér chdpe marketing

jako tézisté hodnot a postojt, kde je dileZita dloha ddna ,,zdkaznikovi®, ktery je podstatnym

faktorem, ktery rozhoduje o ispéchu skolského zatizent.

Rozmér strategicky klade diiraz na spravnou volbu napliovani poslani a realizaci stanovenych

cilt, zacileni a na dosahovani dspéchu.

Takticky rozmér je realizovany manazéry, ktefi uzivaji rizné taktiky tvorby marketingového

mixu. (Svétlik, 2006)

2.5 Uloha lidi ve sluzbach, ¥izeni lidskych zdroji

Jednou z nejvyznamnéjSich ¢asti marketingu Skolského zatizeni je vnitini marketing. Ten je
zaméten dovniti Skoly, na vnitini prostfedi a zejména na ty, ktefi jej vytvéreji. Jedna se tedy
predevSim o praci a komunikaci s pedagogickym sborem a nepedagogickymi pracovniky,
jejimz cilem je dosaZeni souladu mezi hodnotami a postoji pracovnikil s posldnim a cily

Skolského zafizeni.

2.5.1 Rizeni lidskych zdroji

Rizeni lidskych zdroji, nebo-li persondlni fizeni v sob& zahrnuje nejen strategické aspekty,
tj. predev§im zaméfeni na dlouhodobou perspektivu, ale i orientaci na vnéjsi faktory

formovani a fungovéni podnikové pracovni sily.
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Ukolem Fizen{ lidskych zdrojt je slouZit tomu, aby podnik byl vykonny a aby se jeho vykon

neustdle zlepSoval. Tento tikol 1ze splnit neustdlym zlepSovanim vyuZiti vSech zdrojii, kterymi

podnik disponuje, tj.:

® materidlni zdroje;
¢ financni zdroje;
¢ informacni zdroje;

e lidské zdroje.

2.5.2 Ukoly Fizeni lidskych zdroji

Charakteristika hlavnich tkoll fizeni lidskych zdroji - je nutno, aby se toto fizeni zaméfilo

na:

Vytvafeni dynamického souladu mezi poctem a strukturou pracovnich mist v podniku,
aby v kazdém okamZziku bylo misto obsazeno, a aby kvalifikace odpovidala v ramci

organizacni struktury podniku. Zatazeni spravného ¢lovéka na spravné misto.

Optimalni vyuzivdni pracovnich sil v podniku, vyuzivani fondu pracovni doby

a vyuzivani kvalifikace.
Formovéni tym, efektivniho stylu vedeni lidi a zdravych mezilidskych vztahti v podniku.
Persondlni a socidlni rozvoj pracovniki (Skoleni, moZnost dal§tho vzdélavani).

Dodrzovani vSech zdkoni v oblasti prace, zaméstnavani lidi a lidskych prav a vytvéreni

dobré zaméstnavatelské povésti organizace.

Podnikové fizenfi lidskych zdroji musi (v rdmci plnéni hlavnich dkoll a dosaZeni vyty¢enych

cilti v oblasti lidskych zdroja):

Provadét analyzu pracovnich mist za dcelem stanoveni specifickych potfeb organizace

v oblasti préce.

Prognézovat a planovat potiebu pracovnich sil nezbytnou k tomu, aby organizace dosahla

svych cila.

Zpracovavat a realizovat plany sméfujici k pokryti této potfeby pracovnich sila v této
souvislosti provadét prizkumy trhu prace a zajimat se o populacni vyvoj a hodnotové

orientace lidi.
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Ziskavat pracovniky potiebné pro plnéni ukolt organizace.
Vybirat a najimat pracovniky z uchazect o praci.

Rozmistovat pracovniky tak, aby byly optimdlné vyuZity jejich pracovni schopnosti ku

prospéchu organizace i ke zvySeni spokojenosti pracovnikd.

Orientovat a vzdé€lavat pracovniky organizace tak, aby byli pfipraveni zvladnout nejen
nové pozadavky svého stdvajictho pracovniho mista, ale i pfipraveni na zménu svého

pracovniho zafazeni v rdmci podniku, tudiz byli flexibilni.
Vytviftet a realizovat programy fizeni a rozvoje organizace prace.

Vytvafet a prosazovat vhodné systémy hodnoceni pracovniho vykonu jednotlivych

pracovniku a jejich postojii k praci.
Zajistovat agendu penzionovani a propousténi pracovnik.

Pomdhat zaméstnanciim pifi zpracovdni i realizaci pldni jejich kariéry, plant jejich

rozvoje.
Motivovat pracovniky a vytvafet a realizovat systémy odménovani pracovniki.
Hrét roli zprosttedkovatele mezi organizaci a odbory.

Vytvéret systémy projednavéani disciplindrnich zélezitosti a stiznosti a zajiStovat jejich

fungovani.

Vytvéfet a prosazovat programy, tykajici se bezpecnosti a ochrany zdravi pracovniki pti
praci.

Vytvaftet a realizovat systémy podnikové socidlni prace.

Pomdhat zaméstnanctim pii feSeni osobnich problémi, které by mohly ovlivnit jejich

pracovni vykon.
Vytvéfet a zajistovat fungovani systému komunikace se zaméstnanci.

Zajistovat fungovéani persondlniho informaéniho systému, pofizovat, aktualizovat
a uchovdvat dokumenty tykajici se jednotlivych pracovnikii, zpracovédvat piislusné
statistiky a analyzy, zjiStovat nazory a postoje zaméstnancl k aktudlnim problémim

i podnikovym zdmérim. (Amstrong, 1999)
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2.5.3 Personalni utvar, jeho vystavba a funkce

Persondlni utvar pfedstavuje vétSinou samotnou jednotku v organizacni a fidici struktuie
podniku, kterd soustied’uje pracovniky — specialisty s prislusnou kvalifika¢ni piipravou pro
feSeni problematiky a tkolu persondlniho fizeni. Je vedle fidicich pracovnikli vyznamnym
nositelem funkci persondlniho fizeni a odpovidda za koncepci persondlni politiky a jeji
realizaci. K hlavnim problémovym tkolim, které persondlni utvar zajiStuje nebo se na

zajistovani podili, v soucasné dob¢ patfi:

e formulovani koncepce celého systému persondlniho fizeni a socidlniho rozvoje podniku,
e persondlni prognézovani a planovani pracovnik,

e vyhleddvani, vybér a rozmist'ovani pracovnikd,

e persondlni administrativa a zajiStovani systému persondlnich a socidlnich informaci,

e formulovani mzdové politiky, systému odménovani a dalSich motiva¢nich néstroju,

e analyzy obsahu prace, hodnoceni pracovnich mist,

e vytvafeni systému hodnoceni pracovnikd,

® rozvoj pracovnikil véetné jejich vzdélavani a zvySovani kvalifikace, popt. rekvalifikace,
e zajistovani socidlni politiky podniku, péce o pracovniky,

e vyzkumy ndzorl a postoji pracovnik,

e persondlni a pravni poradenstvi,

e spoluprice s fidicimi organy podniku a s odborovou organizaci.

2.5.4 Vzdélavani a kvalifikace pracovniki

Rozvoj lidskych zdroju predstavuje koncentrovanou a soustiedénou péci o pracovnika, jako
¢lovéka, tedy bytost s vlastnim rozumem, s tvirc¢imi schopnostmi, znalostmi a vuli pracovat
na urCité motivacni drovni. Tato péCe musi byt proto orientovdna nejen na oblasti zvySovani

jejich vzdélanosti, ale méla by plisobit i na jejich Zivotni styl.

Formovani pracovnich schopnosti se v moderni spole€nosti stavd celoZivotnim procesem, ve

kterém sehrava dileZitou roli podnik a jim organizované vzdélavaci aktivity.
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Formovani pracovnich schopnosti neni jen starat se o kvalifikaci, ale také o socidlni vlastnosti

a osobnost pracovnika, resp. jde o orientaci na mezilidské vztahy.
V souvislosti s formovanim pracovnich schopnosti je tieba rozliSovat:
e Formovani pracovnich schopnosti ¢clovéka.
¢ Formovani pracovnich schopnosti pracovnika.
V systému formovani pracovnich schopnosti je tieba rozliSovat tri oblasti:
e Oblast vzdélani.
e Oblast kvalifikace.
e (Oblast rozvoje.

V oblasti vzdélavani se formuluji zdkladni a vSeobecné znalosti a zru¢nosti, které umoziuji
Clovéku zit ve spoleCnosti a v ndvaznosti na né ziskdvat a rozvijet specializované pracovni

schopnosti 1 dalsi socidlni vlastnosti.

Pro oblast kvalifikace se ve svété vzilo oznaceni training. Uskuteciiuje se v ni proces piipravy
na povolani, formovani specifickych znalosti pro urcity druh zaméstnani a jejich neustdla

aktualizace.

Kvalifikace zahrnuje jednak samotnou piipravu na povoldni, jednak doSkolovani, neboli
prohlubovani kvalifikace. Zvlastnim pfipadem je pieSkolovdni, neboli rekvalifikace. Dnes se

do této kategorie zahrnuje i tzv. orientace na pracovnika.

Orientace na pracovnika je uvadéni nového pracovnika do prace a sezndmeni jej s podnikem,

podnikovym stylem, s podnikovymi a jinymi ptedpisy a s celkovymi podminkami v podniku.

V ptipad€é doskolovani (prohlubovéni kvalifikace) jde o pokraCovani odborné piipravy
v oboru, ve kterém cClovek pracuje. Jednd se tedy o proces adaptace na nové kvalifikacni
pozadavky pracovnikova mista zapfiinéné zménami techniky a technologiemi, novymi

objevy v oboru, rozvojem metod fizeni apod.

Preskolovani (rekvalifikace) je formovani pracovnich schopnosti Clov€ka, které smétuje
k osvojeni si nového povoldni, novych pracovnich schopnosti, podstatn¢ odliSnych od

dosavadnich.
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Treti oblasti formovani pracovnich schopnosti ¢lovéka je oblast rozvoje (dalsi vzdélani,
rozSitovani kvalifikace). Je orientovand na ziskani SirSi palety znalosti a dovednosti a je

zaméfena na zvladnuti komplexnich problémd, které neziidka piekracuji meze oboru.

voev s

Nejefektivnéjs$i podnikové vzdélani je vzdelani dobfe organizované a systematické. Je to
neustdle se opakujici cyklus, ktery je uzce spojen s koncepci podnikového vzdélani a opira se

o peclivé vytvorené organizacni a instituciondlni pfedpoklady vzdelani.

Vlastni cyklus vzdéldvani zacind identifikaci potieb podniku v oblasti kvalifikace
a vzdélavani pracovnikll. Nasleduje faze planovani vzdélani, béhem niZ se tes$i otdzka
rozpocCtu, ¢asového planu, oblasti, obsahu a metod Skoleni. Tteti fazi cyklu je vlastni proces
Skoleni a nakonec nastupuje faze hodnoceni, kdyz se kontroluji skute¢nosti s piedem danymi

cili, tzv. zpétna vazba efektivnosti Skoliciho cyklu. (Amstrong, 1999)

2.5.5 Identifikace potieb
Pfi identifikaci potfeb se analyzuji riznd mnoZstvi dat. Zejména se jednd o tii typy udaji:

¢ Celopodnikové tdaje — tdaje o struktuie podniku, jeho vyrobnim programu, jeho
postaveni na trhu, zdrojich, o poctu a struktuie a pohybu pracovnikl, vyuZivani

kvalifikace a pracovni doby, o nemoci a Grazovosti.

e Udaje tykajicich se jednotlivjch pracovnich mist — popisy pracovnich mist,
specifikace poZzadavkli na pracovniky podle jednotlivych typl pracovnich c¢innosti

a informace o stylu a vedeni, kultufe pracovnich vztaht.

e Udaje o jednotlivich pracovnicich — tudaje ziskané ze zaznami o hodnoceni
pracovnika, zdznamii o vzd¢lani, kvalifikaci a absolvovani vzdé€lavacich programi,

z vysledki testll, ze zdznami o pohovorech ¢i z riznych pruzkumi.

Na zdklad¢ téchto ndroki se pak analyzuji naroky pracovnikl na vzdélani. Planovéani potieb
podnikového vzdélani je druhou fazi tohoto vzdéldvaciho cyklu. KliCovou roli v procesu
planovani vzdélani pracovnikli hraje persondlni tutvar podniku. Realizaci vzdélavaciho
systému jesté predchdzi registrace navrhovanych ucastniki a zdjemct a vybér konkrétnich

acastniky.
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Protoze vzdélavanim pracovnikii podnik prospiva nejen sob¢, ale i svym zaméstnanciim, jsou

hned na druhém misté pozadavky samotnych zaméstnancl, ke kterym se ptihliZi v procesu

identifikace potieby vzdélavani.i

Dobi‘e vypracovany plan podnikového vzdélani pracovniki by mél odpovédét na

nasledujici otazky:

e Jaké skoleni ma byt zabezpeceno?

e Komu a jakym zptisobem, kdy, kde a za jakou cenu?

2.5.6 Planovani a realizace podnikového vzdélavani

Jednim z nejdulezitéjSich krokl planovani podnikového vzdélani je volba spravné metody

vzdélani.

Mezi metody pouzivané nejéastéji ke Skoleni na pracovisti patii:

Instruktaz - pii vykonu prace — nejednodussi zpusob zapracovani nového
pracovnika, pii némz zkuSeny pracovnik, Ci bezprostfedn¢ nadfizeny piedvede

pracovni postup a Skoleny si pozorovanim a napodobovanim osvojuje tuto ¢innost,

Coaching - jednd se o dlouhodobégjsi instruovani, vysvétlovani a sd€lovani
pfipominek i periodickou kontrolu vykonu pracovnika. Jde vlastné o soustavné

podnécovéni a sméfovani Skoleného k Zddoucimu vykonu prace a k vlastni iniciativé.

Monitoring - obdoba coachingu, stim, Ze iniciativa a odpovédnost piipadd na

samotného $koleného pracovnika, ktery si sdm vybird sviij osobni vzor, svého mentora

Counselling - jde vlastné o konzultovéni, které piekondva jednosmérnost vztahu mezi

$kolenym a $kolitelem. Skoleny pracovnik vnasi do vztahu svou aktivitu a iniciativu

tim, Ze se vyjadiuje k problémim své préce.

1) o této skuteCnosti svéd¢i vSechny dosavadni vysledky prizkumi uskutecnénych v ramci tzv. The Price Waterhouse

Cranfield Project on International Strategic Human Resource Management od roku 1990 v 18 evropskych zemich.Ponékud

vybocuje Ceskd republika, kde se pii identifikaci potieby vzd&lavani pracovnikil piihlizi v prvni fadé k vyrobnim plinim a

v druhé tadé k analyze stavajici kvalifikacni struktury pracovnikd, ale jen velmi malo k pozadavkim samotnych zaméstnancti

¢i k vysledkim hodnoceni pracovnik.
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® Asistovani - Skoleny pracovnik je ptidélen ke zkuSenému pracovnikovi, pomahd mu
pti plnéni jeho ukolt a uci se od néj pracovnim postuptim. Postupné se zapojuje do
prace stdle s vétsi samostatnosti az konecné ziska takové znalosti a zkuSenosti, Ze je

schopen vykondvat préci zcela samostatné.

e Pracovnik je povéien tikolem - pracovnik je vybaven ur¢itymi kompetencemi a ma
za ukol splnit urcity tkol. Pfi této Cinnosti je sledovan. Pracovnik je tak motivovan

a rozSifuje si své pole pisobnosti.

e Rotace prace - Skoleny pracovnik postupné prochazi vSemi pracovnimi tukoly
v ruznych ¢astech podniku a tim si tak rozsifuje svoje zkusenosti a schopnosti a ziskava

tak komplexni ptedstavu o ¢innosti podniku.

¢ Pracovni porady — béhem nichz se pracovnici seznamuji s problémy tykajici se
nejenom vlastniho pracovisté, ale i celé organizace. Je zde kladen diraz na vyménu
nazorl. Tim se zvySuje informovanost pracovnikd, ale i pocit jejich soundleZitosti.

Metody pouzivané ke Skoleni mimo pracovisté:

e Prednéska.

® Seminaf.

¢ Demonstrovani - praktické, ndzorné vyucovani.

e Piipadova studie — pii vzdélavani managerti, jednd se o skuteCné nebo smyslené
vyliceni urcitého organizacniho problému a jednotlivi GCastnici zaujimaji postoj, jak
tento problém feSit. Variantou je tzv. workshop — kdy praktické problémy jsou feSeny

tymové a z komplexniho hlediska.

e Jinou variantou je tzv. brainstorming — skupina ucastnikii je vyzvdna, aby kazdy
z nichZ prfipravil svoje pisemné stanovisko k feSenému problému a pak se ho snazil
obhdjit.

e Simulace — dcastnici dostanou podrobny scéndt k urcité situaci a jsou pozadani, aby

behem urcité doby ucinili fadu adekvétnich rozhodnuti.

e Hrani roli — pro rozvoj praktickych schopnosti pracovnikli, od kterych se vyzaduje
znacna samostatnost. Piikladem je manager, ucici se, jak vést zaméstnance nebo jak

jednat se zakaznikem.
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Schéma ¢. 1 — Proces metody vzdélavani

Pasivnéjsi néjsi

[ ,,]* AKTIVITA UCASTNIKU ,‘Aktiv 8)si

r = * - > - v - 0 - r R
piednaska | prednaska | demonstrovani | pfipadové | stimulace | hrani roli
a diskuse studie

~

. L ‘.
vice orientovane VYSLEDKY VZDELANI vice orientovane na

na znalosti dovednosti

Zdroj: Amstrong, 1999

2.5.7 Profesni kariéra a osobni rozvoj

Kariéra je postup, ktery se odehrdva na ¢asové ose. Jeji pocatek predstavuje okamzik ndstupu
do price a obecnym koncem je odchod pracovnika do dichodu. Pracovni kariéra je tedy
chdpana jako pracovni sled povolani, jimiZ jedinec v Zivoté prochdzi. Nebo také rozvojova

posloupnost ziskavani pracovnich zkuSenosti béhem urcitého Zivotniho obdobi.

Profesni kariéfe je tieba vénovat velkou a soustavnou pozornost. Stanovend a respektovana
pravidla v této oblasti posiluji hodnotu pracovniho zafazeni Cloveéka a ptispivaji k jeho

identifikaci s podnikem.

Piednostnim zdjmem podniku nemiZe byt jen fizeni profesni kariéry pracovnikii, nybrz také

péce o osobni rozvoj a kultivaci vSech pracovniki.
Osobni rozvoj pracovniki se odehrava ve dvou rovinach :
e Rozvoj pracovni zplsobilosti.
® Rozvoj postojil a identifikace s podnikem.
Rozvoj pracovni zpisobilosti je podminén:

e Dispozicemi Clovéka.

Vlivem okolniho pracovniho prosttedi.

e Stupném osobni motivace a zajmu o sebezdokonaleni.

Objektivné nabizenymi moZnostmi pro jeho realizaci.
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Rozvoj postoji a identifikace s podnikem je efektem celého komplexu faktort ,price

s lidmi*. Jednd se o vliv celkového stylu fizeni v podniku, resp. Zavisi na podnikové kulture.

Plany osobniho rozvoje jsou urcitou formou konsensu mezi podnikem a jednotlivcem, ktery

voev s

by mél byt oboustranné co nejvyhodnéjsi. Musi vychdzet z konfrontace potfeb a moZnosti

pracovnika.

Rizeni osobniho rozvoje je dilezitd persondlni Cinnost. Muze vyuZivat fady pfistupti

a mechanismil.

Zakladnim piedpokladem Fizeni osobniho rozvoje jsou:
e Peclivé zvazované vysledky hodnoceni pracovniki a jejich pracovni ¢innosti.
e Vypracované plany osobniho rozvoje pracovniki, resp. jejich pracovni kariéry.
e Sestavovani planid vzdelavani, zvySovani kvalifikace pracovnik.
¢ DodrZzovani zpracovanych persondlnich plant.

Rizeni osobniho rozvoje a cilevédomé formovani profesni kariéry pracovnikll jsou sice
persondlné slozité, ale nutné Cinnosti. Pokud tak podnik necini, nutné to vede
k nespokojenosti a odchodu pracovnikd, popi. jeho rezignaci na jakykoliv dal$i rozvoj.

(Amstrong, 1999)

2.6 Zakonné piredpoklady a postaveni neziskovych organizaci

Neziskové organizace, pouzivd se také pojem nevydéle¢né, jsou organizace, které nebyly
zaloZeny nebo zfizeny za ucelem podnikani, jak uvadi zdkon o dani z pfijmi. Jsou to
organizace, o jejichz Cinnost je jiny zdjem, at’ uz statu, spolecnosti nebo urcité skupiny lidi.
Klade se zde dlraz na dllezitost vysledka hlavniho posldni a vySe pi{jmu z n¢j stoji obvykle
aZz na druhém misté. Jednd se o pravnické osoby, které se zakladaji podle riznych pravnich

prepist a podléhaji registraci na mistech urc¢enych jim zakonem, podle kterého jsou ziizeny.

Zékon o danich z pfijmt uvadi vycet téchto subjekti v §18 odst. 8 (ovSem v zdkon¢ je

pouzito slovo ,,zejména®, tzn. tento vycet neni celkovy):

e zajmova sdruzeni pravnickych osob, pokud maji tato sdruZeni prdavni subjektivitu

a nejsou ziizena za ucelem vydélecné Cinnosti,

e obcanskd sdruzeni véetné odborovych organizaci,
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politické strany a politickd hnuti,

registrované cirkve a nabozenské spole¢nosti,
nadace a nadacni fondy,

obecné prospéSné spolecnosti,

veifejné vysoké Skoly,

vefejné vyzkumné instituce,

Skolské pravnické osoby podle zvlastniho pravniho piedpisu,
obce,

organizacni slozky sttu,

kraje,

piispévkové organizace,

statni fondy,

subjekty, o nichz tak stanovi zvlasStni zdkon.

Z vyse uvedeného vyplyva, Ze cirkevni organizace i Skolské pravnické osoby jsou soucdsti

neziskové sféry.

2.6.1 Cirkevni pravnické osoby

Zékon ¢. 3/2002 Sb., o svobod¢ ndboZenského vyznédni a postaveni cirkvi a nidbozenskych

spole¢nosti a o zméné nékterych zakonil (zdkon o cirkvich a ndbozenskych spole¢nostech),

ve znéni pozd¢jsich predpist, upravuje:

a)
b)

c)

postaveni cirkvi a ndboZenskych spolecnosti,

vedeni vefejné piistupnych seznamu registrovanych cirkvi a ndbozenskych spole¢nosti,

svazu cirkvi a ndbozenskych spole¢nosti a cirkevnich pravnickych osob,

piisobnost Ministerstva kultury CR ve vécech cirkvi a nidboZenskych spole¢nosti.

Ministerstvo kultury vede:

Rejstiik registrovanych cirkvi a ndboZenskych spolecnosti;

Rejstiik svazl cirkvi a ndboZenskych spolecnosti;
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e Rejstiik cirkevnich pravnickych osob.

Po zaregistrovani md organizace opravnéni vykondvat ndboZenskou a dal$i Cinnost a také
pravo ziskdvat prostiredky ze stidtnitho rozpoctu v souladu se zvlastnim piedpisem na
financovéni jejich ¢innosti.

K napliovani cilii vyuzivaji cirkve rizné finan¢ni zdroje. Mohou to byt vynosy z vlastniho
majetku, ale rovnéz dary pravnickych a fyzickych osob tuzemskych i zahrani¢nich. Co se
tyka dotaci ze statniho rozpoctu vyuzivaji dotace na mzdy a platy duchovnich z Ministerstva
kultury, z Ministerstva Skolstvi k financovani vzdélavacich a vychovnych zafizeni,
Ministerstva prace a socidlnich véci v oblasti socidlni a Ministerstva zdravotnictvi v oblasti

O v+ w

charitativni péce o nemocné ob¢any. (Razickova, 2006)

2.6.2 Skolské pravnické osoby

Zékon ¢. 561/2004 Sb., o predskolnim, zdkladnim, stfednim, vyS$§im odborném a jiném

wev s

vzdélavani (Skolsky zdkon), ve znéni pozdéjsich ptedpist, upravuje predskolni, zdkladni,
vyss§i odborné a nékterd jind vzdé€lavani ve Skoldach a Skolskych zafizenich, stanovuje
podminky, za nichz se vzdé€lavani a vychova uskuteciiuji, didle vymezuje prava a povinnosti

fyzickych a pravnickych osob pii vzdélavani.

Ztizovatelé uvedeni v §8 zdkona (kraje, obce a nékteré dobrovolné svazky obci, vyjmenovana
ministerstva, registrované cirkve a naboZenské spolecnosti a dalsi) zfizuji Skoly a Skolska

zafizeni a jsou mozné tyto zakladni pravni formy:

a) Skolské pravnické osoby,

b) piispevkové organizace,

c) pravnické osoby podle zvlastnich pravnich piedpist.

Hlavni cCinnosti Skolské pravnické osoby zifizené podle tohoto zdkona je poskytovani

vzdélavani podle vzdélavacich programi a Skolskych sluZeb.
Hospodareni Skolské pravnické osoby

Skolskd pravnickd osoba md zejména tyto zdroje financovani:

- finanCni prostfedky ze statniho rozpoctu,

- finan¢ni prostfedky z rozpocti tizemnich samospravnych celkd,
- ptijmy z hlavni a doplikové Cinnosti,
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- finan¢ni prostfedky pftijaté od ziizovatele,

- uplata za vzdélavani a Skolské sluzby,

- prijmy z majetku ve vlastnictvi Skolské pravnické osoby,
- dary a dédictvi.

Podminky naklddani s prostfedky a majetkem Skolské pravnické osoby diktuje zdkon. Zv1asté
pokud je dosahovéno piijmui z hlavni ¢innosti, mize byt jejich dalsi vyuZiti sméfovano zase
jen do hlavni &innosti. Skolskd pravnickd osoba miZe vykonavat také doplitkovou &innost,
kterd navazuje na ¢innost hlavni nebo slouZi k ucelnému vyuZiti odbornosti zaméstnanct
a majetku. Dopliikové ¢innost nesmi omezovat ¢innost hlavni, ohroZovat jeji kvalitu, rozsah
a dostupnost, financovdna muize byt pouze z vlastnich piijmti dosaZenych jejim vykonem

a nesmi byt ztratova.

Skolskd pravnickd osoba miiZze vytvafet penézni fondy, ovSem fond rezervni a investi¢ni
vytvéii vZzdy. Rezervni fond slouZzi pfednostné k thrad¢ ztraty z hlavni ¢innosti z minulych let
a dale kpodpoie a zkvalitnéni hlavni cCinnosti. Investicni fond slouzi k financovani

investi¢nich potieb Skolské pravnické osoby.

Ucetnictvi vede $kolské pravnické osoba podle zvl4stnich pravnich piedpisd, tj. podle zdkona

(@]

. 563/1991 Sb., o tucetnictvi, ve znéni pozd¢jSich predpist a dile se fidi Vyhlaskou

[@X3

. 504/2002 Sb., kterou se provadéji nékterd ustanoveni zdkona ¢. 563/1991 Sb., o GcCetnictvi,
ve znéni pozdéjsich predpist, pro tcetni jednotky, u kterych hlavnim pfedmétem ¢innosti neni

podnikani, pokud uctuji v soustavé podvojného tcetnictvi, ve znéni pozdéjsich predpist.

Vyhléaska ¢. 504/2002 Sb. stanovi:

- rozsah a zplsob sestavovani ucetni zavérky,

- uspotdddni, oznacovani a obsahové vymezeni poloZek majetku a jinych aktiv, zdvazki
a jinych pasiv v ucetni zavérce,

- uspotadani a obsahové vymezeni vysvétlujicich a doplnujicich informaci v piiloze ucetni
zaverky,

- smeérnou U¢tovou osnovu,

- ucetni metody,

- metodu prechodu z jednoduchého tcetnictvi na ucetnictvi.
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2.6.3 Zakon o dobrovolnické sluzbé

Neziskové organizace jsou do znacné miry zdvislé na praci dobrovolnikd, ktefi pro né pracuji
bez naroku na odménu. Proto je dileZitym zdkonem z hlediska neziskovych organizaci Zakon
198/2002 Sb. o dobrovolnické sluzbé a o zméné nékterych zdkona (zdkon o dobrovolnické

sluzb¢) ve znéni pozdéjsich predpist (napt. 436/2004 s G¢innosti od 1. 10. 2004).
§ 1 PFedmét tpravy vymezuje podminky dobrovolnické sluzby:

1) Tento zdkon upravuje podminky, za kterych stit podporuje dobrovolnickou sluzbu

organizovanou podle tohoto zdkona a vykondvanou dobrovolniky bez naroku na odménu.
2) Tento zdkon se nevztahuje na:

a) Cinnosti upravené zvIlaStnimi pravnimi predpisy, 1 kdyZ tyto Cinnosti spliiuji znaky

dobrovolnické sluzby stanovené timto zdkonem,

b) ¢innosti, které nesplnuji znaky dobrovolnické sluzby stanovené timto zakonem, i kdyz

jsou vykonédvany dobrovolniky.
§ 2 Vymezeni pojmi — zde jsou vymezeny pojmy tykajici se dobrovolnické sluzby:
1) Dobrovolnickou sluzbou je ¢innost, pti nizZ dobrovolnik poskytuje:

a) pomoc nezaméstnanym, osobdm socidlné slabym, zdravotné postizenym, seniortim,
piislusnikim nédrodnostnich mensin, imigrantim, osobdm po vykonu trestu odnéti
svobody, osobdm drogové zavislym, osobdm trpicim doméacim nésilim, jakoZ i pomoc
pii péci o déti, mladez a rodiny v jejich volném case,

b) pomoc pfi piirodnich, ekologickych nebo humanitarnich katastrofach, pfi ochrané
a zlepSovani Zivotniho prostiedi, pfi pé¢i o zachovani kulturniho dédictvi, pti pofadani

kulturnich nebo sbirkovych charitativnich akci pro osoby uvedené v pismenu a), nebo

¢) pomoc pii uskuteCnovani rozvojovych programi a v rdmci operaci, projektd
a programil mezindrodnich organizaci a instituci, véetné¢ mezinarodnich nevladnich

organizaci.

2) Za dobrovolnickou sluzbu uvedenou v odstavci 1 se nepovazuje Cinnost tykajici se
uspokojovani osobnich zdjmi, anebo je-li vykondvdna v rdmci podnikatelské nebo jiné
vydé€le¢né Cinnosti anebo v pracovnépradvnim vztahu, sluzebnim poméru nebo ¢lenském

pom¢éru.
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3) Dobrovolnicka sluzba je podle své povahy kratkodobd nebo, je-li vykondvana po dobu

delsi nez 3 mésice, dlouhodoba.
1) Dobrovolnikem miize byt fyzicka osoba (dle § 3):
a) star$f 15 let, jde-li o vykon dobrovolnické sluzby na tizemi Ceské republiky,

b) starsi 18 let, jde-li o vykon dobrovolnické sluzby v zahranic¢i, kterd se na zdkladé
svych vlastnosti, znalosti a dovednosti svobodné rozhodne poskytovat dobrovolnickou

sluzbu.

2) Dobrovolnik vykondva dobrovolnickou sluzbu na zakladé smlouvy (dle Obcanského
zékoniku) uzaviené s vysilajici organizaci; v pifipad¢ dlouhodobé dobrovolnické sluzby
nebo v piipad¢ kratkodobé dobrovolnické sluzby, k jejimuz vykonu je dobrovolnik

vysildn do zahranici, musi byt tato smlouva pisemn4.

3) Je-li fyzickd osoba v pracovnépravnim vztahu, sluzebnim poméru, ¢lenském poméru nebo
je-li zZdkem nebo studentem, vykondvd jako dobrovolnik dobrovolnickou sluzbu mimo
svllj pracovnépravni vztah, sluzebni pomér, Clensky pomér, Skolni vzdélavani nebo

studium.

4) Vykon vojenské ¢inné sluzby nebo civilni sluzby je piekdZzkou vykonu dobrovolnické

sluzby.

2.7 Strategicka volba a podnikatelské strategie

Podle podnikatelské pozice mé firma nebo organizace mnoho moZnosti zlepSeni této pozice,
které musi byt zvdzeny a navzdjem propojeny tak, aby bylo moZno vytvofit komplexni

s s

podnikatelskou strategii, kterd vytvaii koncept celkového budouciho chovani podniku.

Podnikatelska strategie, tak jako ostatné cely strategicky plan je vytvafena a postupné
zptesnovana. Zakladem jsou prvotni scéndfe komplexnich podnikatelskych strategii, které by
mély vzit v dvahu vSechna zdkladni hlediska moZného budouciho chovéni firmy. V praxi pro
konstrukci strategickych scénditi existuje mnoho zptisobu a samotné strategie jsou pojimany
a sestavovdny z mnoha rtiznych hledisek. VSem témto hlediskim pak odpovidaji rGzné

typologie strategii, které by se vSak v Zddném piipad¢ nemély vzajemné vylucovat.
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2.7.1 Strategie podle orientace managementu

Z hlediska celkového klimatu firmy, dispozic managementu, ale i stiii a velikosti firmy a typu
odvétvi, 1ze charakterizovat urcité tendence v chovani firem, které se promitaji i do budouciho

strategického rozhodovani.

Podle téchto ukazatelu lze management firmy délit na:

Defender — jsou-li globaliza¢ni tlaky pomérn¢ slabsi a vlastni vyhody doméci firmy
dostate¢né, avSak omezené jen na tuzemsky trh, miZe se domdci firma soustiedit jen na

obranu své vlastni pozice.

Pokud pfijde mocnd, agresivni konkurence, musi se snazit lépe pfizplsobit své vyrobky
a sluzby specidlnim pifanim a potfebam zdkaznikli. Nesméji podlehnout pokuseni chtit si
udrzet vSechny zdkazniky a napodobit nadndrodni firmu. Soustfedit se na kupujici vrstvy,
které davaji prednost mistnim tradicnim produktiim a ne bojovat s firmou, kterd je zamétena

na znackové zbozi.

Extender — jestlize vSak pfi slabSich globaliza¢nich tlacich se mize tuzemska firma opfit

o moznost transferu svych vyhod do dalSich zemi, mtiZe se sama pustit do expanze.

Jedna se o firmu, jejiz vyhody jsou piinosné i do dalSich zemi, mohou se nejen tspéSné branit
cizi konkurenci, ale mohou 1 usilovat o zahrani¢ni expanzi, ale jen tam, kde zahrani¢ni

prostiedi je obdobné jejich domdcimu trhu.

IV Wevs

Dodger — obtiznéjsi situaci maji podniky, kde zahrani¢ni piichozi jsou pod silnym
globaliza¢nim tlakem. Jestlize se vyhody domaci firmy daji uplatnit jen v tuzemsku, zavisi
jeji dalsi existence ¢i nezdvislost na tom, do jaké miry se ji podaii vyhnout se piisobeni
konkurence. Takto ohroZené podniky by mély vyuZit urcitych specifickych podminek nebo

stupiit v fetézu tvorby hodnot, kde mohou nejlépe uplatnit své silné stranky.

Dodger mtze byt ke globalizaci donucen, ale miZe z ni také ziskat vyhody. Jestlize tyto
vyhody nemiiZe ptenést do zahranic¢i za tcelem expanze, musi zpravidla piistoupit k dikladné
revizi zdkladni koncepce svého podnikdni. To miiZe mnohdy znamenat vyusténi do joint

venture se zahrani¢nimi firmami, nebo prodej podniku cizi globalizujici spole€nosti.

Contender — jsou-li silné stranky podniku dostate€né odolné proti silnym globalizaénim
tlaktim, muze podnik uvaZovat o stfetu se zahrani¢nim soupefem. Tomuto podniku se také

k4 bojovnik. (Donelly, 1997)
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2.7.2 Triné orientovana strategie

Tato strategie je zaloZena na jednoznacné pozitivni souvislosti mezi velikosti podilu na trhu
a velikosti vynosu. Cim vétsi je podil podniku na trhu, tim lze ofekavat vyssi vynos kazdé

obchodni ¢innosti.

Dilezité je postaveni vyrobku nebo sluzeb na trhu. Podstatnou roli zde hraji faktory jako
stupent zndmosti a image, nezaménitelnost a jedinecnost vyrobkli nebo sluZeb a konecné

1 jejich uzitek, ktery z nich ma zdkaznik.

Ne vzdy podnik musi mit velky podil na trhu, aby dosahoval velkého zisku, velmi dalezitou

roli zde hraje kvalita vyrobku

Schéma ¢. 2 Trzné orientovana strategie

podil na trhu
nizky vysoky
g nizkd @ @ @
R [ D)o

Zdroj: Bowman, 1996
Z té&chto zdkladnich vizi 1ze vymezit tfi typy dil¢ich strategii:

Strategie nizkych nakladi (strategie celkového vedeni)

cvv s

téchto cili pak podnik miZe stanovit ceny niZsi neZ konkurence.

Strategie diferenciace

Podnik se snazi ziskat vyhodu na celém trhu tim, Ze nabizi specidlni vyrobek, odliSny od

konkurence a ma nejlepsi servis, ¢as dodani, kvalitu.apod.
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Strategie trzniho koutu

s w7

Tento strategicky pfistup je zaloZen na segmentaci trhu a té C4sti, kde 1ze svou strategii jesSté
umistit a kde se miZu podnik udrZet a ziskat vétSi podil na trhu. Jedna se napi.o poskytovani
vyrobku velice silné nebo naopak slabé socidlni vrstvé obyvatel, nebo soustfedéni se na trh

s vysoce profesiondlnim zamétenim.

2.7.3 Inova¢éni strategie

Inovacni strategie firmy je dlouhodobym programem, ktery orientuje vyvoj novych produkti

ve tiech zdkladnich dimenzich:
vyrobkové — technické- hledani odpovédi na otazku CO nabidnout ?
obchodné — politické- hledani odpovédi na otdzku PRO KOHO jsou nové produkty urceny?

vyrobné — technologické- vyhledani odpovédi na otazku JAK nové produkty vytvorit?

Obecn¢ Ize klasifikovat tyto strategie:
Strategie ofenzivni

Casto oznadovéna jako strategie prvniho na trhu. Snaha o dosaZeni vedouciho postaveni na
trhu, nebo v nejblizsi dobé tohoto postaveni dosdhnout. Tato strategie se opird o moderni stav
rozvoje védy a techniky v oboru. Ofenzivni strategie miiZe piinést velké uspéchy, pokud se ji
podaii uvést na trh Spickovy vyrobek nebo sluzbu, miiZe si i ur€ovat ceny, ale je to také velmi

riskantni strategie, spojend s enormnimi ndklady.
Strategie defenzivni

Firma s touto strategii se soustfed’uje na udrzeni vymezené konkurencni pozice nebo na jeji
zlepSeni. Hlavnim rysem je pfedevSim rovnovdha mezi pozornosti, vénovanou poslednim
vysledkiim védecko technického rozvoje a pozornosti, vénovanou marketingovym ¢innostem,
zaméfené na aktudlni zjiSténi potfeb, ptani a pozadavkl zdkaznikl a i na pfipravu vstupu na

trh nového produktu.
Strategie mirné ofenzivni

Firma vénuje jen mdlo prostiedkl na vlastni technicky rozvoj a kopiruje svou konkurenci,
takZe jeji produkty se jen malo odliSuji od konkurenénich produktii. Navazuje na koncepci

predchézejicich produktii a nové produkty jsou uréeny pro osvédcené trhy.
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Strategie ziistatkova

V podstaté ji nelze oznacit za strategii. Vyvoj novych produktil je izolovany, bez vzdjemné

koordinace a proto také velmi ndkladny. Necilenost vyvojového tsili a chybéjici respektovani

MoV

potieb trhu jsou pfiCinou, Ze Casto podnik s touto strategii zanikd, resp. je to strategie na
preziti.
2.7.4 Rustové strategie
Management podniku se pii této strategii zajima o dvé zdkladni moznosti vyvoje:
e UdrZet konkurenéni pozici.
e Zlepsit konkurenéni pozici.

Strategie zaloZend na principu rustu se snazi zlepsit konkurencni pozici podniku tim, Ze

zvySuje piijmy z prodeje i ze samotného ristu (kvantitativniho) firmy.
Tuto strategii je mozZné realizovat dvéma zpiisoby:

1. Integra¢nim riistem

Orientace na nékterou z moZznych forem integrace:

e 7Zpétnd integrace piedstavuje spojeni s dodavateli.

e Integrace s distributory a odbérateli.

¢ Integrace horizontdlni — spojeni ve stejném odvétvi.

e Integrace vertikdlni — spojeni s navazujicimi, odliSnymi oblastmi vyroby vcetné

zpracovatelského primyslu.
2. Intenzivnim ristem

Jedna se o strategii, kterd miZe byt dosazena bud intenzivni cestou nebo diversifikaci

(ptidanim zcela nového produktu).

Intenzivni rGst miZe byt zvolen vtom piipad¢, kdy soucasné vyrobky a soucasny trh

poskytuje moznost zvySeni prodeju, napt. formou jejich zdokonaleni.
Ma tyto zakladni formy:

Strategie pronikani (penetrace trhu) - management hleda cesty jak zvysit podil na trhu pro

své soucasné vyrobky na sou€asnych trzich.
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Strategie rozvoje trhu - ziskat nové trhy pro své soucasné vyrobky, které byly zatim
dodavény napft.jen pro prumyslova teritoria, se nyni budou doddvat pro veskery spotiebitelsky

trh.

Strategie vyvoje nového vyrobku - snaha managementu o inovaci stavajiciho vyrobniho
programu. Znamend to pfipravit vyrobu takovych produktii, které vyzaduji od spotiebitela
osvojeni si novych postupii, umoznujicich ziskat znovych vyrobkl vyssi uZzitek, nebo
o vyrobky, které jsou nové pro podnik samotny a zajiSt'uji vyrobni progresivitu.

Diversifikovany rist - jednd se o nové vyrobky urCené pro nové trhy. Muze se jednat
o soustfedénou diversifikaci, kdy firma hledd vyrobky, které mohou pfinést efekt jejim

dosavadnim vyrobkiim. (Donnelly, 1997)

2.7.5 Konkuren¢né orientované strategie

Predpoklada tvorbu konkurencnich vyhod, jejimz cilem je uspokojeni potieb zdkaznikti. Tato
strategie vychdzi z pfedpokladu, Ze vyrobky Ci sluzby jsou relativné stejné a tedy 1 dostupné,

proto si zdkaznik vybere takovy vyrobek, jestlize:
¢ (Cena vyrobku bude nizsi nez u konkurence.
e Vyuzitelnost produktu bude vyssi.

V zasadé lze odliSovat tyto strategické pristupy:

Strategie vychdzejici z vysoké jakosti vyrobkd.
e Strategie spocivajici ve snizovani vyrobnich ndkladl — cenova konkurence.

e Necenova konkurencni strategie.

Strategie zvySovani odbytu pii zachovani cenové hladiny - napi. pomoci

diferenciace vyrobki tim, Ze odlisi své vyrobky od vyrobkti konkurence.
Mezi zakladni zpiisoby vyrobkové diferenciace fadime:
¢ Diferenciace vlastniho vyrobku — funk¢ni vlastnosti, kvalita.
¢ Diferenciace sluzeb — instalace vyrobku, skoleni, zacvik.

e Osobni diferenciace — styl obchodnich zastupcti.
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e Diferenciace image — znacka, symbol vyrobku nebo firmy.

¢ Diferenciace vyrobkii pomoci ¢asu — zkrdceni Casu na vyrobek na vSech trovnich

jeho vyroby.

2.7.6 Strategické hodiny

s V2

Néklady jsou méfitkem vstupli nikoliv méfitkem vystupt. Diferenciace je spiSe zdleZitost
technickd. Lep$i konstrukce vyrobku nebo slozitéjsi sluzba nejsou hodnotou k dosazeni
konkuren¢ni vyhody, pokud se nestanou hodnotou pro uZivatele. Konkurencni strategie musi
na tuto skute¢nost reagovat. Pro uzivatele neni rozhodujici, jak tyto hodnoty byly dosaZeny,
ale jakou cenu musi zaplatit a jakou mé vyrobek nebo sluzba pro ného hodnotu, resp. uZitnou

hodnotu.

Pti volb¢ zdkladni konkuren¢ni strategie je rozhodujici vztah mezi cenou a uZzitnou hodnotou.
Uvedeny vztah je mozné vyjadfit tzv. "strategickymi hodinami" - viz schéma v této kapitole.
V ramci tohoto vztahu lze vymezit nékolik strategii podle piislusnych dsekl, vyznacenych ve

schématu.

Cenova strategie (tsek 1, 2) — cenova strategie dseku I se muze zdat neatraktivni, pfesto ji
nckteré podniky udspéSné pouzivaji, kdy sniZuji cenu spolu s uzitnou hodnotou. Jedna se
o takovy segment trhu, ktery akceptuje nizkou kvalitu vyrobku, nebo sluzby, protoze
pfijmovéa hladina je zde nizka. V cenové strategii useku 2 hledaji vyhody vSichni konkurenti.
SniZuji cenu a soucasné¢ se snazi udrzet kvalitu vyrobku nebo sluzby. Tato strategie je
pomérné snadno napodobitelnd. OvSem konkurencni vyhoda miiZe byt dosazena jen tehdy,
pokud si podnik tuto vyhodu udrzi. Podnik miiZe trvale udrZet nizkou cenu, jestlize ma

nejnizsi ndklady ze vSech konkurentt a je pfipraven vydrZet cenovou valku.

Diferenciacni strategie (isek 4) — diferenciacni strategie nabizi vyssi uZitnou hodnotu nez
maji konkurenti za ponékud vyssi cenu. Tato strategie miize byt dosazena jedine¢nym nebo
zlepSenym vyrobkem, napf. investovanim do védecko-technického rozvoje (pouZzivaji ji napf.
automobilové spolec¢nosti, které investovali do zlepSeni spolehlivosti svych vyrobkil). Tyto
snahy jsou doprovdzeny kvalitn€jSim marketingem neZ maji konkurenti - vyrobky nebo

sluzby Iépe uspokojuji potiebu spotiebitele.

Hybridni strategie (isek 3) — v praxi je mozné zvySovat uZitnou hodnotu, zatimco cena

klesi. Mnoho firem podobnou strategii aplikovalo. Uspé&ch spo&ivd v tom, porozumét
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zékaznikiim a uspokojit jejich potiebu. Je nutné mit pii tom nizké néklady, které dovoli snizit
cenu vyrobku, nebo sluzby, ke které se jen té¢Zko priblizi konkurence.

Vv

Cilena diferenciace (isek 5) — podnik mtize konkurovat tim ,Ze bude nabizet vySsi uZitnou
hodnotu za vyssi cenu. Pokud podnik sleduje takto pojatou strategii, zpravidla konkuruje na
vybraném segmentovaném trhu. Nevyhoda této strategie spo¢ivd v piesvédceni spotiebitele

o svém, jizZ oblibeném vyrobku.

Netspésné strategie (usek 6,7,8) — strategie, které jsou predpokladany v tusecich 6, 7, 8
vedou postupné podniky k pravdépodobnému zaniku. Usek 6 piedpoklada zvySovani ceny bez
zvySeni uzitné hodnoty pro zdkaznika. Pokud mé podnik monopolni postaveni, pak tato
strategie se miZe jevit jako dspd$nd. Usek 7 je jesté katastrofdlngjsi neZ usek 6. Soucasné
probiha sniZovéni uzitné hodnoty vyrobku nebo sluzby pii zvySovani ceny. V tseku 8 probiha

snizovani uzitné hodnoty pfi zachovani stejné ceny.

Strategické hodiny jsou modelem zdkladnich konkurencnich strategii, jejichZ podstata lezi

v trhu.

Schéma €. 3 Strategické hodiny a prislusné vztahy

vysokd Diferenciace
4
Hybrid A 5 Cilen4 diferenciace
3
7 A Nizka
UZITNA ) > 6
HODNOTA cena
1 7
Nizka cena Nizka v Netispésné strategie
nizké uzitna hodnota 8

nizkd CENA vysokd
Zdroj: Bowman, 1996
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2.7.7 Generovani strategickych alternativ

Alternativa je jednou z cest nebo prostfedkd jak dosdhnou cile, vyfeSit problém nebo vyuZit
prilezitosti. Existuje napiiklad fada alternativnich postupti pii vstupu na geograficky novy trh,
pii zavadéni nového vyrobku na trh apod. V ndsledujicim prehledu jsou uvedeny piiklady
riznych alternativ, které miZe podnik zvazovat jako prostiedek k ziskdvani vétStho podilu na

urCitém trhu. Pfiklady alternativ jsou:
e Pridat nové vyrobky do vyrobkové tady.
e Obohatit stavajici vyrobky o nové prvky, které pfitdhnou nové zdkazniky.
e Poskytovat sluzby tak, aby mohly uspokojovat fadu zdkaznikl soucasné.
e Vyhledat nové distribu¢ni kandly.
e Zvysit kapacitu stdvajicich distribu¢nich kandli zménou systému zvyhodnéni.
e Vytvofit novy reklamni program, ktery zméni image podniku a jeho vyrobu.
e Restrukturalizovat systém odbytu.
Alternativy jsou dileZité z hlediska vymezeni rozsahu moZnosti a obvykle zahrnuji
piileZitosti urcujici dalsi sméfovani podniku.
2.7.8 Volba strategie

Volba strategie je rozhodujici faze nasledujici po generovani strategickych alternativ. Vybér
konkrétni strategie je proces hodnoceni jednotlivych strategickych alternativ ve vztahu
k nésledujicim kritériim:

Prijatelnost — navrhovand strategie musi byt pfijatelnd pro relevantni zdjmové skupiny
a spliovat jejich ofekavani, tj. byt konzistentni s posldanim a cili podniku, musi byt pfijatelna

pro vlastniky a véfitele, pro mocenské skupiny uvnitt i vné podniku.

Vhodnost — navrhovana strategie musi byt vhodna pro podminky prostiedi, ve kterém podnik
pusobi, musi umoziiovat optimdlni vyuZiti zdroji podniku a jeho pfilezitosti. Vhodnost je
kritérium pro hodnoceni miry, do jaké navrhovana strategie odpovida provedené strategické
analyze, a jak pfispéje k udrzeni nebo posileni konkuren¢ni pozice podniku. Toto kritérium se

vyuZziva i pfi tzv. screeningu.
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Realizovatelnost — navrhovand strategie musi byt realizovatelnd z hlediska dostupnych
zdroji podniku. Realizaci strategie nesmi stit v cest¢ zadné prekdzky typu: neadekvatni
zdroje, nekvalitni zdroje, nevhodnd technologie, Spatné nacasovani s ohledem na ostatni

¢innost.

Poskytnuti vyhody - navrhovand strategie musi umoZznovat dosaZeni nebo udrZeni

konkuren¢ni vyhody vyuzitim zdroji, dovednosti a pozice podniku.

Skute¢nost, Ze navrhovand strategie spliiuje vySe uvedend kritéria, nezajiStuje uspéSnost
strategie. Je vSak jisté, Ze nespliiuje-li jedno nebo vice kritérii, je pfedurCena k nedspéchu.

(Ticha, Hron, 2006)

2.8 Implementace strategie

Implementace strategie je nejsloZzitéjsi fazi procesu strategického fizeni a mé naprosto zdsadni
vyznam pro uspéch zvolené strategie. Tato faze je velmi tésné spjata s formovanim strategie
(uz v prabéhu formovani strategie je tieba brat v ivahu moZnosti jeji implementace) a presto

se v fad€ ohledl podstatné lisi.

Zésadni vyznam pro tspéSnou realizaci strategie md adekvatni vyZiti persondlniho potencidlu
podniku. Navrhovanou strategii 1ze GspéSné oZivit jen za predpokladu harmonického sladéni
roli manaZert a viudcti. Ob¢ role jsou pro realizaci strategie nutné a vzdjemn¢ nezastupitelné.
Nevyrovnané zastoupeni roli nejenze snizuje pravdépodobnost realizace strategie, ale zdroven

zvySuje Cetnost konfliktt.

Implementace strategie miize zahrnovat takové postupy jako: zménu trhu, vytvoieni novych
organiza¢nich jednotek, uzavieni vyrobnich kapacit, ndbor novych kontrolnich procedur,
vystavba systému apod. Neexistuje Zadny jednotny postup; implementace konkrétni strategie

je zévisla na typu a stafi podniku, na typu a staii trhu, na dostupnych zdrojich a na tadé

dalsich faktort, které ¢ini implementaci kazdé strategie unikatni.

Uspésna implementace strategie vychdzi z principti projektového fizeni a principt fizeni

zmény. (Tichd, Hron, 2006)
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3 Cile a metodika

3.1 Cile

Cilem této diplomové price je analyza historie a soucasného vyvoje neziskové organizace

a zdroven analyza kvality poskytovanych sluzeb.

Dalsi cil se zabyva zjiSténim poZzadavkl zdkaznikl a jejich komparace s kapacitami vybrané

neziskové organizace.

Za hlavni cil Ize predpokladat navrh urcitych zlepSeni ve financovani a v fidicich procesech
vedoucich ke zkvalitnéni poskytovanych sluzeb a k zajiSténi konkurenceschopnosti vybrané

neziskové organizace.

3.2 Analyza vnéjSiho okoli firmy

Zékladem pro fizeni sluzeb je rozbor zdkladniho okoli organizace a to mikrookoli
i makrookoli. DuleZitymi sloZkami makrookoli jsou statni politika a technologicky rozbor
a vyvoj.
Pfi analyze vnéjsSiho okoli firmy mtzZeme pouzit tyto analyzy a modely:

e STEP analyza.

e Porteriv model péti sil.

e Strategické mapy.

¢ Analyza konkurenti.

® Analyza atraktivity odveétvi.

STEP analvza

STEP analyza se zabyva popisem vlivll na externi okoli organizace. Vychdazi se pfi ni z popisu
skutecnosti dulezitych pro vyvoj externiho prostfedi organizace v minulosti a zvaZzujeme
jakym zplsobem se tyto faktory méni v Case. Poté se snazime odhadnout do jaké miry se
v disledku téchto zmén zvysuji ¢i sniZuji jejich specifické drovné duleZitosti, respektive jak
se méni mira zdvislosti vyvoje externiho prostfedi na vyvoj relativniho faktoru — viz.

nasledujici schéma.
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Schéma ¢. 4: Vybrané faktory pouzivané pii STEP analyze.

Ekonomické faktory Politicko-pravni faktory

e Trendy vyvoje HDP e Antimonopolni opatieni

e Ekonomické cykly e Zakony na ochranu Zivotniho prostiedi
e Urokové sazby e Politika zdanéni

e Vyvoj penéZni zasoby e Regulace zahrani¢niho obchodu
e Mira inflace e Socidlni politika

e Disponibilita a cena energii e Stabilita vlady

e Mira nezaméstnanosti

Socialné-kulturni faktory Technologické faktory

e Demograficky vyvoj e Vladni vydaje na vyzkum

e Rozdé¢leni diichodu e Trend ve vyzkumu a vyvoji

e Mobilita obyvatelstva e Rychlost technologickych zmén
e Vyvoj zZivotni Urovné e Mira zastaravani technologii

e Mira vzdé€lanosti e Piistup k vyzkumu a vyvoji

e Priistup k prici

Zdroj: Ticha, Hron 2006

Porteruv model péti sil

vvvvvv

faktord mikroprosttedi. Hrozby konkurence i zpétné vazby lze vyjadfit pouzitim Porterova

modelu.
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Schéma ¢. 5: Portertv model péti sil

Bariéry vstupu Hrozba vystupti

Sila dodavateld Sila zakazniku

Zpétnd integrace firem Integrace produktu

Zpétna sila
existujicich vyrobk
Vyvoj vlastnich
substitutt

Hrozba zastupitelnosti

Zdroj: Ticha, Hron 2006
Pri analyze konkurence je proto potieba zamérit se predevSim na:
e existujici konkurenci;

e potenciondlni vstup konkurence nové;

silu dodavatelli a odbératelt — hrozby integrace;

substitu¢ni vyrobky;

e spoluprici, jako alternativni cesta konkurence.
Kromé téchto 5 sil Porter vymezil 6 konkurenénich bariér:

e (roven hospodarnosti;

e diferenciace vyrobku a sluzeb;

e kapitdlova ndrocnost;

¢ ndkladové zvyhodnéni;

e piistup do distribu¢nf sit¢;

¢ vladni politika.
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Strategické mapy

Mapovini strategickych skupin je velmi uZite€ny analyticky ndstroj zejména pro ta odvétvi,

ve kterych existuje né€kolik charakteristickych skupin konkurentl, z nichz kazda skupina

zaujima vyznamnou pozici na celkovém trhu a ma dobry zvuk u zdkazniki.

s s

Strategicka skupina se sklada ze soupefticich podnikli s podobnymi trZnimi pfistupy.

Postup lze vymezit do téchto 4 bodii:

1.

2.

Vymezeni hlavnich charakteristik, které odliSuji konkurenty mezi sebou.

Znazornéni podnikli na mapé o dvou proménnych a pouZit téchto vymezenych

charakteristik.

. Zatadit jednotlivé podniky, které spadaji ptiblizn¢ do stejného prostoru, do

strategické skupiny.

Obkresleni kruznic okolo kazdé strategické skupiny, pficemz kazdy kruh musi mit

velikost v proporci k podilu dané skupiny na celkovych vynosech.

Analvza konkurenti

Cilem analyzy konkurentl je zmapovat konkuren¢ni pozice hlavnich konkurentt. Postup lze

charakterizovat témito 5 body:

I.

2.

Sledovat, jsou-li vystaveni tlaku zlepSit hospodafské vysledky.
Sledovat, co si mysli konkuren¢ni managefi o vyvoji odvétvi.

Sledovat filosofii manageri konkuren¢nich podniki, abychom mohli odhadnout

mozné podniknuté kroky.
Sledovat priority a cile konkurence.

Odhad budoucich kroka konkurence.
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Schéma ¢. 6: Rastr pro hodnoceni konkurentu

KONKURENT
A B C D

Charakteristika

Jméno podniku

Odhad trzeb

Odhad podilu na trhu

Cenova vyhoda *

Kbvalitni vyhoda *

Technologicka zakladna *

Odbytova zakladna *

Distribuéni podminky *

Pozice v ramci odvétvi (v pFistim roce) *

Vainost konkurence (sou¢asna) *

MM

Vaznost konkurence (v pristim roce) *

Vaznost konkurence (v dalSich letech) *

Néco zvlastniho na co je tieba reagovat ?

Brzy

MM

Pristi rok

Dlouhodobéjsi ohrozeni

* = k hodnocen{ lze vyuZit nasledujici Skdly: 1 = nejlepsi (nejvyssi)
2 = nadprimérny
3 = primérny
4 = podprimeérny
5 = nejhorsi (neohrozujici)

Zdroj: Ticha, Hron 2006

Analvza atraktivity odvétvi

Tato analyza navazuje na Porteriiv model, strategické mapy a analyzu konkurenta
a sumarizuje jejich vysledky. Hodnoti se zde 15 faktord a sildm, které je ovliviuji se
ptifazuje skére od 1 do 10. VéEtSinou se celkové skére pohybuje mezi 74 a 120. Pokud klesne

pod 75, je to signdl, aby firma zménila svou pozici v rdmci odvétvi.
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Schéma ¢. 7: Rastr pro analyzu atraktivity odvétvi

Riistovy potencial

Rostouci poptavka

10

Diversita trhu

Pocet segmentl

10

Ziskovost

Rostouci — klesajici

10

Exponovanost

Konkurenti — inflace

10

SUE I

Koncentrace

Pocet dominantnich
podniki

10

Odbyt

Cyklicky, kontinualn{

10

Specializace

Zaméieni — diference

10

Znacka

Hodnota — kvalita

10

A el B

Distribuce

Kandly — podpory

10

10. Cenova politika

Efekt — elasticita

10

11. Naklady

Konkurence

10

12. Sluzby

Garance — spolehlivost

10

13. Technologie

Vedeni — jedinec¢nost

10

14. Integrace

Vertikalni — horizontalni

10

15. Moznost vstupu a vystupu

Bariéry

10

Zdroj: Ticha, Hron 2006

Analyza vngjSiho prostiedi smétuje k identifikaci prileZitosti a ohroZeni, které jsou jednémi ze

zdkladnich determinantli podnikové strategie.

3.3 Analyza vnitini okoli

UspéSnost budované strategie pii fizeni sluzeb vSak predevSim zalezi a je zavisla na
moznostech organizace samotné. Proto je dileZité se zaméfit na detailni rozbor organizace,

pti které miizeme pouzit nasledujicich metod a analyz:
¢ Analyza zdroju specifickych piilezitosti.
e SWOT analyza.
e Portfolio analyza.

e SPACE analyza.
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Analvza zdroju specifickvch prilezitosti

Pokud mé organizace né€jakou prednost ¢i vyhodu pfed konkurenci, umoZziuje mu to odliSeni
od konkurence a moZnost vysSich ziskd. Konkurence vSak chce tyto prednosti ¢i vyhody
napodobit. Pokud je schopnd, pak tyto pfednosti odstrani. V souc¢asné dob¢ udrzeni ptednosti

a vyhod organizace velmi obtizné ve srovnani s odstranénim pfednosti a vyhod konkurence.

Prednosti a vyhody organizace jsou dany jeho zdroji, které se obecné daji vymezit takto:

Schéma €. 8: Obecné vymezeni zdroji podniku

Podnik

Fyzické zdroje

e  Strojni vybaveni

e  Vyrobni plochy

e  Skladovaci prostory

Lidské zdroje

e  Struktura pracovnich sil
e  Organizace prace

e  Vzijemnd zastupitelnost

Finan¢ni zdroje
e  Disponibilni kapital

Zdroje nehmotné povahy
e Image spole€nosti

e  Zavazky a pohledavky ®  Ochrannd zndmka
e  Moznosti ziskat aver e  Znalost trhu

Zdroj: Donnelly, 1997
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SWOT analyza

Pro analyzu vlivl externiho okoli a vlivi slabych a silnych stranek podniku lze pouZit metodu

vvvvvv

z angli¢tiny a to z prvnich pismen slov:
e Strengths — Silné stranky
® Weaknesses — Slabé stranky
e Opportunities — Prilezitosti

e Threats — Nebezpeci

Schéma ¢. 9: SWOT analyza

Pristup SO - ofenzivni Pristup WO - poloofenzivni

pFistup

Snaha o vyuZiti ptileZitosti

z okoli.

Pomalé posilovani pozic.
Snaha o nalezeni spolehlivého
spojence.

Rizné formy integrace.

Ofenzivni podnikatelsky
piistup z pozice sily.

Snaha vyuZit v§echny
prilezitosti a silné stranky
Snaha o vedouci ¢i dto¢nou
pozici

Piistup ST - defenzivni Piistup TW - boj o pieziti

Vyuziti pozice silného Uvazovani o kompromisech.
postaveni k blokovani Spojeni se silnou firmou i za
nebezpeci. cenu Upravy programu.
Oslabeni konkurence. Snaha o preziti.
Diverzifikace vyrobniho Opusténi trhu.

sortimentu.
Distribucni spojeni.

Zdroj: Ticha, Hron 2006

49



Z analyzy SWOT vychazeji nasledujici strategie:

SO strategie — jednd se o strategii vyuZivajici silnych stranek organizace ke zhodnoceni
ptilezitosti objevujicich se ve vngjSim prostiedi. Tohoto stavu je v redlné situace témért

nemozné dosahnout.

WO strategie — tato strategie je zaméiena na odstranéni slabych stranek vyuzitim ptilezitosti,
které organizace md. Piikladem muliZe byt napf. joint venture, akvizice, ndbor kvalifikovanych

sil apod.

ST strategie — organizace ji vyuzije tehdy, jestlize je dost silnd na pifimou konfrontaci
s ohroZenim (je to napf. ochrana patentovanych vyrobkul pfi jejich kopirovani konkurenci,

diversifikace vyrobniho sortimentu, distribu¢ni spojenti).

WT strategie — patii mezi obrané strategie zaméfené na odstranéni slabych strdnek a vyhnuti
se nebezpe¢i zven¢i. Organizace bojuje o preZziti. Strategiemi je fize, omezeni vydaji,

vyhlaSeni bankrotu ¢i likvidace.

Portfolio analyza

Portfolio analyza je diagnostickd metoda pouZitelnd pro analyzu podnikl s diverzifikovanou

strukturou.

Diagnostickd prace v oblasti podnikového portfolia by méla byt provddéna automaticky

v pravidelnych intervalech a také vzdy, kdyZ se struktura portfolia zméni.
Kvalifikovana portfolio analyza je proces sestavajici z 8 kroki:
1. Vytvoreni matice portfolia.

2. Zmapovani konkuren¢niho prosttedi pro kazdou podnikatelskou ¢innost a vyvozeni

zéaveru o atraktivité vSech slozek portfolia.
3. Ohodnoceni konkurenceschopnosti jednotlivych aktivit zastoupenych v portfoliu.

4. HIubsi proniknuti do situace podniku, ur¢eni hlavnich tkold a zvaZeni specifickych

piileZitosti a ohroZeni.

5. Urceni potieby financnich prostiedki a dalSich podnikovych zdrojii na podporu

strategii jednotlivych aktivit.

6. Porovnani aktivit z hlediska ziskovosti, pfitazlivosti odvétvi s naslednym

roztfidénim investi¢nich priorit.
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7. Kontrola s cilem ohodnotit vyvazenost portfolia.

8. Zjisténi, jestli je navrhované portfolio v souladu s podnikovou strategii, a jaka

opatfeni je tfeba ucinit v ptipadé evidentnich mezer v jeji realizaci

Space analyza

Space analyza je vyuzivdna k vymezeni vhodné strategické pozice pro podnik a jeho
jednotlivé Cinnosti. Navazuje na portfolio analyzu a k prekondni ne€kterych jejich nedostatkti
piidava dalsi dvé dimenze.

Matice Space se sklddd ze ctyi kvadrantd a ¢tyf dimenzi. Tyto Ctyfi dimenze se na jedné
stran¢ zabyvaji vnitropodnikovymi faktory (finan¢ni sila, konkuren¢ni vyhody) a na druhé
stran¢ vnéjSimi podnikovymi faktory (stabilita prostiedi, sila odvétvi). V zavislosti na typu

podniku existuji uvnitf jednotlivych dimenzi rizné moZnosti sestaveni jednotlivych variant.
Analyza samotnd spoc¢iva v ohodnoceni ndsledujicich faktori:
e Faktory ovliviiujici finanéni silu
® ndavratnost investic;
e Jikvidita;
e mira zadluZenosti;
e pozadovany X disponibilni kapital;
e cash — flow;
e slozitost vystupu z odvetvi;
® mira rizika;
e obrat zasob;
e vyuziti uspor z rozsahu a zkuSenosti.
¢ Faktory ovliviiujici konkurenéni vyhodu
¢ podil na trhu;
e kvalita vyrobk;
e Zivotni cyklus vyrobki;
® inovacni cyklus;
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¢ loajalita zakaznika;
e technologické know-how;
e vertikdlni integrace;
e rychlost zavddéni novych vyrobkil.
e Faktory ovliviiujici stabilitu prostiredi
¢ technologické zmény;
® mira inflace;
e proménlivost poptavky;
e cenové rozpéti konkurencnich vyrobk;
® bariéry vstupu do odvétvi;
¢ rivalita mezi existujicimi konkurenty;

® cenova elasticita poptavky;

tlak ze strany substitutd.
e Faktory ovliviiujici silu odvétvi
¢ finan¢ni stabilita;
e technologické know-how;
e vyuziti zdroji;
e kapitdlova intenzita;
e slozitost vstupti do odvétvi;
e produktivita, vyuZiti kapacit;
¢ vyjedndvaci sila vyrobct.

K tomu, abychom mohli sestavit matici Space musim nejprve vyhodnotit determinanty na
stupnici od 1 (negativni extrém) do 6 (pozitivni extrém) popt. od — 1 (pozitivni extrém) do — 6
(negativni extrém). Finan¢ni sila a sila odvétvi se hodnoti na stupnici od 1 do 6, faktory

stabilita prostiedi a konkuren¢ni vyhody se zanaseji na stupnici od — 1 do — 6.

52



Vyslednou hodnotu, kterou zaznamendm na osu X vypocitdim jako soucet primérné hodnoty
za kvartdl ,.sila odvétvi® a ,.konkuren¢ni vyhoda“. Vyslednou hodnotu, kterou zaznamendm
na osu Y vypocitim jako soucet primérné hodnoty za kvartdl ,finan¢ni sila® a ,,stabilita

z6¢
1

prostiedi®“. Nyni tyto bodové hodnoty zakreslim do matice pro osu x a pro osu y a vynesu
vysledny bod. Bodem, ktery lezi v jednom ze Ctyt kvadrantli, narysuji vektor z pocatku, ktery

oznadi strategii doporucenou pro podnik.

Existuji Ctyfi kvadranty pozice firmy — agresivni, konkuren¢ni, konzervativni, defenzivni.
Umisténim vektoru v jednom z nich, ukazuji na profil, ktery je rozhodujici pro pfijeti urcité

skupiny strategii.
Agresivni pozice

Typickd pro atraktivni, relativné stabilni odvétvi, ve kterém md podnik konkuren¢ni vyhodu
a je schopen ji diky konkurencni sile chrénit, kritickym faktorem je vstup novych konkurentt
do odvétvi. Pozice umoziiuje podniku nové akvizice, zvySeni podilu na trhu a soustiedit

zdroje na vyrobku, které jsou vysoce konkurenceschopné.
Konkuren¢ni pozice

Typicka pro atraktivni, relativné stabilni odvétvi, ve kterém ma podnik konkurenc¢ni vyhodu.
Kritickym faktorem je finan¢ni sila podniku. Podnik by mél hledat moZnosti, jak upevnit svou
finan¢ni pozici (napf. fuzi s podnikem s dostatkem hotovosti), investovat do produktivity,

vylepSovat svou vyrobkovou fadu, sniZovat ndklady atd.
Konzervativni pozice

Typicka pro odvétvi s nizkou mirou ristu, podnik je finan¢n¢ stabilni. Kritickym faktorem je
konkurenceschopnost vyrobku. Podnik by mél hledat atraktivnéjsi trhy, nové

konkurenceschopné vyrobky, vyvijet nové, snizovat ndklady, zlepSovat cash-flow.
Defenzivni pozice

Typickd pro neatraktivni odvétvi, ve kterych se podniku nedostavé ani konkurenceschopnych
vyrobkil ani potfebné financni sily. Kritickym faktorem je konkurence-schopnost. Podnik by
se mél piipravovat na odchod z odvétvi, snizZit vyrobni kapacity, vyrazné redukovat ndklady,

omezit investice.
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4 ReSeni problematiky

s Wz sz vz

Predchozi - teoretickd Céast je v této praktické Casti aplikovdna na neziskové organizaci
snazvem Salesidnské stfedisko mlddeze — dim déti a mlddeze Ceské Budéjovice. Tato
neziskovd organizace ma v soucasné dobé pravni subjektivitu jako Skolska pravnickd osoba

(dtive cirkevni pravnicka osoba), zfizovana Salesianskou provincii Praha.

4.1 Charakteristika strediska
4.1.1 Historie

Za pocatek salesidanského dila 1ze oznacit datum 8. prosince 1841. Mlady knéz Giovanni (Jan)
Bosco (1815 - 1888) se v severoitalském mést¢ Turiné ujima Sestnéctiletého chlapce
Bartolomea, kterého kostelnik vyhnal z kostela. Oslovi ho, projevi o néj zdjem, rozezvuci
strunu vzdjemné sympatie a pozve ho na piiSti ned€li na katechismus. Prvni ned¢€li pfichdzi
Bartolomeo s 8 kamarady a béhem né¢kolika let se kolem Dona Boska shromazdi pies 500
chlapct, ktefi u n¢j naleznou chybéjici domov, zameskané vzdélani, prostor pro hru a zabavu,
ale i prostfedi, kde by mohli rozvinout sviij Zivot z viry. Tak vznikla Don Boskova oratof,

ktera po nékolika vynucenych st€hovanich nakonec zakotvila na Valdoku, jedné ¢asti Turina.

Svou pedagogickou metodu, kterou postavil na ndboZenstvi, rozumu a laskavosti nazval
preventivhim systémem. VyznaCovala se stdlou piitomnosti vychovatele mezi chlapci

a rodinnou atmosférou.

Chlapci, ktefi v té dobé pfichdzeli do Turina za praci byli ubytovavdni a zaméstnavani
v mizernych podminkdch a Casto koncili za mfizemi vézeni. Don Boskova iniciativa byla
proto ojedinélym feSenim oZehavého problému doby. Dostdla svého uzndni nejen na poli
cirkve, kterd Jana Boska v r. 1934 prohlésila za svatého a v r. 1988 za Otce a Ucitele mladeZe,
ale nakonec 1 na poli tehdejsi vladnouci tfidy, kterd jinak nebyla cirkvi pratelsky naklonéna.
Na rozrustajici se oratof Don Bosko nestacil sam, proto pozd¢ji vytvoril Spolecnost svatého
Frantiska Saleského, kterd je dnes nazyvana Kongregaci Salesidni Dona Boska. Spole¢né
s Marii Dominikou Mazzarellovou (1837 - 1881) zalozil Kongregaci Dcer Panny Marie
Pomocnice jakozto zZenskou kongregaci s obdobnym vychovnym posldnim pro divky. Dalsi
spolupracovniky, pfatele a dobrodince dila shromazdil do SdruZeni salesidnskych

spolupracovniki.
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V Ceskych zemich zah4jili salesidni ¢innost v roce 1927. Prvni ¢esky salesidn P. Ignac Stuchly
(1869 - 1953) priSel do nasi vlasti az ve svych 58 letech, ale mél za sebou bohatou zkuSenost
z Italie a Jugoslavie. Matefskym domovem se stal chlapecky ustav ve FryStdku u HoleSova.
Postupné se viak zakladaji nové domy v raznych édstech Ceskoslovenska. Vytvafely se
chlapecké ustavy, které bychom dnes zaradili do kategorie domovii mladeze, dile formacni

domy pro ptipravu budoucich salesidnd, ale i prvni oratofe inspirované valdockou oratofi.

V obdobi 2. svétové vdalky pies vSechny tézkosti salesidnské dilo pokracovalo dédl. V roce

1950 pusobilo v ¢eskych zemich 261 salesiant ve 12 domech.

S nastupem komunistického reZimu byla ¢innost salesidnli postavena mimo zdkon, avSak
presunula se do soukromych bytii, horskych chat ¢i do piirody, kde probihala formace dalSich
salesidntl, studium filozofie a teologie, ale i mnoZstvi prazdninovych akci pro mensi skupiny,

kterym se tikalo ,,chaloupky*.

Zm¢ena politického reZimu stavi pted salesidny nové moznosti, ale i nové ukoly. Postupné se
vraceji zabavené domy a nastavd naro¢né obdobi jejich oprav a prebudovavani. Zejména ve
vétSich méstech se zaklddaji salesidanské domy se salesidnskymi stfedisky mladeze
(Salesianské stfedisko mladeze — DDM Teplice, Salesidnské stfedisko mladeze — DDM Plzen,
Salesianské stiedisko mladeze — DDM Brno — LiSen, Salesianské stredisko mladeze — DDM
Rumburk — Jifikov, Salesianské stfedisko mladeze — DDM Brno Zabovfesky, Salesiansky
klub mladeze Zlin, Salesidnské stiedisko mladeze o.p.s., Kobylisy, Salesidnské stiedisko

volného ¢asu Don Bosco Ostrava, Salesiani Dona Bosca Pardubice).
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Obrazek & 1: Mapa Salesianskych stiedisek v CR

"-x_.-c-éﬁm‘m

@ Kartografie Praha ’ BULHARSKO

Zdroj: www.sdb.cz

V Ceskych Bud&jovicich ptisobili salesidni nevefejné jiz od roku 1980. V roce 1990 po zméné
politického rezimu byla salesiantim v Ceskych Bud&jovicich svéfena farnost Ctyii Dvory. Od
ceskobud€jovického  biskupstvi dostali  k dispozici  byvaly frantiSkdnsky  kostel
sv. Vojtécha s prilehlou budovou, kde pocatkem devadesatych let bylo Salesidnskou provincii
Praha zaloZeno Salesidnské stfedisko mlddeze. Oficidlné bylo ziizeno 1.9.1995. V roce 1997
-1998 zde byla piistavéna dalsi ¢ast budovy a zmodernizovana stavajici. Nésledn¢ pak
1.9.1999 bylo stiedisko zafazeno do sité ¥kol a $kolskych zafizeni MSMT. Na zdkladé
nafizeni zdkona €. 561/2004 Sb. o ptedSkolnim, zdkladnim, stfednim, vyS$$im odborném
a jiném vzdélavani bylo Salesidnské stiedisko mldde’e — dim déti a mlideze Ceské

Budgjovice ke dni 24. 6. 2006 zapséno do rejstifku $kolskych pravnickych osob MSMT.
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4.1.2 Soucasnost

Ztizovatelem Salesidnského stiedisko mladeze — domu déti a mlddeZe Ceské Budgjovice je
Salesidnskd provincie Praha, Kobyliské ndm. 1, 182 00 Praha 8 — Kobylisy, stejné jako
u dalgich deviti vy$e uvedenych Salesidnskych stiedisek rozmisténych po celé Ceské

republice.

Salesidnské stiedisko mlddeZe — diim déti a mlddeZe Ceské Bud&jovice je ticelové zafizeni
katolické cirkve zfizené Salesidnskou provincii. Stifedisko neoficidlné existuje od roku 1990
a od doby svého vzniku ovlivnilo Zivot nékolika tisic déti a mladych lidi v Ceskych
Budgjovicich.

Pocéte¢ni informace o této organizaci lze ziskat ze Statutu Skolské prdavnické osoby

Salesidnského stiediska mladeZe — Domu déti a mlddeZe Ceské Budgjovice:

Poslani Strediska - Salesidnské stiedisko mladeze — diim déti a mladeze Ceské Budéjovice
piispiva prostiednictvim preventivniho vychovného systému Dona Boska, volnocasovych
aktivit a socidlni price k celostnimu rozvoji déti a mladeze:

,Jsme poslani k mladym, zvlasté¢ chudym, opusténym a ohroZzenym. Ti jsou prvnimi adresaty

766
1.

naSeho poslan

V Ceské republice Ize do této kategorie poéitat:

mladé lidi, ktefi nemaji dostateCnou Zivotni orientaci, nejsou schopni ji sami aktivné

hledat nebo nemaji nikoho, kdo by jim v tom pomohl,

e mladé lidi, ktefi Ziji v socidlné slabSich pomérech, které omezuji moznost jejich Zivotniho

uplatnéni,

e mladé lidi, ktefi vyrustaji v netplnych nebo rozvricenych rodinich, kteii jsou citové

nenaplnéni a doposud se nezatadili do Zadnych vychovnych struktur (okrajova mlddez),

¢ mladé lidi z ndrodnostnich mensin, ktefi se téZko integruji do naSeho kulturniho prostiedi

(zvlasté Romové),

e mladé lidi, ktefi trpi riznymi zdvislostmi (drogy, alkohol, automaty apod.) nebo se

dopoustéji trestné ¢innosti (problémova mladez).

Aby mohlo byt realizovdno posldni smérem k chudé a opusSténé mlddezi, musi byt hledani
takovi 1idé, ktefi jsou ochotni se stfedisky spolupracovat jako animétofi, odborni
spolupracovnici, lai¢ti zaméstnanci nebo budouci salesidni a ¢lenové salesidnské rodiny. Dalsi

57



cilovou skupinou posldni salesidnskych stfedisek jsou tedy mladi lidé schopni a ochotni se

spoluodpovédné podilet na jejich posléni.
Jsou to:

e mladi lidé (ale i dospéli) z dobrych kiestanskych rodin, zvlasté z farnosti spravovanych

salesidny,

® nejen mladi lidé, ktefi proSli néjakou nasi vychovnou strukturou (oratofi, stfediskem

mléadeZe, interndtem, ,,chaloupkami* apod.),

¢ nejen mladi lidé, ktefi se z jakéhokoli diivodu rozhodli pracovat pro mladé v salesidnském

duchu.

Rozsah ¢innosti je Siroky. Stfedisko vykondvd druh Cinnosti Skolského zatizeni: Skolska

zatizeni pro zajmové vzdélavani, typ: stfedisko volného Casu - diim déti a mladeze.

Jedna se zeyjména o nasledujici Cinnosti:

® pravidelnd vychovnd, vzdé€lavaci a zdjmova Cinnost (oteviené kluby a zdjmové krouzky),
® fterénni prdce,

e piileZitostnd Cinnost (sportovni a kulturni jednodenni akce),

® spontdnni Cinnost,

e jndividudlni prdce - vytvéareni podminek pro rozvoj nadani déti a mlddeze a k podpote

téch, kteti maji studijni obtiZe ve Skole,
®  pomoc détem, mlddeZi a rodiné pti socidlnich obtizich a konfliktech,
® tdborovd a pobytovd Cinnost (chaloupky a vikendové akce),
® osvetovd Cinnost a vedeni k prevenci socidlné patologickych jevu,
e spoluprice a vzdélavani dobrovolniki Strediska z fad mlddeZe i dospélych,

e v riamci klinického pracovi§té vzdélavani praktikanti Jihoeské univerzity v Ceskych

Budgjovicich,
e v ramci ¢innosti Stiediska je nabizeno obcerstveni pro ucastniky naSich aktivit.

Stredisko je oprdvnéno rozvijet 1 dalSi Cinnost, kterd je v souladu s jeho posldnim. Pii této

¢innosti se Stfedisko zaméfuje predev§Sim na preventivni a vychovné programy pro déti
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a mladeZ ohroZené socidlnim vyloucenim ve shod¢ s vychovné pastora¢nim projektem mistni

salesianské komunity a Skolskym vzdéldvacim programem.

Kromé aktivit, které jsou urCeny détem a mlddezi, pofddd Stredisko také dalsi akce jak
kulturniho a ndboZenského, tak i sportovniho a rekreacniho zamcéfeni. Stiedisko vytvari
predpoklady k tomu, aby pfiméfenym zpisobem na plnéni poslani participovali také déti,
mladi, jejich rodi¢e a dal¥i osoby. Uastniky zdjmového vzdélavani jsou déti, Z4ci a studenti;
ucastniky mohou byt také pedagogicti pracovnici, zdkonni zdstupci nezletilych ucastnikd,

poptipadé dalsi fyzické osoby.
Cinnost organizace

Zékladni poslani a rozsah cinnosti byly uvedeny v citaci Statutu Salesidnského stfediska
mladeze. Nasledné si pfibliZime ¢innosti, Stredisko je v soucasné dobé Skolskou pravnickou
osobou (dfive cirkevni pravnickou osobou). Jeho posldnim je prostfednictvim poznatkl
moderni pedagogiky, socidlni pedagogiky a preventivniho vychovného systému Dona Boska
prispivat k celostnimu rozvoji mladého dospivajiciho ¢lovéka, zejména rizikovych skupin déti

a mladeze.

Diilezité aspekty:

Otevrenost velkému spektru mladych lidi bez ohledu na jejich postoj k cirkvi. Podminkou je
ochota prozivat zde své volné chvile spole¢né s ostatnimi, respektovat spole¢ny program

a stanovend pravidla.

KaZdodenni provoz: stiedisko sméfuje k tomu, aby mladi lidé méli moZnost ptichdzet denné
a aby byl stéle k dispozici nékdo, kdo by se jim mohl vénovat (idedlni by bylo zajistit, stdle
n¢koho k dispozici, kdo by se jim mohl vénovat, bohuzel se zatim musi stiedisko omezit

pouze na né€kolik hodin denng).

Osobni pristup: kazdy, kdo pfichdzi, je pfijimdn s osobnim zdjmem (ve stiedisku se zajimaji
o jejich kazdodenni problémy i radosti).

Ovzdusi domova: ,,doma se citim tam, kde jsem piijimdn bez ohledu na své zasluhy nebo
chyby, zkratka vzdy a bezpodminec¢né s laskou®. To je také nejsilnéjSi magnet, ktery pritahuje

(nejen mladé) do prostiedi strediska.

Pestrd nabidka odpovidajici riiznorodym zdjmim a potiebam mladych lidi. Proto se ve
sttedisku snazi prozivat s mladymi aspon ¢ast jejich skutecného Zivota a vzhledem k tomu, ze

zajmy a potieby mladych jsou riiznorodé, musi byt pestrd i nabidka.
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Preventivni systém: vychova ve stiedisku je zaloZena na vztazich mezi vychovatele a mladym

Clovékem. Vychova neni zaloZena na piikazech a zdkazech. Vychovatel motivuje mladé

k Cinnosti, ale také k zdbave, a tim pfedchdzi neZadoucim iniciativam.

Asistence: rozumi se stdld vychovnd pfitomnost salesidna (pfip. animatora) uprostied kazdé

skupiny mladeze. Asistent nevystupuje jako "pedagogicky dozor". Musi byt pfitelem mladych

s nimiZ pracuje, zucastni se vSeho rovnopravné s mladymi a budi spiSe dojem, Ze je jednim

z nich. Jeho tkolem je animovat skupinu (tj. byt dusi skupiny, motorem ¢innosti).

Charakteristika ¢innosti salesianského stirediska mladeze

Salesidnské stiedisko mladdeZe provozuje nasledujici odvétvi ¢innosti:

Orator v uzsim slova smyslu: pravidelny prostor pro sportovni a zdbavnou ¢innost pro
déti. Jde o volnocasové aktivity porddané pro déti do 12 let, jsou piipravovany specidlni
programy, kterych se déti aktivn€ tcastni. Cast aktivit je cilena pfimo na neorganizované

déti z ulice. Vychovatelé se s nimi setkdvaji pii hfe pfimo na sidlisti.

Zajmové krouzKky - skupiny zaméfené na zdjmovou vyuku v oblasti hudby, jazykd,
ruénich praci nebo sportu; vedle vyuky riiznych dovednosti je cilem krouzki také
vytvofeni vztahi ve skupiné a vztahil k oboru zdjmu. Stfedisko nabizi détem a mladezi
celou fadu zdjmovych krouzku, ve kterych mohou rozvinout své dovednosti, rozsitit
védomost a navic prohloubit schopnosti komunikace v kolektivu. Vedouci téchto krouzki
jsou profesiondlni vychovatelé a dobrovolni pracovnici, ktefi maji v daném oboru

dostatecné teoretické znalosti i praktické zkuSenosti.

Kluby - forma préce, kterd chce poskytnout dospivajici mlddeZi prostor k vzdjemnému
setkdvani a zdbavé a piipadné nabidnout alternativu k nabidkdm komer¢ni zdbavy.
N¢ékolikrat tydné je otevien klub pro mladez (13 - 18 let), slouZici ptedevsim k setkavani
mladych lidi. Zde maji prostor pro rozvoj osobnich vztahi a komunikaci, ptiCemz
v prubehu vecernich klubtl je nabizena video-produkce ¢i predndsky na atraktivni témata.
Byly zavedeny tvircéi aktivity (napf. vyuZziti hudebny, keramické dilny nebo horolezecké

stény). Jednou mési¢né je porddana diskotéka.

Romska orator - stiedisko je také vyhrazeno praci s romskymi détmi a mladezi. Program
odpovida jejich potiebam (hudba, tviirci aktivity, hry, sport, apod.). Snazi se romské déti
a mladeZz motivovat a zapojit do chodu celého stfediska. Pfi dou¢ovani Romd, kterému se
stiedisko také vénuje, hledaji pracovnici zptsob jak netradi¢nimi metodami vyuZzit jejich

ptednosti (smysl pro hudbu, pohyb a hru).
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e Jednorazové akce - divadelni predstaveni, koncerty, diskotéky, sportovni a jiné soutéze
apod. oteviené i pro Sir$i vefejnost. Jejich cilem je rozsitfit nase ptisobeni na co nejSirsi
okruh lidi, prezentovat salesidnské dilo na vetejnosti a oslovit dal$i mladé lidi nabidkou

naSich aktivit.

¢ Vikendové a prazdninové akce pro vyse uvedené skupiny a pro dalsi zdjemce nabizeji

moznost zdzitku spolecenstvi a napf. pobyt v prirodé.
Shrnuti:

Salesianské stfedisko mlddeze Ceské Bud&jovice nabizi rizné volnoasové programy
pfedev§im pro neorganizované skupiny socidlné¢ znevyhodnénych ¢i ohroZenych déti
a mladeZze a zdroven pro zdjmové organizované skupiny. Poskytuje détem a mladym lidem
bezpecné prostiedi, ve kterém mohou strdvit volny cCas. Zaméfuje se na pozitivné
orientovanou primarni prevenci kriminality, zavislosti a dal$ich negativnich jevi. Socidlnim
aspektem Salesidanského stfediska mlddeze je nizkoprahovost vSech programi, kterd se
projevuje zejména financni dostupnosti a otevienosti pro kazdého pti zachovani urcitych
minimdlnich pravidel.

Déti 1 mladeZ si mohou zvolit, co by rddy v klubu i oratofi d¢€lali. Nabizi se jim moZnost
podileni na piipravé a realizaci programl a také moznost spolupracovat na vyzdobé klubu

1 celého stifediska. K dispozici je klub, télocvi¢na, klubovna a venkovni hfiSté. Pfichozi

mohou vyuZzit stolni fotbal, Sipky, stolni tenis a dal$i sportovni a spolecenské hry.
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4.3 Personalni zajisténi organizace

4.3.1 Soucasné personalni zajiSténi organizace

Stredisko mé dvé sekce pedagogicko — socidlni a technicko — hospodéiskou sekci. V soucasné
dobé provoz stfediska zajiStuje 11 zaméstnanci na hlavni pracovni pomér z toho
6 pedagogickych a 6 provoznich zaméstnancii a 9, ktefi jsou zaméstnani v rdmci dohod
o pracovni ¢innosti nebo dohod o provedeni price, z téchto pracovniklii se vétSina vénuje
pedagogické Cinnosti. Pedagogicti pracovnici spadaji pod pedagogicko — socidlni sekci.
Provozni pracovnici pak pod technicko — hospodaiskou sekci. Déle pro stredisko pracuje 64

dobrovolniku.

V cele stiediska stoji feditel, ktery v soucasné dobé ma jednoho zdstupce v nepiitomnosti
a fidi tak obé sekce najednou z ¢ehoz vyplyva jeho velké pracovni vytizeni a pii soucasném
a dalSim pldanovaném rozvoji stfediska bude nutné né€které jeho povinnosti a pravomoci

delegovat na podfizené pracovniky.

Zajimavéa pracovni pozice, v Ceské Republice ne pfiliS zndma je funkce fundraisera.
V neziskovych organizacich je jiz v sou¢asné dob¢ nezbytnd. Co ma fundraiser za tkol:
Prispét k zajiSténi trvalé finan¢ni udrZitelnosti organizace. Fundraising neni jen o ziskavéni

prostiedkil k preZiti v pfiStim roce nebo k planovanému rozvoji. Dotyka se také toho, zda

bude organizace Zivotaschopnou a stabilni.

Fundraiser podléha fediteli a spolupracuje s ekonomem. Pii piipravé rozpoctu mu dava
pfipominky, aby rozdil planovanych vydaji byl redlné¢ zvladnutelny. Spolupracuje s ostatnimi
Cleny tymu Stfediska, zejména s témi, kteii se podileji na pedagogické nebo vychovatelské
¢innosti a vytvéreji jednotlivé programy. Tymova spoluprice je pro dspé$ny chod organizace
nutnd a v piipad¢ fundraisera je to také proto, aby mohl o poslani a ¢innosti zodpovédné

informovat pfipadné dérce a tredniky.

Fundraiser vypracovava, upravuje a inovuje dle potteby fundraisingovy pldn (ve spolupraci
sekonomem a feditelem). PiSe Zadosti o finanéni nebo hmotny zisk (stitni spréva,
individudlni darci, firemni darci, ceské 1 zahrani¢ni nadace, dobrovolnici). D¢la
administrativu — zjiStuje informace, vypliuje formuldfe a analyzuje stav projektu.
Spolupracuje s projektovym tymem. D¢ld vyhodnocovdni ziskanych dotaci a grantl
a vyuctovani ve spolupraci s ekonomem. Vede databdzi individudlnich darct a komunikuje
S nimi.
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4.3.2 Organizacni struktura

Soucasna organizacni struktura neni jiz pro stfedisko vyhovujici, proto v rdmci rozvoje této

organizace v syntetické Casti je navZena organizacni strukturu vhodnou pro dal$i vyvoj

a hlavné pro zkvalitnéni fidici prace organizace.

Schéma €. 10: Soucasna organizacni struktura

Reditel Salesianského
stirediska mladeze

Zastupce
reditele

Pedagogicko — socialni sekce

Technicko — hospodarska sekce

Romsk4 oratof Zajmové Koordinace
+ Klub krouzky dobrovolniki
Ekonomika Fundraising Administrativa Technické
zazemi
Vrétnice Spravce Spravcovstvi SVS Udrzba Uklid
sité Kvilda

Zdroj: autorka
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4.3 Financovani a finan¢ni plan organizace

Salesidnské stfedisko mladeze je neziskova organizace, kterd Cerpa financni prostiedky na
thradu provoznich ndkladt pfevazné z dotace Ministerstva Skolstvi, mlddeze a télovychovy.
Dalsimi dtlezitymi zdroji jsou financni prostiedky ziskané prostiednictvim grantt
a nadacnich piispévkil od orgdnli stitni spravy, samosprdvy, ¢eskych i zahrani¢nich nadaci.

Podstatné jsou tézZ ptispévky individudlnich déarct a sponzort.
Tvorba planu v neziskové organizaci je stejn¢ dulezitd jako v organizacich zfizenych za
ucelem dosazeni zisku. Vychdzi se v podstaté z rozpoctu a vysledku hospodateni v minulych
letech a déle z poctu déti a mladeze kterd stfedisko navstévuje.

4.3.1 Hospodareni a rozpocet stiediska

Skolska pravnickd osoba hospodai :

s penéZnimi prosttedky ziskanymi hlavni ¢innosti — dotace od MSMT,

- s penéZnimi prostfedky ziskanymi z dotaci, grantt,
- s prostiedky svych fondi,

- s prostiedky ziskanymi jinou ¢innosti,

- s ¢lenskymi piispévky,

- s prostiedky od sponzortl,

s penéznimi dary od fyzickych a pravnickych osob.

Hospodateni Skolské pravnické osoby je fizeno jejim rozpoctem. Do rozpoctu je organizace
povinna zahrnout piispévek ze statniho rozpoctu, piipadné zahrnout stanoveny odvod do
statniho rozpoctu. Rozpocet m4 byt sestaven jako vyrovnany a musi obsahovat pouze vynosy
a ndklady, které souviseji jen s poskytovanymi sluzbami, jeZz jsou Skolskou pravnickou

osobou poskytovany v jeji hlavni ¢innosti.

Co se tykd dotace od MSMT je rozpocet kolskym pravnickym osobdm stanovovdn na
zdkladé normativi zvefejnénych ve Véstniku MSMT. Normativy stanovuje Ministerstvo
Skolstvi, mladeZe a t&lovychovy CR podle piisluinych vykont v piisluiném $kolnim roce,
tj. normativy a finance na rok 2007 jsou pfidéleny dle piislusnych vykont ve Skolnim

roce 2006/2007. A na zéklad¢ zahajovaciho vykazu na tentyZ Skolni rok.
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Finan¢ni pldn se sestavuje jako vyrovnany. Rozpocet ve Skolstvi je v podstaté¢ pevny,
sestavuje se vZdy na kalendédini rok doptedu tzn. na pevné kalendaini obdobi a Castecné je
limitni, protoZze dotace od MSMT jsou dané a organizace se musi vejit do stanoveného
objemu ndkladd. AvSak u tohoto typu neziskové organizace — Skolské pravnické osoby se
teprve v prubéhu roku ukazuje jakd je udspéSnost pfi Cerpani riznych dotaci, grantl, dar a
ruznych podpor. Nejprve je tedy sestaven predpoklddany rozpocet, kde jsou jasné stanovené

néklady, které budou financovany z dotace od MSMT a ten je v pribéhu roku aktualizovan.

Pokud nastane situace, Ze hospodéisky vysledek organizace je kladny povazuje se za
,»zlepSeny hospodéisky vysledek a ten se pak stdvad zdrojem pro naplnéni rezervniho fondu.
Tento hospodarsky vysledek musi schvdlit zfizovatel. Obsahem tohoto schvalovani je
kontrola spravnosti hospodaiského vysledku, a také zkoumadni, zda v pribchu hospodateni

organizace nedoslo k poruseni rozpoc¢tové kazné.

Rezervni fond — tvoii se piidélem ze zlepSeného hospodaiského vysledku, na zdkladé jeho

schvdleni zfizovatelem
Pouziti rezervniho fondu:
— k preklenuti ¢asového nesouladu mezi piijmy a vydaji,
— na dalSi rozvoj své Cinnosti,
— k dhrad¢ uloZenych sankci za poruseni rozpoctové kazne,
— k dhrad¢ ztraty z minulych let,
— po souhlasu zfizovatele na piidél do investi¢niho fondu.

Investi¢ni fond — tvoii se z odpist majetku na zdklad¢ zfizovatelem schvaleného odpisového
planu, z investi¢nich dotaci zfizovatele, z vynosu prodeje hmotného investicniho majetku,

z Gcelovych investi¢nich darl a z pievodil z rezervniho fondu.
Pouziti investi¢niho fondu:
— k financovéni investi¢nich potieb,

— k dhradé¢ investi¢nich dvéri a ptjcek.
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Tab. ¢. 1: Rozvaha

Ucet Nazev ukazatele Réadek 2004 2005 2006
031 [Pozemky 2 0 0 0
021 |Stavby 3 0 2471 466 9 045 991
022 [Samostat.mov.véci a soubory mov.véci 4 325 310 809 774 809 774
028 |Drobny dl.hmotny majetek 5 1182230 1243 253 1243 253
042 [Nedokoné&eny dl.hmot.majetek 6 2471 466 0 0
081 |Opravky ke stavbam 7 0 -84 030 -366 554
082 [Opravky k sam.mov.vécem 8 -106 448 -233 972 -436 797
088 |Opravky k drobnému dl.hmot.majetku 9 -1 182 230 -1 243 253 -1 243 253
089 [Opravky k ostat.dl.hmot.majetku 10 0 0 0
311  |Odbératelé 11 12 043 4710 3011
314  [Poskytnuté provozni zalohy 12 36 940 66 600 53 470
315 |Ostatni pohledavky 13 0 0 0
335 [Pohledavky za zaméstnanci 14 -6 600 -18 600 -9 280
336 [Pohl.z instit. soc.zab. a vef.zdr.poj. 15 0 0 0
341 |Dan z pfijmu 16 0 0 0
342 |Ostatni pfimé dané 17 0 0 0
343 |Dan z pfidané hodnoty 18 0 0 0
345 |Ostatni dané a poplatky 19 0 0 0
346 [Naroky na dotace a zuct.se st.rozp. 20 49 650 10 000 108 942
348 [Naroky na dotace a zUcét.s rozp. USC 21 0 0 0
378 |Jiné pohledavky 22 0 0 0
388 [Dohadné ucty aktivni 23 0 0 0
391 |Opravna polozka k pohledavkam 24 0 0 0
211 |Pokladna 25 21 271 21 611 27 807
213  |Ceniny 26 14176 42 160 24103
221 |Bankovni Ucty 27 448 269 563 095 711 283
261 |Penize na cesté 28 0 0 0
381 [Naklady pristich obdobi 29 0 50 0
385  [Prijmy pristich obdobi 30 0 0 0
386 |Kursové rozdily aktivni 31 0 0 0
UHRN AKTIV 32 3266 077 3 652 864 9 971 750
901 |Vlastni jméni 38 3130 590 3345790 9 482 860
911  |Fondy 39 0 0 45 344
963 |Ucet vysledku hospodareni 40 0 0 36 227
931  |Vysledek hospod.ve schval.fizeni 41 0 0 0
932 [Neozdéleny zisk,neuhrazena ztrata 42 -168 213 -53 517 0
321 |Dodavatelé 43 35276 33 663 59 982
324  |Prijaté zalohy 44 0 0 0
325 |Ostatni zavazky 45 49 247 56 746 81294
331 [Zaméstnanci 46 69 241 60 923 59 876
333 |Ostatni zavazky vaci zam. 47 0 0 0
336 |[Zavazky ze soc.zab. a zdr.po;j. 48 73700 77 087 88 827
341 |Dan z pfijmu 49 0 0 0
342 |Ostatni pfimé dané 50 15083 15978 15 380
343 |Dan z pfidané hodnoty 51 0 0 0
345 |Ostatni dané a poplatky 52 0 0 0
346 |Zavazky ze vztahu ke st.rozp. 53 0 0 0
348 |Zavazky ze vztahu ke USC 54 0 0 0
379 |Jiné zavazky 55 0 0 0
389 [Dohadné ucty pasivni 56 3993 32982 38575
383 |Vydaje pristich obdobi 57 0 0 0
384  |Vynosy pfistich obdobi 58 57 160 83212 63 385
387  |Kursové rozdily pasivni 59 0 0 0
UHRN PASIV 62 3266 077 3 652 864 9 971 750
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Tab. ¢. 2: Vykaz zisku a ztraty

Ucet Nazev ukazatele Réadek 2004 2005 2006
501 |Spotfeba materialu 1 644 707 380 622 338 893
502 |[Spotfeba energie 2 159 818 308 012 250 037
503 [Spotieba ostat. nesklad.dodavek 3 0 0 0
504 |Prodané zbozi 4 0 0 0
511 [Opravy a udrzovani 5 63 242 174 364 57 763
512 |[Cestovné 6 3877 347 1832
513 [Naklady na reprezentaci 7 0 0 0
518 |Ostatni sluzby 8 619 377 667 543 726 720
521 |Mzdové naklady 9 1579 189 2 036 743 2085 060
524  |Z&konné socialni pojisténi 10 537 065 710976 729 662
525 |Ostatni socialni pojisteni 11 0 0 0
527 |Z&konné socialni naklady 12 8 394 8 504 10513
528 |Ostatni socialni naklady 13 50 799 0 0
531 |Dan silni¢ni 14 0 750 3000
532 [Dan z nemovitosti 15 0 95 95
538 |Ostatni dané a poplatky 16 16 035 16 156 8706
541  [Smluvni pokuty a uroky z prodleni 17 0 0 0
542  |Ostatni pokuty a penale 18 0 373 0
543 |Odpis pohledavky 19 0 0 0
544 |Uroky 20 0 0 0
545  |Kurzové ztraty 21 0 0 0
546 |Dary 22 0 750 0
548 [Manka a Skody 23 0 0 0
549 |Jiné ostatni naklady 24 51 266 5922 7 051
551 |Odpis dl.hmot.a nehmot.majetku 25 32077 211 554 485 349
552 |Zuastat.cena prod.dl.hm.a nehm.maj. 26 0 0 0
554  [Prodany material 27 0 0 0
556 |Tvorba zakonnych rezerv 28 0 0 0
559 [Tvorba zékonnych opravnych polozek 29 0 0 0
582 [Poskytnuté ¢lenské prispévky 30 2635 3179 1088
Uctova tiida 5 celkem 31 3768 481 4525 890 4705 769
601 [Trzby za vlastni vyrobky 32 0 0 0
602 |[Trzby z prodeje sluzeb 33 185748 290 530 269 284
604 |Trzby za prodané zbozi 34 0 0 0
642 |Ostatni pokuty a penale 35 0 0 0
643 |Platby za odepsané pohledavky 36 0 0 0
644  |Uroky 37 7373 7270 7 661
645 [Kurzové zisky 38 0 0 0
648 |Zuctovani fondl 39 0 0 0
649 |Jiné ostatni vynosy 40 0 7 365 19170
652 |Trzby z prodeje dl.hmot.a nehm.maj. 41 302 8 000 0
653 [Trzby z prod.cennych papird a vkladu 42 0 0 0
654 |Trzby z prodeje materialu 43 0 0 0
656 [Zuctovani rezerv 44 0 0 0
659 [Zuctovani opravnych polozek 45 0 0 0
659 [Zuctovani opravnych polozek 46 0 0 0
682 |Pfijaté prispévky (dary) 47 275516 752 815 488 222
684  |Prijaté ¢lenské prispévky 48 178 708 140 707 212 149
691 |Provozni dotace 49 2953 239 3 265 687 3745510
Uctova tiida 6 celkem 50 3 600 886 4472374 4741 996
Hospodaisky vysledek pred zdanénim 51 -167 595 -53 516 36 227
591 [Dan z pfijma 52 0 0 0
Hospodaisky vysledek po zdanéni 53 -167 595 -53 516 36 227

Zdroj: autorka
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Tab. €. 3: Priklad struktury provoznich piijmi Salesianského stiediska — DDM + rozpis jednotlivych nakladovych stiredisek a projekti:

10 - Vlastni zdroje

212b-06 Sidlisté Maj

331b-06 CB - Volny éas détem

20 - Provozni dotace od MSMT

213a-06 KU - Zdrava prevence

332b-06 CB - Florbal

40 - Stredisko Kvilda

221a-06 KU - Aktivity oteviené vSem

341b-06 CB - Adventni duchovni obnova

011-06 - MPSV - Zdrava prevence

231b-06 KU - Volny éas détem

413-06 Nadace VIA - Letem svétem

121-06 - MSMT - Aktivity oteviené vSem

331a-06 CB - Hrou proti nudé

414-06 Nadace pro radost - Orac pro mladé

2.1.1a - KU - Aktivity oteviené véem

321a-06 CB - Douéovani Romu

EU.2.1 CB - Partnerstvi - dotace z EU

211b-06 KU - Oraé pro mladé

322b-06 CB - Aktivity oteviené véem

90 - Dotace z uradu prace

Zdroj: autorka

Tab. ¢. 4: Rozpis rozdéleni jednotlivych nakladu na jednotliva nakladova stirediska a projekty v roce 2006:

Ukazatel Celkem |z toho jednotlivé soucdasti
i. | za organizaci| MSMT 10 40 011-06 121-06 2.1.1a 211b-06

Dotace MSMT, ost.dotace, dary, vl.zdroje 1 4 741 996 2961 000 783 669 188 510 72 900 165 780 30 000 25000
Z poskytnuté dotace vycCerpano 2 4705769 2961 000 469 547 469 326 72 900 165 780 27 079 25000
v tom: mzdové naklady celkem 3 2085060] 1720 850] 1 800 33431 54 000 120 000) 16 200 0
v tom: platy 4 1947 740 1610 620] 1 800 11111 54 000 120 000 16 200 0
OPPP 5 137 320 110 230 0 22 320 0 0 0 0

zédkonné odvody (zdr. a soc.pojisténi) 6 729 662 603 850) 630 11708 18 900 42 000} 5670 0
provozni naklady 7 1 891 047 636 300 467 117 424 187 0 3780 5209 25 000

v tom: ndkup vody,paliv,energie 8 249 949 113 378 0 97814 0 o] 788 0
ndjemné 9 229277 13175 42 681 0 0 0 0 0

sluzby post 10 36 927 27 684 0 4926 0 3 780 0 0

opravy a udrZovani 11 57 763 43 595 4 608 8 382 0 0 0 1178

ostatn{ 12 702 112 410249 206 113 30 541 0 o] 0 12 481

ucebni pomicky 13 129 670 28219 10 890 0 0 0 4421 11 341

Odpisy 14 485 349 202 825 282 524 0 o] 0 0
Rozdil . 1-2 15 36 227 0 314122 -280 816 0 0 2921 0
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Ukazatel Celkem z toho jednotlivé soucdsti
f. tabulka 212b-06 213a-06 221a-06 231b-06 311a-06 321a-06 322b-06

Dotace z rozpoétu MSMT, ost.dotace, dary 1 269 715 11 000 48 615 45100 69 000 10 000 60 000 26 000
Z poskytnuté dotace vycCerpano 2 269 715 11 000 48 615 45100 69 000 10 000 60 000 26 000
v tom: mzdové naklady celkem 3 31250 0} 31250 o] 0 0] 0 0
v tom: platy 4 31250 of 31250 0 0 0 0 0
OPPP 5 0 0 0 0 0 0 0 0

zédkonné odvody (zdr. a soc.pojisténi) 6 10938 0 10938 ol 0 ol 0 0
ostatni provozni naklady 7 227 527 11 000 6 427 45 100 69 000 10 000 60 000 26 000

v tom: nakup vody,paliv,energie 8 37 969 0 0 14 729 0 o 23 240 0
ndjemné 9 114 168 0 0 24168 69 000 0 21 000 0

sluzby post 10 537 537 0 ol 0 ol 0 0

opravy a udrzovani 11 0 0 0 0 0 0 0 0

ostatn{ 12 27 345 9061 0 o] 0 3816 6 254 8214

ucebni pomicky 13 47 508 1402 6 427 6 203 0 6 184 9 506 17 786

Rozdil . 1-2 15 0 0 0 0 0 0 0 0

Ukazatel Celkem z toho jednotlivé soucasti
f. tabulka 331b-06 332b-06 413-06 414-06 90 EU.2.1. 341b-06

Dotace z rozpoctu MSMT, ost.dotace, dary 1 245 422 50 000 20 620 6 307 18 000 20 000 123 495 7 000
Z poskytnuté dotace vycCerpano 2 245 422 50 000 20 620 6 307 18 000 20 000 123 495 7 000
v tom: mzdové naklady celkem 3 107 529 0 0 0 0 14 814 92715 0
v tom: platy 4 102 759 0 0 0] 0 14 814 87 945 0
OPPP 5 4770 0 0 0 0 0 4770 0

zékonné odvody (zdr. a soc.pojisténi) 6 35 966 0 0 ol 0 5186 30 780 0
ostatni provozni naklady 7 101 927 50 000 20 620 6 307 18 000 0 0 7 000

v tom: ndkup vody,paliv,energie 8 0 0 0 ol 0 ol 0 0
najemné 9 59 253 27753 13 500 0 18 000 0 0 0

sluzby post 10 0 0 0 ol 0 ol 0 0

opravy a udrzovani 11 0 0 0 0 0 0 0 0

ostatn{ 12 15 383 1263 7120 o] 0 o] 0 7 000

ucebni pomicky 13 27291 20 984 0 6 307 0 0 0 0

Rozdil ¥ 1-2 14 0 0 0 0 0 0 0 0

Zdroj: autorka
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Investiéni zdroje

V roce 2006 byly ziskany zdroje tykajici se investic na byvalé fafe na Kvildé (Skolské
vzdélavaci stiedisko Kvilda), kterou Salesianské stiedisko mladeze CB v minulych letech

ziskalo do svého majetku a kde nyni probihd celkové rekonstrukce.

V roce 2004 a 2005 byla jiz provedena ¢aste¢na rekonstrukce na niz byly ziskany prostiedky

ve vysi 2 350 000,- K¢ od Ministerstva financi CR.

Prostfedky na rekonstrukci zapocatou vroce 2006 byly ziskdny ze statniho rozpoctu,
respektive zrozpoétu Ministerstva kultury CR - &astka 4 500 000,- K&, dile se na

rekonstrukci podilela svym darem zahrani¢ni nadace Renovabis ¢astkou 650 000,- K¢.

Od této nadace byly ziskdny také prostiedky na pofizeni automobilu, ktery se vyuZziva

ptevazné pro potieby dopravy déti a mlddeZe na rizné akce.

Na Kvild¢ probihd rovnéz stavba tepelného Cerpadla, tentokrite z prosttedkl ziskanych od
Statniho fondu Zivotniho prostredi CR — &astka 1 093 000,- K& Tuto akci musi stiedisko

spolufinancovat deseti procenty z vlastnich zdroji, které jiz byly ziskdny od drobnych darct.

Jak jiZ bylo uvedeno, ziskdvani financi z riiznych zdroju je pro stfedisko ,,Zivotné¢ dulezité*,

tudiZ musi v tomto vzestupném trendu pokracovat a hlavné udrzovat stavajici finan¢ni zdroje.

5 Provedeni analyzy

Nésleduje praktické provedeni nékterych analyz vnéjStho a vnitintho prostfedi zvolené

organizace.

5.1 Analyza vnéjSiho prostiedi

Tato Cast prace je zaméfena na analyzy vnéjSiho prostfedi, konkrétné na tzv. STEP analyzu

a analyzu konkurence v odvétvi tzv. Porteriiv model péti sil.

5.1.1 STEP analyza

V nasledujici analyze jsou zhodnoceny jednotlivé faktory globdlniho prostiedi a jejich vliv na

zvolenou organizaci.
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Schéma ¢. 11: STEP analyza

EKONOMICKE FAKTORY

POLITICKO-PRAVNI FAKTORY

1. Trendy vyvoje HDP

Soucasny stav: za rok 2006 byl rist HDP
6,1 %

Vyhled: mirné sniZeni tempa ristu.

SaSM: stiedisko je ¢astecné zdvislé na statnim
rozpoctu, proto dileZité hospodafeni statu.

1.Antimonopolni opati‘eni

Soucasny stav: v Ceské republice existuje diad
na ochranu, jedna se o Antimonopolni dfad.
SaSM: nejednd se o monopol, ani
monopolné nechova.

S€

2. Ekonomické cykly

Soucasny stav: naSe zem¢ se nachazi v obdobi
hospodéiského ristu.

Vyhled: hospodatsky rist mirné zvolni.

SaSM: stiedisko je ¢astecné zdvislé na statnim
rozpoctu, proto dileZité hospodateni statu.

2. Zakony na ochranu zZivotniho prostredi
Soucasny stav: klade se vys$§i diraz na
ochranu Zivotniho prostfedi, napiiklad v obci
s potem obyvatel nad 500 musi byt CistiCka
vody.

SaSM: ochrana Zivotniho prostredi se tyka také
sttediska, zavadi se odpadové hospodarstvi -
ttidéni odpadli. Rekonstrukce na Kvildé¢ -
ekologické vytdpeni tepelnym Cerpadlem.

3. Urokové sazby

Soucasny stav: dostupnost tvérd se v CR
zlepSuje, ale stéle jesté neni dostacujici.
Vyhled: mélo by dochdazet ke sniZovani
urokovych sazeb pfi poskytovdani uverd,
pfedpoklad pro zvySovéni drokovych sazeb u
vkladt neni.

SaSM: sttedisko jako neziskovd organizace
neuvazuje o ziskani avéru.

3. Politika zdanéni

Soucasny stav: v dne$Sni dobé je danové
zatizeni znacné, dan z pifjmu fyzickych 1
pravnickych osob je stile piili§ vysokd a také
spotfebni dan se stale zvySuje.

Vyhled: pro lepsi a prihlednéjsi zdanovani by
mélo dojit ke snizovdni danového zatiZeni.
Dan z pfijmu pravnickych osob se postupné
ma sniZzovat, dan z piijmu fyzickych osob se
nepiili§ sniZila a spotiebni dan bude mit stéle
rostouci tendenci.

SaSM: zvySeni DPH a spoti. dané se stfediska
dotykd — tyto dan¢ vstupuji do ndkladi.

4. Mira inflace

Soucasny stav: okolo 2,6 %

Vyhled: zvySuji se ceny energii, tim padem
by se méla v budoucnu inflace zvySovat.
SaSM: narGst inflace se nepfiznivé projevi na

4. Regulace zahrani¢niho obchodu

Soucasny stav: stile mdme slabou proexportni
politiku

Vyhled: proexportni politika tzce souvisi
s pevnosti koruny.

vstupnich cendch pro stredisko. SaSM: problematika se stfediska pfili§
nedotyka.

5. Disponibilita a cena energii 5. Socialni politika

Soucasny stav: v soucasné dobé& je energie|Soucasny stav: v mnoha oblastech je

dostatek, nastivd otdzka, zda dojde wu|dostaCujici, pouze alarmuje rozdil mezi

nekterych k utlumu na dkor vzniku novych. | minimalni mzdou a podporou

Vyhled: ceny déle porostou.
SaSM: zvySeni ceny energie se citelné dotkne
v navyseni nakladu.

v nezameéstnanosti.

Vyhled: mélo by dojit k vyfeSeni zminéné
problematiky.

SaSM: min. mzda v platech zamé&stnanci.
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SOCIALNE-KULTURNI
FAKTORY

TECHNOLOGICKE FAKTORY

1. Demograficky vyvoj

Soucasny stav: Evropa stdrne, primérny vek
Zen je 76 — 77 let, primérny veék muzu je o 2
roky méné, Spatnd situace je napiiklad 1 v
uzavirani snatkti, dnesni trend je okolo 28 let.
Vyhled: pokud nedojde k vyrazné zmeéné,
bude zde ptestarlé obyvatelstvo, které nebude
schopno préce.

SaSM: stfedisko nezaznamendva ubytek déti a
mléadeze.

1. Vladni vydaje na vyzkum

Soucasny stav: vyzkum a vyvoj je soucdsti
fizeni, letos se poprvé prispclo, ale jen v malé
mife

Vyhled: vyzkum by se mél zvysit alespon
050 %.

SaSM: pro Skolu by nové technologické
postupy vyrazn¢ pomohly ke zleh¢eni postupti
a ke sniZeni ndkladu.

2. Rozdéleni dichodu

Soucasny stav: spotfebni nakupy stéle rostou.
Vyhled: dochézi ke zvySovani kupni sily.
SaSM: rlst ekonomiky md pozitivni vliv na
ekonomické prostiedi stfediska.

2. Trend ve vyzkumu a vyvoji

Soucasny stav: vyzkum a vyvoj u ndas stile
stagnuje.

Vyhled: vyzkum a vyvoj bude jednou soucasti
fizeni.

SaSM: stale hledd cesty, jak uspofit ndklady,
jednou z moZnych cest je i vyzkum, ktery
muiZze pomoci vyfeSit nckteré problematické
otazky strediska. Stredisko se stalo klinickym
pracovistém katedry pedagogiky Teologické
fakulty Jiho¢eské univerzity v CB.

3. Mobilita obyvatelstva

Soucasny stav: u nés je nizkd mobilita, jelikoZ
je maly trh s byty a lidé nejsou zvykli se za
zaméstndnim sté¢hovat.

Vyhled: do jiznich Cech se neustile budou
presouvat lidé ze severnich Cech a severni
Moravy.

SaSM: stiedisko vitd veSkeré odborniky, ktefi
mohou pomoci pii rozsifeni Cinnosti a pfi
rozvoji stfediska.

3. Rychlost technologickych zmén

Soucasny stav: odvétvi je rychle se rozvijejici,
rozpad informaci je 3 — 5 let

Vyhled: firmy 1 lidé se budou muset
ptizplisobit novym informaci a technologiim,
které ptichdzi v disledku vstupu do EU.

SaSM: ztohoto divodu se zaméstnanci
sttediska  neustdle  vzdélavaji  (existuji
individudlni vzdé€lavaci plany)

Zdroj: autorka
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5.1.2 Porteruv model

V nésledujicim schématu je jedineCnym analytickym pfinosem systemati¢nost, se kterou

prezentuje tvorbu konkurencnich sil. Je zde ohodnocena kazda z péti konkuren¢nich sil.

Schéma ¢. 12: Porterav model péti sil

Bariéry vstupu Hrozba vystupti

Sila dodavateld Sila zakazniku

Dodavatelé Zakaznici

Zpétnd integrace firem Integrace produktu

Zpétnd sila
existujicich vyrobkt
Vyvoj vlastnich
substitutl

Hrozba zastupitelnosti

Zdroj: autorka

Existujici konkurence:

e v Ceskych Budg¢jovicich v pomérmné blizkém okoli je Centrum pro Romy na Maji (Nevo
dzivipen — Novy Zivot, A. Triagra 83, Ceské Bud¢jovice) ;

e Bratrskd jednota Baptistil, U Hvizdala 11, C. Bud&jovice (vedle Arpidy).
Potencionalni vstup nové konkurence

e je takika vyloucen, protoZe v soucasné dob& je velky problém ziskat akreditaci od
Ministerstva Skolstvi a t€lesné vychovy.

Sila dodavatelii a odbératelt

e dodavatelé - nijak sttedisko neohroZuje, protoze je velké mnoZstvi moznosti vybéru;
e zdkaznici - je tieba zkvalitnit poskytované sluzby.

Substituce sluzeb

e v soucasné dobé€ neexistuje hrozba substituce sluzeb;

¢ jedind moZnost substituce nebo ptipadné konkurence je Dim déti a mladeZe, zfizovany
Krajskym dfadem a jeho piipadné prestchovani blize ke stfedisku.
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5.2 Analyza vnitiniho prostredi

Z analyz vnitiniho prostfedi byly vybrdany - analyza zdroji specifickych pfileZitosti a tzv.

SWOT analyza, kterd je nejpouzivanéjsi analyzou vnitiniho prostiedi.

5.2.1 Analyza zdroju specifickych prilezitosti

Prvni z nésledujicich analyz se zabyva analyzou zdroju, které jsou specifické pravé pro tuto
konkrétni organizaci. Zde se ukazuje, Ze ze specifik je stfedisko UspéSné v ziskdvani
finan¢nich zdroji, fyzické zdroje jsou také na dobré drovni, ze zdrojii nehmotné povahy je
tteba zaméfit se vice na reklamni Cinnost a nejvice potiebuji zménu lidské zdroje, zde

stiedisko neni dostate¢n¢ dobie vybaveno organizaci prace a fizenim lidskych zdrojt.

Schéma ¢. 13: Analyza zdrojua specifickych prilezitosti

Salesidnské stiedisko mladeze — Ditm déti a mladeze Ceské Budé&jovice
Fyzické zdroje Lidské zdroje
®  Dobra poloha stiediska (dostupnost ®  Dobra struktura pracovnich sil
pro déti a mladez ze sidlist) e  Dobra organizace price
e  Dobré plochy (probéhla e Vzijemnd zastupitelnost
rekonstrukce)
®  Moderni vybaveni u¢ebnimi
pomuckami
Finan¢ni zdroje Zdroje nehmotné povahy
e Dotace od MSMT e Image stiediska
e Dotace od Jihoceského kraje e  Stredisko se uspésné dostdva do
e Dotace a granty od Magistratu povédomi Siroké vefejnosti
mésta Ceské Budé&jovice e Znalost trhu v daném oboru
e  Finanéni zdroje ziskané z tspéSnych e  Stfedisko je v regionu v podstaté
projekti jedinou organizaci svého druhu
¢  Financni zdroje z nadaci ze
zahranic{
Zdroj: autorka
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5.2.2 SWOT analyza

Ve SWOT analyze, kterd nésleduje jsou uvedeny jednotlivé silné a slabé stranky

Salesidnského stfediska mladeze CB, ale také jeho prtileZitosti a ohroZeni na trhu.
Schéma ¢. 14: SWOT analyza
Silné stranky S

e Schopni fidici pracovnici;

e (ddélené etnické skupiny (Romsky klub a krouzky);

e Atraktivnost nabizenych sluzeb;

¢ Uméni zajimavé a smyslupln€ vyplnit volny Cas déti a mladeze;
e Nabidka osobni roviny vztaht;

e Mame divéru dcastnikt ve Stedisku;

e Znalost problémi ucéastniki;

¢ (dbornici na krouzky;

e (Cenova dostupnost;

e Dobré jméno Strediska;

e Dobré materialni zazemi;

e Staly pifjem financi z MSMT;

e Stredisko je mlada organizace;

e Existuje kvalitni centrdlni fizeni;

¢ Duchovni strdnka organizace;

e Stfedisko ma dostatek dobrovolniku;

e Zaméstndni stabilni funkce fundraisera na plny pracovni tvazek;
¢ Fungujici krouzky a zdjmova ¢innost;

¢ Fungujici rémsk4 oratof a romsky klub;

e Piibyva ucastnika ve Stiedisku.
Slabé stranky

e Sirokd cilova skupina ucastnikii;
e Nestabilni tym pracovnik;
e Pomérné Casté stiiddni zaméstnancl na nékterych pozicich;
e Nevymezené role, pozice, kompetence;
e Nejsou principy poskytovani socidlnich sluzeb;
e Chybi jasné postupy prace;
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e Bezradnost v n¢kterych situacich;

e Dulezité informace - co s nimi;

e NerozliSeni vékovych kategorii ucastnikii;
e Neohrani¢eny tym;

e Vychova v krouzcich neni jasn¢ zamétena;

e Chybi venkovni zdzemi;

e Problematické zajiSténi kvalifikovanych pedagogickych pracovnikl, vychovatell
a dalSich zameéstnanc;

e Nedostatek financi na odborniky;

e Mala atraktivita pracovnich pozic;

¢ Chybi metodika a manuély;

e Chybi jistota;

e Chybi ¢asova norma préce;

e Chybi individudlni supervize;

® Omezené prostory (chybi feditelna + mistnost pro soc. pracovniky);

e Ubytek vikendovych akei — tibytek zaZitkové pedagogiky.
PiilezZitosti trhu

e Specializovany trh (prace pro mlddeZ na okraji spolenosti);
e Zasahy zfizovatele Salesidnské provincie Praha;

e Spoluprice s dobrovolnickym centrem v C. Bud&jovicich, F. Sramka 34, 370 04;
e Préce s externimi pracovnikys;

e ZvysSovani kvalifikace zaméstnancti a spolupracovnik;

e Zkostnatélost (n€kterych) konkurenc¢nich zatizent;

¢ Pruzné fungovani organizace;

¢ Organizace ma historii (kofeny);

e Zaméfit se misto kvantity na kvalitu prace;

e Rozsifovani prostor, rozSiteni nabidky krouzku a akcf;

e Rozvijeni duchovni stranky;

e ZlepSeni spoluprice se Skolami;

e Podchyceni dobrovolnikll + starat se vice o soucasné;

e Vychovdvat si nové dobrovolniky;

e Vytvofeni domovské skupiny v klubu;

e Realizovat socidlni préci ;

e Piirozeny pfirtustek Romu.
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OhrozZeni

o Siroka cilova skupina ucastnikii;

¢ Sousedé (obyvatelé okolnich panelovych domil) a vztahy s nimi;

e Slozitost projektl a grantl - piibyvd administrativni price, méné prostoru na praci
piimou;

e Zména politického spektra - ztrata financi a stability;

e Socidlni politika statu;

e Zasahy zfizovatele Salesidnské provincie Praha;

e Centrum pro Rémy na Mdji (Nevo dzivipen — Novy Zivot, A. Trigra 83, Ceské
Bud¢jovice) — konkurence;

e Bratrskd jednota Baptistd, U Hvizdala 11, C. Bud&jovice (vedle Arpidy) — konkurence;
e Dum déti a mladeZe, zfizovany Krajem — moznost prestéhovani blize ke Stfedisku;

e Mala spoluprice se Skolami;

e Neptiznivé demografické zmény - ibytek déti;

e Mozné stagnace Strediska.

Zdroj: autorka

Z analyzy SWOT vychazi Salesianskému stiedisku mladeZe nasledujici strategie:

WO strategie — jednd se o poloofenzivni ptistup nebo také strategie ,,hledani*. V této strategii
je tieba prekonat slabé stranky vyuzitim ptilezitosti, nejlépe ziskdvanim dodate¢nych zdroji

v podobé ndboru kvalifikovanych sil, pfipadné formou akvizice (vice se na tru zviditelnit).
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5.3 Shrnuti dilé¢ich zavéra za vnitini a vnéjsi metody

Salesidnské stfedisko mladeze Ceské Budé&jovice patii k nejvyznamnéjSim organizacim
pusobicim vychovné na déti a mladez v Ceskych Budéjovicich. Je dilezitym zdrojem
smysluplného zaplnéni volného Casu pro tuto cilovou skupinu a zvlasté pro skupinu ohrozené

mléadeZe a déti ohrozenych socidlnim vyloucenim.

Stredisko funguje vcelku dobie, ovSem pifi svém dalSim rozvoji by se mélo zaméfit na
zkvalitnéni fizeni lidskych zdroji, zlepSeni organizace price a tim i ke zkvalitnéni

poskytovanych sluzeb.

5.4 Navrh strategie

Cesk4 republika, JihoGesky kraj, Magistrat mésta Ceské Bud&jovice, ale i nadace piisobici jak
v Cesku, tak v zahrani¢i podporuji tento typ organizace i jeji poslani a &innost. Preventivn{
vychovny systém, ktery pfispiva k celostnimu rozvoji mladého dospivajiciho ¢lovéka a ktery
se zamétfuje zejména na rizikové skupiny déti a mlddeze je dostatecné podporovén a tudiz je

vhodné zaméfit se na vySe uvedené zmény.

5.4.1 Navrhované zmény

Navrh nové organizacni struktury

Reditel stiediska musi predeviim delegovat nékteré pravomoci a zodpovédnosti na podiizené.
Toto bude nejlépe fungovat prostiednictvim zdstupcl feditele. Zastupce feditele pro
pedagogickou ¢innost bude mit na starosti pedagogickou sekci tzn. pedagogické pracovniky,
dobrovolniky a také praktikanty. Zastupce teditele pro technicko — hospodétskou ¢innost bude
mit zodpovédnost za pracovniky ekonomického tseku a administrativy zaroven technické

pracovniky zaji$t'ujici provozni zazemf strediska.

Nelze hovofit pouze o zméné v organizacni struktufe, oCekdvany nartst stalych zaméstnancu
je ze soucasnych jedendcti na pocet patnict az devatendct. Zaroven je tfeba pocitat s nariistem
poctu dobrovolnikil a praktikanti.

YV 2

Jasné vymezeni organizacni struktury je jednim z predpokladii dal§itho uspéSného fungovani

organizace.
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Schéma ¢. 15: Navrhovana organizacni struktura

Reditel Salesianského
stirediska mladeze

Zastupce reditele pro
pedagogickou ¢innost

Lektor

specialista

Zdroj:

Zastupce reditele pro
technicko-hospodaiskou

¢innost
Fundraiser
Koordina Koordina Technicky Spravce
Vedouci Vedouci |-  Vedouci | tor tor pracovnik - Uklized Recepéni potitac. Ekonom
dobrovol chaloupek Skolnik systému
niki Administ a siti
rativni
pracovnik
Pracovnici Pracovnici Pracovnici Pomocny Pomocny Pomocny
klubové romské krouzkové koordin. Domovnik pracovnik pracovnik
sekce sekce sekce chaloupek $kolnika uklizecde
autorka
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Ziskani dostatecného poctu kvalifikovanych pracovnikl je dulezity zdklad, ddle bude kladen
diraz na dalsi vzdélavani a je tfeba, aby se organizace také financné podilela na vzdelavacich

aktivitdch svych zaméstnancti.

V oblasti motivace je dulezité se jiz pii vybéru zaméstnancti zaméfit na to zda je jejich
motivace k této praci spravna a nasledn¢ na motivaci ddle pracovat. Tzn. prubézné vzdélavani

a vytvofeni dobrych a profesiondlnich pracovnich tymd.

5.4.2 Navrhy na nové mozZnosti financovani

Prostiedky ze strukturalnich fondi Evropské Unie

Sance na ziskani dotaci pro neziskové organizace je zna¢na. Prostiedky ze strukturdlnich
fondii EU jsou dostupné i pro tyto typy organizaci. Napt. Evropsky fond regiondlniho rozvoje

— ERDF nebo v Evropsky socidlni fond — ESF.

ESF je zaméfen na prevenci a boj s nezaméstnanosti. Z operaCnich programii bude
nejvhodnéjsi sledovat Operacni program Vzdélavani pro konkurenceschopnost spadajici pod

MSMTCR a Operaéni program Lidské zdroje a zaméstnanost spadajici pod MPSVCR.

s\ 2

Dalsi Sance pro ,neziskovky* vytvaii Regiondlni operani program — ROP Jihozédpad II
zvlasté v prioritni ose 2 Stabilizace a rozvoj mést a obci v oblasti podpory 2.4 Rozvoj
infrastruktury pro socidlni integraci, kde je obsaZena aktivit — pfedSkolni a mimoskolni péce
o déti.

BohuZel zde nelze uvést vice podrobnosti, protoZe stdle nejsou zpracoviny podklady od
jednotlivych ministerstvech a v sou¢asné dob¢ nejsou vyhlaSeny zadné vyzvy. Dle poslednich
informaci budou vyzvy k jednotlivym programim vyhlaSoviny nejdiive na podzim leto$niho

roku.
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5.5 Implementace navrzené strategické zmeény

Jak jiz bylo uvedeno v teoretické Casti, implementace strategie je nejslozitéj$i fazi procesu
strategického fizeni a ma naprosto zdsadni vyznam pro uspeéch zvolené strategie. Tato faze je

velmi tésné spjata s formovanim strategie.

Zasadni vyznam pro uUspéSnou realizaci strategie md adekvatni vyZziti persondlniho potencidlu
organizace. UspéSnd implementace strategie nastane za predpokladu sladéni vzdjemné
spoluprace feditele a dalSich manaZerti v organizaci. Ti se musi fidit hlavné svymi znalostmi

a zkuSenostmi.

Zacit je tieba u fungujici organizace prace a u fungujici organizacni struktury. Zde je dulezité
zam¢fit se na zpétnou vazbu, kterd spocivd v rozhovorech a reakcich s podtizenymi, ale také

se ,,zdkazniky*, kterym jsou sluzby poskytovany.

Dale postupné profesionalizovat zaméstnance a celou organizaci vcéetné postupt
a vychovnych programti. Dalsi dulezity aspekt spociva v systematické praci s dobrovolniky
a praktikanty, tzn. kromé¢ systematické prace také vyhleddvani a pfiprava novych
dobrovolnikti a praktikantt. Zde je dileZitd spoluprice s JihoGeskou univerzitou Ceské

Budéjovice, napt. s Teologickou, Pedagogickou a Zdravotné-socidlni fakultou.

Cile v oblasti socidlni jsou jednoznaéné. Cinnost Stiediska je zaméfena na vychovné
vzdélavaci a rekreacni Cinnost pro déti a mladeZ v jejich volném Case s dirazem na rizikové
skupiny. TaktéZ se velkou mérou zabyva socidlni integraci znevyhodnénych skupin obyvatel .
Soustiedéni se na pfeddvani zkuSenosti, vychova k pfevzeti zodpovédnosti, k toleranci,
rozvoj individuality, pravdomluvnost, samostatnost, spolupriace a utvaieni hodnot — to vse
jsou vychovné cile, které se budou 1épe realizovat pfi zlepSeni organizace ve stiedisku a ve

spolupréci profesiondlnich tymu.

81



6 Zavér

V této préci byly zhodnoceny moZnosti vyvoje neziskové organizace Salesidnského strediska
mlddeZe — Domu déti a mladeze v Ceskych Bud&jovicich. Byla provedena jednak analyza
historie a sou¢asného stavu zvolené organizace, dale analyza jejtho soucasného vyvoje a také
kvality poskytovanych sluzeb. Ddle byly zhodnoceny moznosti organizace ohledné fizeni
lidskych zdrojii a moznosti jak zkvalitnit poskytované sluzby a jak udrZet stavajici zdroje

financovani a kde ptipadné ziskat zdroje nové.

Salesidnské stfedisko mlddeze je dilezitym zdrojem smysluplného zaplnéni volného Casu
nejen pro dospivajici mladez, ale 1 pro rizikové skupiny déti a mladdeZe, pro ohroZzenou mlidez
a déti ohroZené socidlnim vyloucenim. Z tohoto divodu je nutné pracovat s vysoce

kvalifikovanymi pracovniky, ktefi se musi neustale vzdélavat a pracovat na sobg.

TudizZ by se organizace méla nejprve zaméfit na zlepSeni fizeni lidskych zdroji a zkvalitnéni
organizace prace. S predpoklddanym ndrlistem zaméstnanct a spolupracovnikt déle pracovat
na profesionalizaci zaméstnanci a vibec celého Stfediska. Je rovnéZ nutné zdokonalit
vychovné postupy a programy a ddle se specializovat v oblasti, ve které je tato organizace

nezastupitelnd a to je zaméfeni na ,,déti na okraji spole¢nosti‘.

Co se tykd prace s dobrovolniky a praktikanty Stfedisko udélalo dilezity krok k soustavné
praci s touto skupinou pracovnikd, tzn. stalo se klinickym pracovistém Teologické fakulty
Jiho¢eské univerzity Ceské Budg&jovice. Stiedisko si bude nadile nové dobrovolniky

a praktikanty samo vyhleddvat a neustéle s nimi pracovat.

Spravnd motivace téchto pracovniki a zaméstnanct Stiediska je zdklad pro tuto préci a jiz pii
vybéru spolupracovnikl je nutné k tomuto aspektu piihlédnout. S tim souvisi téZ vytvoreni

dobrych a profesiondlnich pracovnich tymi, na coZ je tfeba se sousttedit.

Samoziejmd by méla byt stidle se prohlubujici spoluprice s dalSimi odborniky a také
s vefejnou spravou, coZ je Magistrat mésta Ceské Budé&jovice, Krajsky tiad Jiho¢eského kraje
a riznd ministerstva Ceské republiky véetné trvalé spoluprice s Ministerstvem $kolstvi,
mlddeZe a télovychovy CR, a v neposledni fadé spoluprice se zahrani¢im, kterd se jiZ

v minulosti velmi osvédcila.
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Co se tyka krouzkl a dalSich aktivit zdleZi na ¢asové a prostorové synchronizaci a pruzné
reakci na aktivni poptdvku. Celkové je dilezité vétsi prohloubeni a systematickd

propracovanost duchovniho rozméru Strediska.

Toto vSe se podili na zkvalitnéni poskytovanych sluzeb tzn. na spokojenosti klientd na

zvysené navstévnosti vSech krouzkt, akci a tabort.

Dalsim dtlezitym aspektem je udrzeni stavajicich zdroji financovani, které jsou znacné
rozmanité a realizace rozsiteni ziskdvani zdroji financovani o dotace ze Strukturdlnich fonda
Evropské Unie. K tomu nemalou mérou pfipivd fundraiser, u kterého je velmi dileZité

rozvinout soustavnou spolupréci se vS§emi spolupracovniky Stiediska.

Salesidnské stiedisko mlddeze — Dim déti a mlideze Ceské Bud&jovice jiz s nékterymi
zménami zacind a zcela jisté se vSechny zdméry podaii zrealizovat. V poslednich letech
neustdle dochdzi krozvoji organizace, k rekonstrukcim stdvajicich budov vyuZivanych
predevsim klienty Stiediska. Déle dochdzi k zlepSeni vybaveni novymi u¢ebnimi pomiickami

a k modernizaci zafizeni, které je rovnéz vyuzivano klienty Stfediska.

Vzhledem k tomu, Ze vedeni Strediska je velice aktivni, zajisté se v ndsledujicich letech vyse
uvedené navrhované zmény uvedou do praxe, coz povede k dal§imu zamySlenému zkvalitnéni

poskytovanych sluzeb.
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7 Summary

In my Diploma work there are evaluated possibilities of non-profit-making organization‘s
developement on a case study of Salesian seminary — Youth centre in Ceske Budejovice. To
reach the goal, there were analysed following aspects: history and nowadays conditions
of organisation, analysis of contemporary developement and also the quality of service
performation. Another analysis evaluated human resource management and improoving

of performing service, the maintenance of contemporary financing and fund-raising.

Salesian seminary should concentrate on increasing of both human resource management
quality and enhancement of work organisation. With anticipated increasing number
of employees there should be woked on quality service increasing to satisfaction and higher

attractivity of all hobby groups, actions and summer camps.

Another important aspect is the maintenance of contemporary financing and fund-raising by
successful receiving of European Union structure grants. Salesian seminary has already
started with some parts of transformation process. Hopefully all plans are going to be realised
successfully. Last few years are in the name of organisation‘s developement and others
suggested revisions are going to be realised in following period. That is the right way how

to increase the quality of performed sevices.
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