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ABSTRAKT

Cilem této bakak&ké prace je zpracovani analyzy konkdrého prostedi jazykové Sko-
ly XY. Prace je roz8lena do dvowasti. V prvni, teoretickéasti, se zawtuje na studium
konkurence ziuznych pohled a teorii. Praktick&ast se zabyva konkurenci jazykovych
Skol se zaenim na Zlinsky region. Identifikuje a analyzujevni konkurenty a aplikuje
teoretické poznatky do praxe. V zév prace jsou uvedeny vysledkyi&eti a doporéena

vhodnareSeni pro posileni pozice Skoly na trhu.

Kli¢ova slova:

konkurence, analyza konkurence, konkurenceschopkoskurerni prostedi, Porteiv

model @ti konkurerénich sil

ABSTRACT

The aim of this bachelor work is to prepare anymsalof the competitive environment the
language school XY. The thesis is divided in the parts. The first theoretical part is fo-
cused on the study of competition from various pectves and theories. The practical
part deals with language schools competition fodwsethe Zlin Region. Identify and ana-
lyze major competitors and applies the theoreticalwledge to practice. Finally there are
the results of the investigation and recommendedaate solutions to strengthen the mar-

ket position of school.

Keywords:

Competition, competition analysis, competitivenessnpetitive environment, Porter's five

forces model
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Motto: "Neni nic £ZSiho nez vyjait vyznamnou mySlenku tak, aby ji kazdy raztim

Arthur Schopenhauer
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UvoD

Jazykové vz#ani je v moderni globalizované sp&testi nezbytnou sa@asti. Alespa
zakladni znalosti jakéhokoli ciziho jazyka jsouousasné dob nepostradatelné. Tadi
nejen spadkbitelé, tedy v fipac klienti jazykovych Skol Zaci, ale i samotni poskytovatelé
sluzeb jazykovych Skol. Stejrtak jako v jiném odétvi, tak i na trhu jazykovych Skol je
proto velmi silna konkurence. Skoly seeghani v nabidkach jazykovych kiirz
a dophkovych sluzeb a pro spebitele je mnohdy velmi obtizné vybrat mezi nabden

Skalou poskytovanych produkten spravny.

Stat se ovSem firmou s vedouci pozici na trhu jeglioduché. Firma musi mit velmi dob-
ré znalosti o svych konkurentech, jejich poskytgdmproduktech a vyznamnych marke-
tingovych tazich ziskavajicich nové zakazniky, alEla v konkuregnim boji.

| pro stabilni spolkénosti s relativl velkym podilem na trhu plati, Ze nikdy nemaji avié-

to na trhu jisté a kazda se & musi v konkuretnim zapoleni ficinit.

Vstup na nové trhy je pro jakoukoli firmu zasadrokdizné, proto je podstatné egred

timto dilezitym krokem zjistit co nejvice informaci o miskonkurenci a trhu samotném.

V této bakal#&ské praci se tedy zabyvam zpracovani analyzy kamkniho prostedi ja-
zykové Skoly XY. Toto téma jsem vybrala ve snaistitj zda firma, kter4 otéela svou
novou poboku ve Zlire v roce 2008, ve svém usili na poli konkurence @bst jak. Prace
samotna je roztdlena do dvouwtasti. V prvni, teoretickéasti, se zawtuji na studium kon-
kurence ziiznych pohled. Praktick&ast se zabyva konkurenci jazykovych Skol seé&zam
fenim na Zlinsky region. Identifikuje a analyzujenmi konkurenty a aplikuje teoretické
poznatky do praxe. So¢asti této prace je provedené dotaznikovéeBéta srovnani nabi-
dek jednotlivych jazykovych Skol. V zéw prace uvedu vysledky $ehi a pokusim se
doporwit vhodnéreSeni pro posileni pozice Skoly na trhu.



| TEORETICKA CAST
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1 KONKURENCE A KONKURENCESCHOPNOST

O 4

Kazdy podnik na trhu ma své konkurenty &im Us@srejSi firmu se jednd, tim vice bude
piitahovat konkurence. Firma by nikdy n&ansvé konkurentyiehlizet nebo snad podce-
novat & se jedna o konkurenci libovolné velikosti. Schaginychleji konkurenci roze-
znat, okamZzit reagovat a tit se, se mze stat velkou konkuréni vyhodou. [1]

Co se tyka jazykovych Skol, plati pré m podstat to samé jako pro ostatni firmy na trhu
neba’ z pohledu podnikani se nejedna o nic jiného, npaskytovani vzélavacich sluzeb
zékaznikm. Jazykoveé Skoly se pohybuji v trznim predf stej jako ostatni firmy, nabi-
Zi své sluzby a snazi se ziskat konktnényhodu, lepSi postaveni a podil na trhu.

1.1 Konkurenceschopnost

Konkurenceschopnost je pozitivni vlastnosti konktaea jeho projev ovlivovani
se stadou a spektrem konkuréntv konkuregnim prostedi. Konkurenceschopnost

je vysledkem psobeni konkuremich sil konkurent v konkuregnim prostedi[2]

Konkurenceschopnost je tedy takova aktivita, kferdé poméha k dosazeni vysSi vykon-
nosti. Schopnost konkurovat je jednim ze z&kladkanner firmy, na kterych je mozno
dale stawt, a kterou je pdeba do budoucna rozvijet. Neboa trh vstupuji dalSi a dalSi
konkurenti, kté prichazi s inovacemi nesoucimi riziko ztraty nasitilyeh zakaznik je

nutné zvolit takové strategie, které povedou késiln postaveni spaleosti na trhu.

1.2 Konkurence

Konkurence v roz&ném vyznamu znamena rivalitu, dle Obchodniho zZi&koje hospo-
da'ska soutz neboli konkurence sogbnou snahou subjakina trhu ugitého druhu zbozi
nebo sluzeb, jejichz cilem je dosazeniitych vyhod ged ostatnimi v oblasti hospada

skych uzitki, pog. vysledK, a jez vzajem&ovliviuje jejich hospod&koucinnost. [3]

Konkurence je v dnesni dékizv. ,hnacim strojem“ pro neustalé zlepSovani o

a sluzeb, usilovani offzen zdkaznik, vytvadeni novych produkt zlepSovani jejich vlast-
nosti, zvysovani trzniho podilu a redukce naklad &elem snizovani cen. VSechny sub-
jekty na trhu sleduji své konkurenty a snazi seldyy$i nez oni, usiluji o to byt neustale
krok pied jejich konkurenci, ve snaze ziskat co &sjvpodil na trhu a co nejvyssi procen-
to zakaznik. K tomu firmy vyuZivaji stéle nové a nové techryiy strategie a prasidky
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marketingové komunikacerfigemz se snazi odhadnoufti krok konkurence a bt jej

difv nez ona.

V sowasné dob je konkurence rok od rokuétsi. Tyto vyvojové trendy vedou
k ,marketingovym valkam" a vyti&ni ,marketingovych zpravodajskych systém
Vzhledem k ohromné konkurenci neni pdsieci sledovat pouze zakazniky, ale je nutné
sledovat své konkurenty. Firma se musi snazit poruaalyzy identifikovat své konkuren-

ty. Efektivita marketingového planovani ve Zné mie zavisi na znalostech konkurence.
Je nutné znat odpédi na tyto otazky o konkurenci:

* Kdo jsou naSi konkurenti?

» Jaké jsou jejich strategie?

« Jaké jsou jejich cile?

» Jaké jsou jejich silné a slabé stranky?

» Jak obvykle reaguji na své ohrozeni?

Pro firmu je dobré mit&domosti o tom, na které konkurenty je vhodné z&timkterym
je lepSi se vyhnout, jak udrzet v rovnovaze g@mi na zakaznika s orientaci na konkuren-
ci.[5]

1.3 Konkurenéni vyhoda

Jedno ze zakladnich marketingovych pravidled, jestlize ma byt firma Ugpna, je teba
aby uspokojovala pteby zakaznik podstats Iépe nez konkurence. Proto n€ste orien-
tovat pouze na uspokojovani pett kon€nych spatebiteli, ale nutnosti je ziskat jistou
strategickou vyhodu nejlépe tim, Ze se v galdwni zdkaznik firma odliSi od konkuref

nich nabidek.

Jak uvadji ve své publikaci Kotler a Armstrongkonkurerni vyhodu ziskavaji firmy,

které nabizeji spgebitelzm vice vyhod, tj. vy$Si hodnotuwyssi hodnotou v tomtoifpa-

dé nemusi byt jen niZSi cena, ale také vySSi uzdédy nemuz mize dojit ke zvySeni ceny,

> KOTLER, Philip, ARMSTRONG, GaryMarketing Praha: Grada Publishing 2004. 864 s. ISBN
80-2470513-3. Str. 360
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kterou tak odvodiuje. Jak mohou firmy schopny se od konkurence odi? Nabidka
muze byt diferenciovana napv ramci vyrobk, sluzeb, distribénich siti, kvality zar#st-
nand nebo imageJe na podnikajicim subjektu samotném, ve kteréstibhabizenych
sluzebgci produkii se bude schopna odliSit od konkufentmalé rozdily napklad v kvali-
t¢ sluzeb poskytovanych za&stnanci mohou ovlivnit korimého spdebitele v rozhodo-

vani o koupi[4]
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2 ANALYZA KONKURENCE A KONKUREN CNiHO PROSTREDI
Pomoci analyzy konkurence a konkufeimo prostedi zji§ujeme:

e kdo jsou nasi konkurenti

» identifikujeme cile, strategie, silné a slabé dtydkonkurence

* budujeme si zpravodajsky systém o konkurenci

» zjiStujeme jakou pozici fize firma na trhu zaujmout

» jak udrzovat rovnovahu mezi spelbiteli a konkurenci

2.1 ldentifikace konkurence

Je dilezité identifikovat nejeniejmé konkurenty, ale i potencialni konkurenty (rietas
tentni konkurenty). Do potenciélnich konkufemahrnujeme firmy které by monhlitift

s re¢im novym, nebo by mohli na trh vstoupit jako nowchazei v daném od#tvi.

2.1.1 Odvétvove pojeti konkurence

Dle Kotlerd je "odvetvi skupina firem, nabizejicich vyrobdysluzby, které jsou schopny
se vzajemhinahrazovat” Muzeme jej popsat jako pet prodej@, mira diferenciace, barie-
rami (vstupu, pohyblivosti a vystupu a zmenserdklady, vertikalni integraci a stufm
globalizace.

2.1.2 Trzni pojeti konkurence

Namisto pozorovani firem vyréjicich shodny vyrobek se orientujeme na firmy uspok
jici stejnou paebu zakaznik (trzni gistup). Tak lze identifikovat SirSi skupinu konkiowe

ta, uspokojujici ity segment trhu.

2.2 ldentifikovani cili, strategii, silnych a slabych stranek konkurence

Po ugeni naSich konkureaitusilujeme o zji&ni jejich cili, strategii, silnych a slabych

stranek.

® KOTLER, Philip. MARKETING MANAGEMENT Analyza, planovani, vyuZihttola. Praha: Grada Pub-
lishing, 1998. 712 s. ISBN 80-7169-600-5. Str. 209
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2.2.1 Strategie konkurence

Firmy, které pouzivaji na stejném trhu obdobnétegjia jsou nazyvany strategickou sku-
pinou, a v této skupinbudou také nasi nejblizSi konkurenti. Rranto skupinu pdtbuje
firma identifikovat. Firma musi neustale sledoviaaitegie konkurence, protoze silni kon-

kurenti jsou schopni v pbéhu ¢asu své strategiednit.

2.2.2 Uréovani cili konkurence

Je dilezité polozit si otazkuCeho chiji konkurergéni firmy dosahnout na trhu? Podieho
sefidi chovani jejich chovani? deme vychazet zipdpokladu, Ze kazdy konkurent chce
dosahnout co neftSiho zisku. Ale i tady mohou byt rozdily. Firma méze zandtit na
kratkodobé&:i dlouhodobé ziskové cileghkteré firmy sngiuji své mysleni spiSe na uspoko-
jeni  svych zékaznik nikoli maximalizaci zisku. Lze také i@dpokladat,
Ze konkurence sledujeskolik cila sowasre: nag. zisk, prodej, rentabilitu,iast trzniho
podilu, vedouci postaveni v poskytovanych sluztsgudd. Pokud zjistime jakoulgZitost
jednotlivym citim konkurent giklada, mizeme odhadnout jeho reakce Bangé trzni situ-
ace. Cile mohou byt &éovany nap. velikosti firmy, jeji historii, sotasnou finatni situaci

a urovni managementu. OdgoV na otazku jaké jsou konkurari cile mizeme nalézt
napiklad v propagénich materialech, vytmich zpravacki projevech pedstavitel téch-

to firem. Neméa dilezitymi informacemi pro poznéni konkurence je takélost nabidky
konkurenti, v ¢em tkvi jejich¢i naSe konkuretni vyhoda, jaké maji konkurenti zdroje a
vybaveni nebo jak komunikuji se svymi skirgmi, potencionalnimi zakazniky verej-
nosti. [5], [8]

2.2.3 Silné a slabé stranky konkurence

Prvnim krokem f uréovani silnych a slabych stranek konkurence konbyt shromaz-
déni co nejvice informaci o jejichigdnostech a nedostatcich. Jejich podnikatelskyth ak
vitach, velikosti prodeje, dosahovaném zisku, \ygestic atd. Nkteré z &chto informaci
lze samoejmé ziskavat jen velmi obtiZn Firmy se ¥tSinou snazi tyto Udaje o svych
konkurentech ziskavat ze sekundarnich Zdmgobnich zkuSenosii z doslechu.
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Pt analyzovéni konkurence je vhodné pozorovat tytorgnné:

podil na trhu: podil konkurenta na cilovém trhu

podil na ¥domi: podil zakaznik (%), ktei si vybavi daného konkurenta jako zastupce

pro ukity vyrobek

podil na oblils: podil zakaznik, ktefi jsou ochotni si vyrobek daného vyrobce koupit

Jednim z moznych pramiejak ziskat informace fize byt také provedeny prvotni marke-

tingovy vyzkum mezi spéebiteli, dodavateli nebo jinymi subjekty na trhs] [

Marketingovy vyzkum

Mezi negastji zpracovavané marketingové studietpat

analyza trhu — je studii, ktera byva&sSinou zpracovavanaed vstupem na novy trh.
Jejim cilem je zjistit velikost trhu, skupiny zakéai, rozhodujici vyrobce, dodavatele,
distribuini cesty, bariéry vstupu a vystupu, intenzitu kaekge apod.

studie typu benchmarking - zantiuje se na porovnani vlastni efektivnosti z hlediska
produktivity, kvality a praxe se Sfkiovymi spol€énostmi. \&tSinou je miena

k technologiimgizeni, ekonomice, hodnoceni produkt dalsim oblastem, kde Ize zis-
kat podrty ke zdokonaleni ve srovnavané fiendak uvadi KotlefrBenchmarking je
uneni zjistit, jak a pr@ nekteré spolénosti dosahuji lepSich vysletlkez jejich konku-

renti."’

analyza silnych a slabych stranek firmy— jde o srovnani s vybranymi konkurenty,
tzv. SWOT analyzu. Jedna se o celkovy pohled maufirktery se sklada z hloubkove
analyzy jednotlivych funkci. #devSim funkce marketingove, vyrobni, fitan
afidici. Lze se srovnavat s konkurentem, kteryé&mt pred srovnavanou firmou,

s firmou, ktera je tdcem na trhu nebo je &ovou Sptkou.

analyza konkurenéni pozice— co je zakladem konkurémi pozice, jak je stal&m je
napadnutelnd a jak seém v ¢ase. Obvykle byvaji analyzovany hlavni rysy &g,

kde zkoumana firma pracuje, zasadni prvky konkinm#o postaveni sledované firmy

! KOTLER, Philip. Marketing managemen¥yd. 1 Praha: Grada Publishing, 1998. 712 s. |SEBN/169-
600-5. Str. 216
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a jejich vyvoj véase a také hlavni strategie, které firma ujpig k zabezpgeni svého

postaveni na trhu.

» spotiebni chovani a postoje- zangtuje se na ziskani matefiagpro odhady trzniho
a prodejniho potencialu na trhu sgtiniho zbozi. Ma pro tvorbu marketingovych roz-
hodnuti zasadni vyznam. Existujeknlik standardnich typ studii, které dle f#bové
“informuji o spokebnich vydajich a trendech ve s, spotebnim klimatu, celkové

ochot nakupovat, vzorcich ndkupniho a gpbniho chovani a nakupnich umyslech."

* hledani a charakteristika cilovych trha - v téchto zkoumanich je nutné stouidaje
o hlavnich znacich nabizenych vyréb& sluzeb a néarocich individuélnich trznich

segment.

» odhad trzniho potencialu —je spojen se spibnimi trendy, postoji, cilovymi trhy i
klimatem. Jeho sa@sti miZze byt i statisticky pohled na stav, ktery se ddwdj dlou-
hodobych trendl

* analyza reklamy a médii He zangiena na medialni chovani obyvatelstva. Hodnoti se
hlavni kategorie medialnich prostiki (deniky,éasopisy, televizi, rozhlas, billboardy,
atd.) ve vztahu k zajmu sgiebitely, rozsahwasu, ktery jejich sledovanim travi, popu-
larit¢ jednotlivych tituli a stanic. Objektem zajmu jsou i néklady na reklamu

Prvni zectyt téchto studii maji souhrnny z&ba zabyvaji se fitezow celou firmou. DalSi

Ctyfi jsou typickymi marketingovymi studienip]

2.3 Budovani zpravodajského informaniho systému

Proziravé firmy nevahaji a systematicky sealji zpravodajské informace o konkurenci.
Toto shroma&ovani udaj by nenglo byt ndahodné, ale naopak kazda moudra firma by
meéla tomuto vytvéeni inform&niho systému &novat znanou pozornost. Je velmi ne-
pravdépodobné, Ze by se pdila vesSkeré informace o konkurenci zisk&hém jediné
velké akce, proto je piba Udaje sbirat a post@pmformace o konkurenci scelovat. Z
tohoto systému Ize poté &gt nejdilezitéjSi informace o konkurentech, jejich strategiich,

reakcich zakaznitkapod.

8 PRIBOVA, Marie a kol.Analyza konkurence a trh\fyd. 1. Praha: Grada Publishing, 1998. 96 s. ISBN
7169-536-X. Str. 12
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Je nutné specifikovat konkur@ri informace, najit nejvhodjsi informani zdroje a ufit
¢lovéka, ktery bude odpedny za fungovani tohoto systému. Ukolem celéhoésystje

o urenych konkurentech trvale poskytovat spolehlivérimface. Mli bychom se zajimat

o parametry konkure&nich vyrobkKi, ale také o orientaci jejich ino¥aich strategii, trans-
formace kapitalovych struktur, z&ny konkurence roZistat se a expandovat na dalsi trhy
a jakékoli jiné udaje, z nichz je mozné vyvoditmpt&onkurence viznych¢asovych ob-
dobich. Zpravodajské informace byly byt shroma#@ovany nepetrzi€. Tyto Udaje o
konkurenci mohou pochéazet z mnoha zilnogagiklad mohou byt ziskavany préstnic-
tvim obchodnich zastupcmarketingovych vyzkumnych firem, obchodnich asogisle-
dovanim aktivit konkureifit a celérady dalSich dostupnych infordrdch zdroji. Vedle
toho je tu jako nezanedbatelny infokmazdroj internet a jeho webové stranky. Firmy také
mohou vyuzit sluzebaeznych vyzkumnych firem a pracovis Samogejme pii ziskavani
dat je nutné dbét na to, aby shrodiaZané informace byly dosazeny legélni cestouinap
klad vyuzitim marketingovych vyzkuim

Shromazdna data jeieba seaidit a analyzovat tak, aby jejich vypovidaci schogirbyla
vérohodna a vyuzitelna. Ziskané Udaje figbta spravé interpretovat a firma by je &a
tvar¢im zpisobem vyuzivat. Takto ziskanéleZité poznatky a relevantni informace je
nutné ¥as edavat manazém, ktai pripravuji zasadni rozhodnuti, a dalSim pracotmik
firmy, ktefi je jsou schopni vhodrvyuzit. [5], [7], [9]

2.4 Zaujmuti pozice na trhu — vybér konkurent @

Jestlize je firma hotova s provedenim veSkeryclkugmi hodnoty a pdivé analyzy svych

konkurenti, miZze soudtdit své sily na jedniécthto skupin konkureit

* silného nebo slabého — jednodussi moznosti jalazigkSi podil na trhu je samieg-
m¢ utok na slabSiho konkurenta, ale firma by slamistavat jen udchto Utoki a mela
by zangfit svou pozornost také na sigi konkurenci, aby byla schopna s ni udrZovat

podobné tempo.

» vzdaleného nebo blizkého <tsina firem bude soupés podniky, které se jim svymi
vyrobky co nejvice podobaiji, tedy s konkurenty lojini. Méli by vSak bréat v potaz i

konkurenci pomyskavzdalenou.

* "dobrého" nebo "Spatného” — dalo byitg, Ze steji jako jsou v Zivot dokxi a Spatni

nx

lidé, v kazdém odstvi jsou také "doli" a "Spatni” konkurenti. A tak jako wbném Zi-
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vot¢ se snazime potirat zlo, tak v podnikani bycho#h dioc¢it praw na ty "Spatné"
konkurenty, protoze "ddB' konkurenti hraji podle stanovenych pravidel, nsdjzlivé

odhady fistu od¥tvi, rozumr stanovuji ceny a snazi se snizovat naklady. Nafmot
mu "$patni konkurenti se spi$e snaZi podily koupitsh@b zaslouZif'a kazi tak stabi-

litu celého systémyl10]

2.5 Vyvazeni orientace na zakaznika se zaitfenim na konkurenci

Je otazkou, zda je nezbytné, aby firmipavaly veSkeré své sily na pozorovani konkuren-
ce i na ukor spotbiteli. Pokud se totiZilis zantfime na sledovani své konkurencé-m
Zeme ztratit fehled o chovani svych zakazaikProto také odliSujeme dva typy firem:

orientované na konkurenci a orientované naigpdele.

Firmaorientovana na konkurencise ne¥nuje grednosti svym zakaznikm, ale sleduje
piedevsim strategie konkuréna pipravuje odvetna opgni namisto &nhovani se svym
zakaznikim. Dokonce se také ime stat, Ze zapomene kamésavaly jeji pavodni cile

a dostane se do stavu, kdy ztracigiba svém budoucim vyvoji.

Firmaorientovana na zakaznikaje schopna lépe identifikovat trzniileZitosti a vytvéet
dlouhodols (cinné strategie, a to na zakkatdedlivého pozorovani p@ab a pani svych

zakaznik.

Je tedy dlezité zvolit jakousi rovhovahu mezi sledovanim karence a zagfenim se na
potreby a pani svych zakaznik Ma& swij vyznam sledovat konkurentygiti se od nich
a pouit se z jejich chyb, ale je nutné nezapomendutgm na to, Ze jak sika zékaznik

je nas pan a také chlebodarce, nikoli nasSe konkerdB]

® KOTLER, Philip, KELLER, Kevin, LaneMarketing managemeni.2. vyd. Praha: Grada 2007. 792 s.
ISBN 978-80-247-1359-5. Str. 387
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3 PORTERUV MODEL PETI SIL

Konkurergni sily ukuji dlouhodobou fitazlivost trhu nebo trzniho segmentu. Za tyto sily
je mozno povazovat konkurenty v atli, potencialé nové vstupujici, substituty, o&fa-
tele a dodavatele. Michael Porter vyme#ihto @t rozhodujicich sil a diky ému také
mluvime o Porteray péti faktorovém modelu. Model ma pomoci fignsi uvdomit jaké

sily v odwtvi pisobi a jaky je jejich mozny vliv na samotny podnik.

Tyto sily predstavuji nasledujici hrozby:

* Hrozba intenzivniho oddtvového soupi@ni - Je mezi nySimi konkurenty silny kon-

kurertni boj? Je na trhu jeden konkurent s dominantnistgvenim?

* Hrozba no¥ vstupujicich konkureit- Jak lehké nebo komplikované je pro nového

konkurenta fjit na trh? Jaké existuji bariéry vstupu?
» Hrozba nahrazek - Jak snadno mohou byt naSe prpdusttizby vymanény za jiné?

* Hrozba rostouci vyjednavaci sily zakaZnikJak pevna je pozice ottateli? Mohou

spolupracovat a objednavatt$i objemy?

* Hrozba rostouci kompetence dodavatelak silné je postaveni dodava®ledna se

o monopolni dodavatele, je jich malo nebo naopak¥

Potencialni novi
konkurenti

(Ohrozeni ze strany novych
potencialnich konkurentd)

Konkurenéni
Dodavatelé e el | Odbératelé
rivalita :
{Dohadovaci schopnost Y s e _ (Dohadovaci schopnost
dodavatel) (Rivalita - soupereni mezi odbérateli)
stavajicimi organizacemi)

Nahradni (noveé)
vyrobky
(OhroZeni ze strany

nahradnich vyrobkd -
substituti)

Obr. 1 Grafické zndzoemi Porterova modeludbi sil [11]



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 23

Hrozba intenzivniho odwtvového soupéeni

TrZzni segment se stava siggzlivym, pisobi-li v rem wtsi paet silnych nebo agresivnich
konkurenti. Jeho atraktivnost je dale oslabovanayipgk Ze tempoistu prodeje na trhu
stagnuje nebo klesa, vgtaji nebo jsou nadmiru vysoké fixni naklady, stéak jako vy-

soké bariéry vystupu respektive konkurenti majicmoa motivaci v segmentu setrvavat.
Hrozba novych uchazéu

Pritazlivost trhu zavisi na velikosti vstupnich a tgmnich bariér. Mezi neffiazlivéjSi
segmenty pat ty, jejichZz vstupni bariéry jsou vysoké a vystupizké neb6 do tohoto
segmentu neni lehké vstoupit, aleiippd nelsgchu firmy na tomto trhu je snadné ode-
jit.

Hrozba substituénich produkti

Segment je ndfazlivy, je-li v ném vice substittnich produki tedy vyrobk ¢i sluzeb,
které skuténé mohou dany produkt nahradit. Substitii vyrobky limituji ceny, a tim
i zisky firmy. Subjekty na trhu musi gles¢ sledovat vyvoj cen a cenové trendy nepo
mozné, Ze ceny se v okamziku vstupu nového konkatemvedenim nového substitutu

zasada zmeni.
Hrozba rostouci kompetence zakaznik

Segment je ndfiazlivy, jsou-li v rem zakaznici s vysokou nebo rostouci kupni kompeten-
ci. Snazi se sttavat ceny, vyZaduji kvalitiiSi vyrobky a sluzby. Tim snizuji efektivitu
podnikani. Vhodnou obranou proti takovymto zakaamke vytvaeni takové nabidky,

kterou nemohou odmitnou.
Hrozba rostouci kompetence dodavatél

Jsou-li dodavatelé schopni zvySovat ceny nebo mdhtkobjem dodavek stava se segment
negitazlivym. Kompetence dodavateje tim \&tSi, existuje-li malo substittit jsou-li do-
davky pro spdebitele velmi dlezité, mohou-li dodavatelé snadno ziskat jinécoatiele.
NejlepSi obranou je vyt¥eni takového vztahu s dodavateleméma jsou viézi obs stra-

ny nebo je mozné vyuzivat vice zdrajodavek. [10], [11]
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4 KONKUREN CNi STRATEGIE

Jakmile firma ozn& a zhodnoti své hlavni konkurentylian by si vytvdit takovou konku-
renéni strategii, ktera ji da moznost umistit jeji MWk ¢i sluzby co nejlépe proti nabidce
ostatnich konkurefit Neexistuje Zadna univerzalni strategie pro vSgchroto se kazda
firma musi rozhodnout, co je pro ni nejlepsi vzbladk situaci na daném trhu, jejim zdro-

jum a stanovenym cim.

4.1 Obecné konkurertni strategie

Firmy, které si navzajem v jednotlivych segmentéicha rtiznych trzich konkuruji, se na-
vzajem odliSuji nejen velikosti, ale také moznesgtiziti svych zdraj, historii nebo vyty-

¢enymi cily. Proto také budou mit odliSné konkurdrpozice.

Dle Michaela Portera jsou tufitpotencial@ us@Sné obecné strategickérigiupy
k predstiZzeni jinych firem v odévi:

» prvenstvi v celkovych nakladech

» diferenciace

e soustedni pozornosti [9]

Je mozné, Zedhkteré firmy se rozhodnou sledovat vice nez jedghto Fistupa a budou
v tomto p@inani uspsné, ale jenizdkakdy toto byva uskuteitelné.

4.1.1 Prvenstvi v celkovych nakladech

Jak jiz nazev napovida je tato strategie zaloZzensnaze dosahnout prvenstvi v celkovych
nakladech odstvi. To vyZaduje @isledré sledovat moZznosti snizovani nakiadavést nej-
nowjSi technologie a vykonnaiiaeni, kter4 povedou k dalSimu sniZzeni vigdajinimali-

zovat naklady v oblastech jako je vyzkum, vyvapzélyci reklama.

Jakmile firma dosfje k nizkym naklatim, @inasi ji to mimaéadné vynosy, a to bez ohledu
na existenci fisobicich konkuremich sil. To samazjmé umozni také snizit ceny a ziskat

tak wWtSi podil na trhu.
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Nizké naklady také firghdavaji jakousi ochranur@d soup&cimi konkurenty, protoze ty
zn&i, ze firme stéle #istava zisk, zatimco jeji konkurenti jej vynalozilh konkuretni

zapoleni. Zarove je takovato firma chrama ed vlivnymi odlgrateli nebd ti mohou

e

4.1.2 Diferenciace

DalSi strategii je odliSeni produkhebo sluzeb nabizenych firmou. Ve zkratce je Zédou
vytvoieni rééeho, co je v celém segmentu brano za jeutiée MiZze se jednat o design,
image, technologie, specialni vlastnosti, odliSagaznicky servis nebo jiné agoby odli-
Seni. Vyhrdno ma v tomtaipad ta firma, ktera se odliSuje hned ¥kolika ohledech na-

jednou.

Diferenciace vytvB ochranu proti konkur&mimu soup#eni, protoze zékaznici jsogmi
oswdcené znéce a tim i méa citlivi vaci cenam. \étSina zékaznik tak bude preferovat
tyto vyrobky, pokud cena nebud#l@ vysoka, coz skytd i ochranu proti hrézubstitut.
[3], [9], [12]

4.1.3 Soustedéni pozornosti

V tomto gipac obrati firma svou pozornost jen na par trznichnsatfi, misto aby se
snazila dosadhnout prvenstvi na celém trhu. Jdedu ¢ sousgedni se na konkrétni seg-
ment vyrobnitady nebo geograficky trh a strategie je tak zalazea principu vyhosni
dohe zvoleného objektu. Vychazi ¥eplpokladu, Ze firma ma schopnost pracovat pip sv
zvoleny cil &inngji nez konkurenti, ktd maji rozsahlejSi zdb pasobeni. Vysledkem poté
je, Ze firma bd’ dos&hne diferenciace nebo slouzi svému vybranéimépe nez ostatni.
[51, [9]. [12]

Pravd@&podobné je, ze firmy, které jasmlefinuji svou strategii boudou na trhu &Spé
a bude se jim dd. Ty kterym se dana strategie povede aplikovdepe logicky budou
také dosahovat nejvyssich ziskOvSem naproti tomu pro firmy, které nebudou sclyop
urcit si spravnou cestu a zvolit nejlepsi strategiiyeiziko, Ze Zstanou tzv. nai cesty,
ty potom na tom mohou byt ndjie. [5],[9], [12]

Jakou taktiku mize volit Skola? V konkur@émim prostedi vyhrava zejména ta ze $kol,
ktera ziska tzv. konkuréni vyhodu. K dosazeni tohoto cileige volit dw cesty. Jednak
Ize vyhody dosahnout nizSi cenou a dalSi moznostskani vyhody je snaha Skoly svou
nabidku kvalitativi odliSit od nabidky konkurencfl3]



Il PRAKTICKA CAST
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5 KONKURENCE NA TRHU JAZYKOVYCH SKOL

Pro svou praci jsem vybrala analyzu konkurencelastbjazykovych skol v regionu Zlin.

Tento region jsem zvolila ve spolupraci s jazykov&kolou zejména proto, Ze tato
v roce 2008 oteela ve Zlik svou poboku, konkurenci v tomto regionu stale mapuje
a analyza konkureniho prostedi by mohla zodp@dét otdzku, zda ve svém Usili na poli
konkurence obstéla a jak. Vzhledem k tomu, Ze dege Skolu s 20 letou tradici, nejde

tedy o novéka na trhu jazykového vétvani.

5.1 Jazykova Skola XY

Skola paitti mezi jednu z nejtSich jazykovych $kol Ceské republice, kde ve viech svych
pobakach poskytuje vyuku ve vlastnich modernich prastorjiz vice jak 20 let. Jée-
nem Asociace certifikovanych jazykovych 3KoR. Tato skuténost je garancfadného

vedeni, organizace a kvality poskytované jazykousky.

Jeji nabizené sluzby neustéle prochazi dalSim eyvoye Skole Ize ziskat Siroce uznava-
né mezinarodni jazykové certifikaty ECL nébg nezavislym regionalnim testovacim
centrem ECL, a také testovacim centrem mezinarbdriiouSek z anglického jazyka City
& Guilds.

Spole&nost ma bohaté zkuSenosti s realizaci vyuky v rgmajekii dotovanych prosed-

nictvim ESF, zejména s opéram programem Lidské zdroje a zé&stnanost (OP LZZ).

5.1.1 Poskytované sluzby

» Kkurzy pro véejnost v fiznych intenzitach vyuky (dosp, teenagé a diti vSech stupu

pokrasilosti)
o fast — track kurzy
» firemni a podnikové kurzy Sité na miru pozadawvkklienti
* jednoleté denni pomaturitni studium jagyk
* letni intenzivni konverzai kurzy
e individudlni vyuka
» piiprava ke zkouskam (mezinarodni, statni, matutdy) a

» dowovani Skolnich fedmeta
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pieklady a tlumoeni

* e-learning

* pobytové kurzy v zahragii

e ¢eStina pro cizince

e prodej &ebnic

Vyuka probih& v téchto jazycich:

Angli¢tina, remcina, francouzstina, SpélStina, italStina, rustina, polStina, ukrajinstina,

portugalstina, nizozemstina, japonstitiastina.

Podle poZzadavklze zajistit i vyuku dalSich stovych jazykK.

5.2 ldentifikace konkurence

Jazykovych Skol ve Zlihneni malo, da s#ci, ze konkurence v tomto o&vi je velmi
pestra. Pro analyzu konkurariho prostedi jsem vybrala pouze ty jazykové Skoly, které
by si dle mého nazoru mohly nejvice konkurovat. dNeklad zjiSttnych informaci
a konzultaci se zaratnanci jazykové Skoly XY jsem zvolila 6 firem, kteby mohly pro

Skolu znamenat nejtsi ohrozeni.

e Jazykova Skola ONLY4 s.r.o.

* LINGUA, spol. sr.o.

e« ZELENKA Czech Republic, s.r.o.

» See You! English - Mgr. Toma&s Fajt
» Jazykova Skola Amadeus, s. r. 0.

*  GMEnglish (poboka Zlin)

Skoly jsem vyhledala pomoci internetového vyhledéva poté z&la zji¥'ovat blizsi in-
formace paiebné k analyzam. Dale se tedy budtnowvat jednotlivym konkureftn

a predstavenim jejicliinnosti.
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6 SEZNAMENI SE S KONKURENTY

6.1 Jazykova Skola ONLY4 s.r.o.

Zarami 4077, 760 40 Zlin

on

|azykova Skola ®

Obr. 2 Logo Jazykové Sko-
ly ONLY4 s.r.o.

Sidlo Skoly se nachazi v centru Zlina v ulici ZaraRrostory jsou uzZjsobeny vyuce ve
skupinkach paityrech studentech. Studenti zde maji k dispozegiarnu a 10 mode&n
zaizenych klimatizovanych agben. Zazemi Skoly tviokancel& a kabinet s knihovnou

pro witele.

Jazykova Skola ONLY4{gsobi na trhu jiz od roku 1997 a v sasné dob se specializuje
pouze na vyuku angliny, ktera probiha v trimestrech. Kazdy trimestganizuje Skola
kolem 150 kur# nejrizrgjSich arovni a zasgfeni.ldeou Skoly je poskytovat studént co
mozna nejvysSi kvalitu vyuky. Hlavnim prietkem k napléni tohoto cile je pevhsta-
noveny pdet 4 studerit v kazdém kurzu a jasnpropracovana metodika vyuky. Cilem
Skoly je, aby se studenti neustale vraceli s pogitee dobe zUr@uji penize, které vkladaji

do studia v této Skole.

Skola spolupracuje pouze s kvalitnimi vysokoskolskgglanymi witeli, ktefi umi nizky
pocet student ve skupig maximal® vyuzit. VSichni ditelé &i podle jasné metodiky

vyuky, kterou Skola neustale zdokonaluje.
Skola nabizi:

» dochazkové kurzy pro dodp

e Kkurzy pro d@ti (7 — 12let)

o firemni vyuku



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 30

e individualni vyuku
» tydenni intenzivni kurzy
Zaméreni kurzua:

» VSechny kurzy pro iejnost jsou zagteny na vSeobecnou anginu od z&atesnicke
az po pokreilou udrover s moznosti slozeni odpovidajici arévmimezinarodni

Cambridge Certificate zkousky.

* Pokud mate maldasu své znalosti rozvijet, ale chcete je alg@spbrZovat, Skola dopo-

ruéuje konverzace s rodilym mlgim.

* Pokud mate zajem o kurz zafeny na obchodni angtinu Skola nabizi tzv. firemni

vyuku nebo také individualni vyula4]

6.2 LINGUA, spol. sr.o.

se sidlem nam. T. G. Masaryka 2433, 760 01 Zlin

Obr. 3 Logo firmy
LINGUA, spol. s r.o.

Dle internetovych stranek tato Skola funguje jiz 88z6nu a jeélenem AJSA Asociace
jazykovych Skol a agentiR.

Nabizi celorané:
o firemni kurzy
» dochazkové kurzy pro vejnost
Standardni kurzy celora:ni, zangtfeny na vSeobecny jazyk

Examin&ni kurzy - celoroni, zangieny na pipravu ke zkouskam
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Komunikani kurzy - gilroéni, zangieny na zlepSeni mluveni

Priprava ke statni matugit kurzy zangieny na pipravu k maturi¢ z anglttiny

Organizuje:
e denni pomaturitni studium
e programy pro &t a mladez: kurzy, ifméstské tabory, pobytovy tabor s arghou.

Pripravuje studenty k mezinarodnim zkouskam (Camleség zkousky PET, FCE, CAE;
Zertifikat Deutsch) i ke statni maturiz anglttiny. Zaji&'uje také individualni vyuku nebo

vyuku v malych skupinach a jednodenni serfénaangléting.

nabizi vyuku téchto jazyki:

e anglictina
* néméina
* rusStina

e Sparlstina

e jtalStina

e francouzstina

» ¢eStina pro cizince
e ¢inStina

e latina[15]
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6.3 ZELENKA Czech Republic, s.r.o.

se sidlem Kvitkova 4703, 760 01 Zlin

zellenkla M

Obr. 4 Logo ZELENKA Czech

Republic, s.r.o.

Je profesionalni iekladatelska agentura a jazykova Skola s 20letmlicl, kterd pracuje
podle normy EN 15038 a ISO 9001.

Nabizi:

» prekladatelské sluzby,ieklady, geklady text, korektury a tlumeeni z i do vSech
swtovych jazyki ve vSech oborech a grafickych forméatech

» |okalizace softwaru za pouziti programrados, Transit a Across.

» firemni kurzy — jsou zahajovany vii€hu celého roku dle individualnich pozadavk

klienta

* intenzivni kurzy

individualni jazykové kurzy

Vyucéované jazyky:
e anglictina
*  néméina

+ francouzsStina
* jtalStina

e rustina [16]
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6.4 See You! English - Mgr. Tomas Foj

se sidlem nam. T. G. Masaryka 1281, 760 01 Zlin

[ﬁc I AXRE3

.
7

Obr. 5 Logo fir-
my See You!
English — Mgr.

Tomas Fojt

See you! English Jazykova Skola je Skola, kterZajgtena pevazié na vyuku angtitiny,

IR Yd

krocilosti.

Vyuku vSech nabizenych jazykzaji¥'uji peilivé vybirani lektdi, Skola se pla vénuje

piipraw ucebnich osnov a neustalému zkvaiani vyuky.

Nabizi:
» dochazkové skupinové kurzy
e individudlni vyuku

o firemni kurzy

o ptipravné kurzy k mezinarodnim jazykovym zkouSkamEFDELE)

* on - line vyuka anglického jazyka se systémem Jtualy

Vyudované jazyky:
e anglictina

» SparlStina

*  némcina

* ruStina
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* talStina

» francouzstina

« finstina

Skola vyuziva dvou pronajatyclieben, kde vytuje wtdinu jazykovych kurni pro veej-

nost a také individualni studenty. Lekti@azykové Skoly See You! English také sarfepz
m¢ dojizdi do firem ve Zli& a okoli.

Od roku 2010 nabizi jazykova Skola moZnost studamgticky jazyk na internetu. Systém
StudyPro, ktery je k tomu &en je vhodny pro vSechny, kdo maiigtup k internetdil7]
6.5 Jazykovéa 3kola AMADEUS, s.r.0.

se sidlem nam. T. G. Masaryka 588, 760 01 Zlin

Klientim nabizi na rozdil od jinych Skol variabilni rozvihen umo#uje volit si den
a hodinu ze sestaveného rozvrhu pfichmpd do Skoly. V nabidce jsou obsaZzeny hodiny na
dopoledne, odpoledne i &e&r.

Skolni rok je rozdlen do ti semestt, piicemz kazdy trvéit a pil mésice a kurzy na sebe

vzajemr navazuji.
vyucéovane jazyky:

* anglitina

e némcina

«  francouzstina

e jtalStina

e Spaglstina

e ruStina

nabizi:

» dochazkové kurzy
e individualni vyuku

* firemni kurzy[18]
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6.6 GMEnglish (pobocka Zlin)

se sidlem Na Honech | 4906, 760 05 Zlin

Logo firmy
GMEnglish

Je jazykovou Skolou s desetiletou tradici, kterapmidaky v Brn¢, Praze a Zlien Skupi-

nové kurzy jsou tvieny max. 4 - 5 &astniky, coz plati i pro kurzy firemni. Skola toi-

denty poskytuje zkuSebni hodiny a veSkeré konzelltalarma.

Skola nabizi:

vyuéuje jazyky: anglicky, rimecky, francouzskjl9]

preklady

tlumoceni

firemni kurzy

skupinové dochazkové kurzy
individualni kurzy

kurzy vyuky doma
vikendové intenzivni kurzy
piipravné kurzy na zkousky
dowovani zak zS, SS, VS

ceno zvyhodrené letni kurzy
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7 ANALYZA KONKURENCE

Vzhledem k tomu, Ze jen z Udajkteré o sob konkurence sama poskytuje na svych inter-
netovych strankach nelze vyttoanalyzu konkuretniho prostedi, zvolila jsem &kolik
variant k ziskani udaj které budou podkladem pro vytemi jednotlivych komparaci a

vyvozeni zawri.

7.1 Dotaznikové Seteni viadach konkurence

V prvni fad jsem oslovila samotné konkurenty s Zadosti o wplndotazniku
viz. piilohac. PI. Otazky byly sif¥ovany na vydované jazyky, peet klienti za uplynuly
rok, procentualni rozlozeni prace Skol — firemnilkg, denni studium, dochazkové kurzy,
ostatni nap preklady, tlumdeni, vybaveni ¢eben a potvrzeni kvality certifikaty ¢len-
stvi v asociacich kontrolujicich kvalitu vyuky.

Dotazniky byly distribuovany elektronickou cestauadresydchto jazykovych Skol:
js@gjszlin.cz — gymnazium a jazykova Skola s prasgéiini jazykove zkousky;
info@zelenka.cz — Zelenka Czech Republic, s.r.o.;

skola@only4.cz — jazykova Skola ONLY4;

reditel@elingua.cz — Lingua spol. s r.0.;

jiri@vedral.eu — vedral.eu — jazykova Skola;

seeyou@seeyou.cz - See You! English - Mgr. Tom#si;Fo
albi-js@centrum.cz — Albi — jazykové Skola;

email@GMEnglish.cz - GMEnglish;

info@jsamadeus.cz — Amadeus jazykova Skola;
jazykova.skola@b-wise.cz — jazykova Skola B-WISEps
zlin@skola.skrivanek.cz — 8kanek, s.r.o;

zlin@jsmiramare.cz — JS Miramare, s.r.o.;
katerina.klimkova@skolajazyku.com — Kétea Klimkova Skola jazylk
info@ejazyky.cz — SALIA s.r.0.; mervin@mervin.cCMERVIN s.r.0.;

info@lightschool.cz - Csc Zd&a Kralova;
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ivana.vodvarkova@atlas.cz — Mgr. Ivana Vodvarkova;
zlin@lingua-centrum.cz — Lingua Centrum jazykovalals.r.o.

| presto, ze bylo osloveno 18 jazykovych Skol dotazmiky ochotny vyplnit pouze dv
Z nich, a to jazykova Skola Zelenka Czech Republicg. a See You! English - Mgr. To-
ma&s Fojt. Ostatni osloveni ifes telefonickou prosbu o vygimi, bohuZel reagovali nega-
tivné a reakci z jejich strany Bubylo naprosté nteni nebo odmitli sdit jakékoli infor-
mace, s tim, Ze tato data jsoiwvé&na. Vypovidaci schopnost tohoto igef tedy byla ne-

pouzitelna.

7.2 Dotaznikové Sefeni viadach zakazniki

Zarover s tvorbou dotazniku pro konkurenty jsem vytheo dotaznik pro Séeni mezi
moznymi zakazniky jazykovych Skol viziilpha¢. PlI. Cilem této vyzkumné sondy bylo
zjistit preference potencionalnich, sagnych¢i minulych zakaznik jazykovych Skol.
Dotaznik byl distribuovan jak elektronicky, tak byldotazovani provedeno fyzicky
v centru Zlina. Bylo vytvieno 300 dotaznik z nichz bylo zodpaizeno 220. Vypovidaci
schopnost této sondy by tedglanbyt relevantni.

Na uvedené otazky respondenti reagovali takto:

1. Studoval/a jstefi studujete cizi jazyk?

B ano 198 (90%)
M ne 22 (10%)

Graf 1 Pa’et responderitstudujicich cizi jazyk
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DalSi otazka zkoumala preference vyuky jazykdotazanych, ki€ odpovdéli na otazku

zda studovalti studuji cizi jazyk kladé&

2. Pokud ano, vyuzil/a jste

Odpovéd’ pocet v %

jazykové Skoly 109 55,05%
studia v ramci stredni ¢i vysoké Skoly 110 55,55%
soukromého witele 108 54,55%
studia v ramci zamgstnani - kurz poradany zanéstnavatelem 51 25,75%
denniho pomaturitniho studia 22 11,11%

Ojazykové Skoly 109
(55,05%)

M studium v rdmci SS,
VS 110 (55,55%)

O soukromy wéitel 108
(54,55%)

Ofiremni kurz 51
(25,75%)

B pomaturitni studium
22 (11,11%)

v %

Graf 2 Vyuziti moznosti studia ciziho jazyka

Patet student z celkového petu dotazanych, ktése hodlaji dale jazyk@wzdlavat

3. Chcete se v budoucnu jazykdwzdélavat?

dano 181 (82,27%
B ne 20 (9,09%)
Onevim 19 (8,64%

Graf 3 Pa’et student, ktesi se cheji dale vzdlavat
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DalSi z otdzek zkouma preference studovanych jaz@kadzka byla urena pouze respon-
dentim, ktei v predchozim bo& odpowdéli, Ze se dale hodlaji jazykewzdlavat nebo
nevi. Nej¢tSi paet respondefitdle gedpokladu preferuje studium anglického jazyka, a
to celych 84,5%.

4. Pokud byste v budoucnu studoval/a cizi jazyk, kry?

Tabulka 1 Preference studovanych jazyk

Odpovéd’ pocet procent
Anglicky 169 84,5%
Némecky 51 25,5%
Rusky 28 14,0%
Spanglsky 28 14,0%
Italsky 21 10,5%
Francouzsky 10 5,0%

Mad’arsky 2 1,0%

Na dalSi z otazek zda by respondenti vyuzili kdistsluzeb jazykové Skoly, soukromého

ucitele ¢i samostudia celych 51% dotazanych volilogjagdrivatni vyuku nez sluzeb Skoly.

5. Vyuzili byste ke studiu

60
@ ugitel 102
501" (51%)
40y Ojazykova skola
88 (44%)
304"
| @ samostudium
20 10 (5%)
10¢”
0.
pocet %

Graf 4 Vyl¥r moznosti vyuZiti jazykového vtavani
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V této otazce respondenti¢inseradit jazykoveé Skoly dle svych preferergipovedomi
o téchto jazykovych Skolach. Na rozdil o#iedchozich dvou otazek bylacena vSem do-

tazanym vetre téch, ktei uvedli, Ze se v budoucnu nezajimaji o studiurgijaz

6. Sd&ad’te tyto jazykove Skoly dle VaSich preferenci

Tabulka 2 Preference jazykovych Skol dlégold

Odpovéd’ Pramérné poiadi
LINGUA, spol. s.r.o. 3.455
Jazykova Skola ONLY4 3.727
Zelenka Czech republic s.r.o. 4.364
See You! English - Mgr. Tomas Fajt 5.909
Lingua Centrum jazykova Skola s.r.o. 6.545
Amadeus jazykova Skola 7.045
GMEnglish 7.227
Vedral EU - jazykova Skola 7.273
Albi - jazykova Skola 7.273
Skiivanek, s.r.o. 7.773
JS MIRAMARE s.r.0. 8.318
Jazykova Skola B-WISE, s.r.0. 9.091

Z této tabulky vyplyva, Ze dle pssomi o jazykovych Skolach v regionu Zlin, je negvic
preferovanou Skolou Lingua, spol. s r.&sré nasledovana Skolou ONLY4. Vzhledem k
tomu, Ze Skola ONLY4 se specializuje pouze na akgljazyk, ktery preferuje té¢h 85%
responderit, miZze tak byt jazykova Skola Lingua, spol. s r.o.dfdrna trhu jazykoveho
vzlavani.

DalSi otazka se zabyva moznosti vyuziti slugehtb jazykovych Skol. Vice nez polovina
dotazanych nehodla nebo nevyuzila sluzeb Zadnédamych Skol, coz potvrzuje, ze pro
jazykové skoly jsou velkou konkurenci soukroniiteié. Redstavuji tak pro Skoly hrozbu

jako substitdni sluzby.
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7. VyuZil/a jste nebo hodlate vyuzit sluzebédkteré z téchto Skol?

70,00%

60,00%

50,00%;

40,00%"
U Oano 81 (36,81%
30,00%

Ene 139 (63,18%

20,00%{"

10,00%"

0,00%-
ano ne

Graf 5 Vyuziti sluzeb jmenovanych Skol

Nasledujici otazka potvrzujaqrichozi zji&tni, Ze nej¥tSimi konkurenty na trhu jsou ja-
zykova Skola ONLY4 a Lingua, spol. s r.adeRvapi jako dalsi Skolu uvadi respondenti
Skolu Amadeus, igstoze v fedchozim hodnoceni bylaitzazena az na Sesté misto. Otazka

byla poloZena pouze respondent kte'i na otazkiw. 7 reagovali kladh

8. Které?

Tabulka 3 Které z jazykovych Skol byly nebo bugoiity

Odpovéd’ Pocet v procentech
Jazykova Skola ONLY4 42 51,85%
Amadeus jazykova Skola 30 37,04%

LINGUA, spol. s.r.o. 31 38,27%
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9. Ktera z uvedenych moznosti ovlivni nejvice Vagezhodovani pri vybéru jazykové
Skoly?

Tabulka 4 Vliv na rozhodovani \gra jazykové Skoly

Odpovéd’ Pramérné poiradi
kvalita vyuky (dle ohlasu okoli) 2.136
velikost kuri, paset Zaki v kur- 3.273

zu

kvalita vyuky o¥iena certifikaty 5.227
vyuZziti zahraninich lektofi 5.227
cena 5.556
dalSi nabizené sluzby nap 5.591

e-learning, individualni vyuka

umiseni Skoly (nap. centrum x 6.227
okrajovéctvrti)

Sire nabidky jazykové Skoly 7.364
vybaveni deben 7.591
reklamni kampa 7.909
jiné sluzby 8.909

Z vySe uvedené tabulky jeggmé, Ze nejvice jsoufipvybéru jazykové Skoly studenti
ovliviiovani ohlasem okoli. Tedy jak s&a, nejlepsi reklamou je spokojeny zéakaznik.
Poté je rozhodovani ovli¢no patem Zak v kurzu, potvrzenou kvalitou a spolupraci
s rodilymi mluwimi. Rozstujici nabidka sluzeb, kterou sétS$inou snazi Skoly odlisit,
rozhodovani ovlivni vfipadt, kdy se zakaznik rozmysli mezi awa steji kvalitnimi
subjekty s pozitivnimi referencemi a podobnymi cenaledy v gipact, Ze Skoly voli
strategii diferenciace bude velmilldzité zamndtit se na tyto doplkové sluzby a ziskat
v tomto sméru konkurewni vyhodu. Samdejm¢ zakaznik preferuje veétsine pripadi
nizsi cenu, tudiz Skoly zatfené na strategii nizkych nakfadudou v pipadt nabidky

stejrg kvalitnich sluzeb a pozitivniho ohlasu byvalygsouwasnych zakaznikve vyhod.
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Je tedy dlezité zvolit takovou vyhodu v kombinaci s ostatniffiaktory, které ovliviuji
rozhodovani zakaznika, ktera bude pro potenciomdlrgpotebitele natolik lakava,

Ze pomine i vySSi cenu kurzu.

Nepovinnou otazkod. 10 na pozitivni¢i negativni zkuSenosti dotazovanychbylo zjis-
téno toto: pozitivnich ohlasbylo nejvice zaznamenano na jazykovou Skolu ONLd&le
Skolu Améadeus a zde neuvedenou Skolou Enjoy Englidkrokovicich. Negativni reakce

nebyla zaznamenana zZadna.

NejvétSi procento dotdzanych a to celych 81,82%iliwdeny. Celko¢ nejwtsi procento
dotdzanych bylo &ku 31-40let.

Tabulka 5 ¥kova skladba dotazovanych

vék pocet v procentech
31-40 81 36.82%
21-30 61 27,72%
41-50 59 26,82%
51-60 19 8,64%

Tabulka 6 Skladba pohlavi dotazovanych

pohlavi pocet v procentech
Zzena 181 82,27%
muZz 39 17,73%

7.3 Prizkum na zaklad poptavky

Vzhledem k tomu, Ze diky neockidtonkurent vyplnit zaslany dotaznik, jseméha nedo-
statek informaci o konkurenci, provedla jsemges&teni na zaklaglnabidky jednotlivych

firem.

Shodou okolnosti ve spdleosti Grapo s.r.o., se kterou spolupracuiji, prdbilvgbérove
fizeni na firemni vyuku jejich zafstnand, proto jsem po doha&ds jednatelkou pani Bar-
borou Krélikovou vypracovala poptavku (vizilBha PIIl), kter4 byla zaslana jazykovym
Skolam jako v fipact dotazniku. Spolost Grapo byla poté ochotna mi poskytnout na-
bidky jednotlivych Skol na zakladichz prolshlo vybérovétizeni.
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Z oslovenych Skol nabidku zaslaly pouze tyto:

Zelenka Czech Republic s.r.o.

» Jazykova Skola ONLY4 s.r.o.

«  GMEnglish

e Lingua, spol. sr.o.

» See You! English - Mgr. Toma&s Fojt

* Gymnéazium a jazykova Skola s prdvem statni jazykae@iSky
» Jazykova Skola Amadeus, s. r. 0.

» vedral.eu — jazykova Skola

e Lingua Centrum jazykova Skola

Nabidky Skol jsou filohou této prace vizifloha P IV — PXII.

V zaslané poptavce byla poZzadovana vyuka pro 4égamance 2 X tydh 60min,
pop‘. 90min.

dale bylo poptavano:
e uréeni pokrdilosti posluchai

e navrh intenzity vyuky, aby bylo do 2 let od zahajeyuky dosazeno uUro¥nBl
dle ERR (Evropského refer&mho ramce)

» ¢as vyuky nesmi zasahovat do pracovni dobyesamand tj. od 7-15h
* semestralni testovani

e poskytnuti debnich prostor a poinek
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Skolami bylo nabidnuto toto:

Tabulka 7 Srovnani nabidek firemni vyuky jazykogicth

cena ¥¢. DPH . ] ¢ bonusy
Skola lektor | fakturace] o T oorm | oo o E spk?Jc;itn Ja;)l/;(i)t\/y ”
tydre | tydne vy
Amadeus s.r.o. | cesky| mésicné | 348 K& | 696 K& X X 1392 K 2 X X
Gymnazuma | . . . 5 425— | 850-— 1700 —
jazykova skola | S&SKY ' 500 k¢ | 1000k | % X 2000 ks | * X X
rogné | 348 K& | 696 K 1392 K
GMEnglish cesky | pololetrt | 360 ks | 720 K x X 132K | 4 . Na 2x 90
esicne | 372- | 744- 1488 -
CSIENC 1 420 ke | 840 K& 1680
i 0,
Lingua Centrum | ..o | masiene | 360 ke | 720 ke | 504 Ks | 1008k | 1440k | 1 | veew | 20%na
jazykova Skola mezinar. zk.
's":‘g“a’ 2ol cesky | mesicns | 480 K | 960K | 654K | 1308 K | 1920k | 1 ano X
See you! Tomas | cesky ] 396 K | 792K | 528 K& | 1056 K¢ X na online
e —1 mesicné 1 X Juku 50%
Fojta rodily 456 K& | 912K | 612 K | 1224 K X vyuku 50%
] 484 K& | 967 K 1600K | 4 na 2 x 90
ONLY4 desky | ctvrtletne X X X
360 K& | 720 K& 1440 K | 1
288 K& 384K | 720 K 4 na 2 x 60
X
vedral.eu Cesky | mésiéné | 324 K& 432 K& | 384 K& X 2 X na 2 x 60
114 K | 228 K X X 1 X
g‘;‘\‘f”ka CiR 2z mesiene | 480 K¢ 642k [1284k [1920k | 2 | 1080k X
Zelenka CR cesky [ mesicns | 384 K& X 522K¢ | 1041|1536k | akce az 24%
Zelenka CR pololetrs | 365 K& 496 K5 | 992 K& | 1460 K zdarma | bg&Zné ceny

7.4 Porovnani konkurentia dle cenové nabidky

e

Z uvedené tabulky vidime, Ze bezkonkumhnejnizSi nabidku dinila Skola Vedral.eu,
kdyZ nabidla kurz pro vSechny 4 z&tnance za 114,-&Kv¢. DPH za 45 minut. Nabidky
ostatnich Skol se pohybovaly v pemeé vysSi cenové hlad# a to zhruba od 350,-&do
500,--K¢ v¢. DPH. Otazkou tedy je, zda tato Skola zvolilatsga nizkych naklad a je
schopna takovouto nabidkdinit kdykoli nebo ve snaze ziskat zakaznika Sléobko pod
obvyklou cenu. Z nabidky této firmy ovSem nevyplijZ@dné dalSi tdaje o nabizené vyu-
ce, tudiz neni jasné zda Skola mé& vypracovan dpéepigram firemni vyuky, jak probiha
testovani arové Zalii, jak je zajis&na kvalita vyuky, zda poskytuje jazykovy audit apod
V kazdém pipact tato Skola mze znamenat ohroZeni na zakladzké ceny. Ale vzhle-
dem k tomu, Ze z vySe uvedeného sglmtelského vyzkumu vyplyva, Ze Skola neni dle
powdomi a preferenci studénpiilis znama, neni tedgsnym konkurentem a v dalSi ana-

lyze ji nebudu dale zohl&dvat.
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Jak uvadim vySe byla rozeslana jednotna poptavketeré bylo jashvymezeno co je

firmou poZadovéano.

Pro srovnani budeme uvazovat cenu za 45 minut yyurkgoze gkteré z uvedenych Skol
kalkulaci za 60 minut vyuky neuvedly a dale budéord v potaz cenurpmeésicni faktu-
raci W. DPH. V nabidkach s&asto objevoval rabat za fakturaci poloketti dokonce
ro¢ng, ¢i sleva fii objednavce do konkrétniho data. V Gvahu buderaé deny beze slev,
protozZe je na zvazeni ottlatele, zda vyuzije vyhodu nabizené slevy &aswny odbr nebo
slevy za platbu i@dem ve ¥tSim objemu. A cenyipvytvoreni jedné pofipad dvou

skupin s¢eskym lektorem. V niZe uvedené tabulce jsdazmni konkurenti dle vySe nabi-

zené ceny.
Tabulka 8 Cenové srovnani konkueent

SKola cena . DPH
45 min

Améadeus s.r.0. 348 K&

Lingua Centrumjazykova Skola 36EK

ONLY4 360 K&

GMEnglish 372 K&

See you! Tomas Fdit 396 K¢

Lingua, spol. s.r.o. 480 Ke

Zelenka CR beze slev 480 K

Z tohoto srovnani tedy vyplyva, Ze nejnizSi mozmenu nabidla Skola Amadeus s.r.o.,
ktera také uvadi, Ze firemni vyuka trgemet 50% jejichcinnosti.

Skoly Lingua Centrum a ONLY 4 nabidly totoZznou centim, Ze Skola ONLY4 oviem
nenabidla résicni fakturaci nybrz poZzadovala cenu za trimestr,iakd vypadala velmi
neprofesiondlé jakoby ani Skola nedta z4jem klienta ziskat, nebyly uvedeny Zadné blizs
informace o vyuce,ikazy o kvali€ vyuky ¢i jiné specifikace. Pravdou, je Ze Skola ma na
svych strankach uveden systém kontroly kvality wyakdetailni popis svéinnosti, ale
piistup managera vZthvani tomu co je na strankach uvedetith§pnenaswedcoval. Je
mozné, Ze dle izkumu Skola je dle preferenci Zake Fednim mist, ale otazkou je zda
se spiSe nezaituje na veéejné kurzy, kde pravgodobré funguje tzv. word of mouth

marketing. Naopak Lingua Centrum zaslala kompleatiidku, ve které byl detadmmoze-
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psan pibéh vyuky, zvolené metody, v c&rbyl zahrnut jazykovy audit, sam@mosti

jazykové testovani v pb¢hu kurzu. Také byl fesré rozepsan systém kontroly kvality
vyuky a celko¥ nabidka byla velmi profesion&@m detail zpracovana, dalSim argumen-
tem pro volbu této firmy je fakt, Ze jdenem Asociace certifikovanych jazykovych Skol,

ktera zajisuje kontrolu kvality vyuky a vydava certifikat kvigl.

Na druhé strahnejdrazsi cenovou nabidku zaslaly firmy Zelenkaa&CRngua spol. s r.0.
piicemz na obhajobu firmy Zelenka musim uvést, ze halddé vyrazné slevyipobjed-
navce do ufitého data a dale slevyiplatbe pololetre, na zaklad kterych by se velmi
blizila cendm jazykové Skoly Lingua Centrum. Stdjgk nabidka firmy Zelenka byla vel-
mi pekné profesionald zpracovana a je certifikovanakolika certifikaty jakosti ¢. ISO
9001. Pro jazykovou Skolu Lingua spol. s r.o. nmin@opak fakt, Ze v gekumu skodgila
na @edni pozici, jeji nabidka byla také velmi kvalitnod jeji kvali€ by mél svedcit fakt, ze

je akreditovanym sediskem MSMTCR pro dalsi vz8avani pedagag
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8 PORTEROVAANALYZAP ETI SIL

8.1 Zakaznici

V jakémkoli snéru podnikéni je dle mého nazoru pro zdarny rozirajy nutné znat kdo
jsou nasi sotasnici potencionalni zakaznici. Zaravee ale také paeba si ugdomit kdo
jsou zakaznici konkurence a z jakycki¢cm nejsou naSimi klienty. Kazdy zakaznik ma
odliSné poteby a pani a snazi se je uspokojit co mozna za nejnizsii @@ co nejvyssi
kvalité¢ produktu a to je takéfginou konkureginiho boje.

8.1.1 Vyjednavaci sila zakazniki

Jak vyplyva z vySe uvedenéhétsina Skol se orientuje na dochazkoveé kurzy a kiirzy
remni, diky tomu mezi z&kazniky jednotlivych Skolohou patit i velké firmy.

Z praizkumu mezi spéebiteli se ale rizeme domnivat, Ze vy3Si procento zakazikni
Zaci dochazkovych Kutz V této oblasti samdejm¢ zuii mezi Skolami velky konkuremi

boj nebd@ zde je hrozbafechodu k soukromymcitelam a neni tedy snadné ziskat loajal-
niho zdkaznika. Ten musi respektovat dana prakigizi a podminky vz&élavani, které
Skola zarduje a pokud neni mito podminkami spokojen, nic mu nebrani v osloveni
piimé konkurence ve stejnénsts. Skoly se snazi svou nabidku diferencovat a t&ugn
vyjednavaci silu zadkaznik ktefi podobnou nabidku u konkurence nejsou schopnizpalé

piestoze konkurence nabizi I€&i produkty.

8.2 Konkurence

Konkurence je v tomto oboru je velmi silna. V kaddgipad Ize prohlasit, Ze jde o trh
pokryty a konkurerit se zde objevuje velké mnoZstvi. Kazdy z&kazni&,ialodavatel
(ucitel) se sotasre muze stat i konkurentenZa €sné konkurenty rfiteme oznét jazy-

kové Skoly se stejnou nabidkou, tzn. Skoly, kteaBini véejné kurzy, firemni vyuku, indi-
vidualni vyuku, denni pomaturitni studiunieglady, tlum@eni, dodovani ve vSech nami

nabizenych jazycich s ngpéim dirazem na jazyk anglicky nebten je nejvice poptavan.

8.2.1 Mira soupefeni mezi existujicimi konkurenty

Jak jsem jiz uvedla vySe jedna se o trh kde exastopoho konkurefit ktery by se dalo
fici Ze je az nasycen. Na druhou stranu kvalita ytostané vyuky podp@na certifikaty

nag. 1SO, diferenciace pomoci nagkvalitniho e-learningu, moznost studia v modern
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vybavenych gebnach, poskytuje jednozfreou konkuretni vyhodu. Vzhledem k tomu,
Ze je zde znmé riziko grechodu zakaznika ke konkurenci a moznost substiuggného
opuséni od dalSiho vzglavani hodnotim stuperivality mezi stavajici konkurenci za vy-
sokou. Od konkurence se Ize zajisté odliSit ponpichéiené prezentace dihzem na
kvalitu a niZsi fixni naklady diky vlastnické sttuke weben a tudiz moZznost nabidky niz-

Sich cen a individualnimifstupu ke kazdému zakaznikovi.

8.2.2 Hrozba vstupu novych konkurenti

Vstup do tohoto odstvi hodnotim jako neperspektivni nebse jedna o trh pokryty ne-li
nasyceny. Naklady na vstup na tento trh nejsoleraktvysoké. Vstoupit na trh by mohli
piimi konkurenti z jinych regiahzavedenim novych pobek ¢i byvali soukromi titelé
rozSienim své nabidky pro SirSi okruh student tomto smyslu nevidim ohrozZeni stavaji-
cich spolénosti s dlouhou tradici na trhu a silnym postaverdla v gipadt ziizeni po-
bocky nekteré ze silnych narodnich Skol, s kvalitnim zazerbyy mohlo se mohlo jednat o
hrozbu vysSi, a to jak ve ztéarakaznik, tak ve sniZzeni cen na trhu. Jazykovéa Skola by
mela €zit ze zkuSenosti a znalosti mistniho trhu a ptitfmajalitu stavajicich zakaznik

aby nedoslo k jejich ztrat

8.3 Substituty

Jako substituty jazykového wddvani v jazykovych Skolach je ob&cmozno oznéit ja-
kekoli jazykoveé vzdlavani, tedy také vathvani na zakladnich,isdnich a vysokych Sko-

lach, dale také samostudium a individuélni studsensoukromymi &iteli.

8.3.1 Hrozba substituta

Pokud nebudeme uvazovat zakladrnigedi a vysokosSkolské v&dvani mohou byt ohro-
Zujicim substitutem sluzby soukromychitald, které také z gizkumu vyuziva vice jak
polovina dotazanych, které jsou spojeny s vySSbeeamez dochazkové kurzy, ale jejich
piednosti je individualni fisstup ke klientovi. Na druhou stranu zakaznik nena&nost
srovnani s dalsimi zakazniky a nevi v jaké kvatiu je vyuka poskytovana. Ohrozeni ze
strany tohoto substitutu tedy hodnotim jaki@dhi, neb6 co do kvality nemusi byt rovno-

cennou nahradou.
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8.4 Vyjednavaci sila dodavatai

Stejre tak jako zakaznici musi respektovat podminky ptusiani vzélani, také dodavate-
lé vzcElani tj. Wwitelé se musi ffizpusobit podminkam svych zastnavatel. Ale v pro-
stredi vzalavani vyjednavaci sil&¢hto dodavatél je vysokd nebokvalitni witel je ze
strany jazykovych Skol poptavan a ma moznost diétev podminky nehlibjeho moznosti
zanestnani jsouizné, a to jak vzhledem k poptavce ze stran ostafairykovych Skol,
tak poptavce ostatnich wddvacich instituci. V tomtoifpact by také mohlo dojit k situa-
ci, kdy cely sbor pedagégspoji své vyjednavaci sily. fipad nedostatku takovych kva-
litnich pracovnik by potom jejich vyjednavaci sila byla velmi vysolR&avdou je, Zedt-
Sina jazykovych Skol své lektory nezésinava, ale jejich nabidka je z@p§ana externimi
spolupracovniky, ki& pracuji na zivnostensky list. Zdhto divodi Ize hodnotit vyjedna-
vaci silu dodavatéljako vysokou. Ke sniZeni je vhodné byt v neustdtémtaktu s diteli

a nabidnout takové podminky, které budou vyhovobatma stranam.
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ZAVER
Zpracovani analyzy konkurence je pro jakoukoli firnvelmi dilezité, a to hlavé

Z divodu vyrovnani se s konkurenci, ktera jakiké nespi a neustale nachazi novésop

by jak ziskat konkuremi vyhodu a tak &Si podil na trhu.

Identifikace konkurerit a jejich strategii firmd maZe velice pomoci v boji s konkurenci
a ve stanoveni konkuremi strategie, ktera je schopna zajistit dobré fwagd firmy

s kvalitnimi vysledky a je prostdkem ke zlepSeni postaveni na trhu.

V prvni fad jsem ve spolupréci s jazykovou Skolou XY a studigbovych prezentaci
stanovila hlavni konkureni Skoly v regionu Zlin, kterymi jsou Skoly, ktepéskytuji po-
dobné sluzby jako Skola XY, ale odliSuji se hayenou nebo kvalitou. Pro podporu analy-
zy jsem provedla dotaznikova &eti mezi odbrateli a srovnala cenové nabidky konku-
rence. Po identifikaci konkureht srovnani jejich nabidek byla dai&ist mé pracea&no-
vana Porterovu modelup sil, ktery byl vybran jako nastroj analyzy konkaniho pro-

stredi, kde jazykova Skola XY provozuje svéionost.

Hrozba vstupu novych konkuréntlo odwtvi je nizka, nebd trh je v tomto s@ru jiz
témef nasycen. Restoze se jedna o a#tvi s nizkymi bariérami vstupu, neni zdiegpo-
klad vstupu nového konkurenta, vstup novych firggrsamo#ejmé mozny, ovSem pokud
nove firmy vstoupi na trh, budou se muset od oitatavou nabidkou velmi odlisSit, nebo
nabidnou nizsi ceny. Nebma tomto trhu je patrny zdtay vliv tzv. zakaznické reklamy
tedy word of mouth, kterd stavajicim firmam na tsrelmi pomaha. Nejvyznandj§im
prostedkem pro boj s konkurenci je diferenciaci nabizbngrodukd, ve které je dlezi-
tym faktorem pordr kvality a ceny. Samdejme suvij vyznamny podil hraje také role kva-

lity pedagod, bez kterych by se sluzby jazykovych Skol nemagblizovat.

Na zaklad uvedenych srovnani se ukazalo, Zze konktimenyhodou jazykové Skoly XY je
kvalita poskytovanych sluzeb &ené certifikaty v porru s dobrou cenou, ktera je také
dana usporou v nakladech, néld&ola vyéuje ve vlastnich prostorach a nemusi tedy pla-
tit vysoké najemné. Dale potom podeni studia e-learningem a moznost vyuziti FAST-
TRACK kurzi, které jina Skola nenabizi. DalSi vyhodou Skolyojeze je pimo akredito-
vanym testovacim centrem mezinarodnich zkouSeklyazékaznici Skoly nemusi skladat
mezinarodni zkousky v cizim prostli. Toto umo#uje Skolu odliSit od konkurence a zis-
kat tak lepSi postaveni na trhu. V daném regioleufiana jeS¢ neni mezi zakaznikyrhs

znéama, vedouci postaveni na trhu maji Skoly Lirgp@. s r.0. a jazykova Skola ONLY4.
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Na zaklad cenovych srovnani mohu uvést, Ze jazykova Skolas¥Y tomto ohledu umis-
tila velmi dolie a ve spojeni s kvalitou nabizenych sluzeb byadarstat lidrem v oblasti

firemni vyuky v tomto regionu.

Srovnanim s konkurénimi firmami jsem dosfla k nazoru, Ze firma méaigvladajici po-
et silnych strdnek mezi které gatlouholeté zkuSenosti, dobré jméno spotssti, zazemi
vlastnich deben a kvalita poskytovanych sluzeb mezi slabélsgr&a daném regionu péat

nedostaténa podpora prodeje a propagace sluzeb.

Firma by néla v daném regionuénovat \&tSi pozornost propagaci a vyuzit tzv. viralniho

marketingu, pildkat nové zakazniky pomoci svych zéka#rskavajicich.

Myslim si, Ze pro tuto Skolu je do budoucna velmiedité udrzet si saiasnou kvalitu
poskytovanych sluzeb a dale se snazit o odliSerdhsprodukd a jejich vyrazgjSi propa-
gaci. Skole je drzitelem certifikatu kvality, c{@ pro spoustu zakazrikelmi dileZitym

faktorem pro rozhodovani mezi nabidkami ostatnict & jednou z konkuré&nich vyhod.

Doporiuiji tedy, aby jazykova Skola vyuzivala data ziskadastavajicich zakaznikvy-
tvorenim inform&niho systému, dale zjidvala jejich spokojenost nejen dotaznikem na
svych strankach, ale i ndklad vyplrenim dotazniku spokojenostiipukonceni studia kur-

zu a vyuZila tak z§tné vazby na zakl&dchiz by mohl&init raizna opateni. Podptit navrat
stavajicich zdkaznikv daném regionu. iestoZze Skola svym stavajicim kliént nabizi
tzv. bonus card — cozZ je karta na slewydalSim vyuZziti sluzeb Skoly platna i tznych
partneti Skoly, navrhuji v tomto regionu vytvib specialni akci pro stavajici zakazniky

nagiklad typu gived a ziskej — kdy ziska bonus jak stavajici zakazakzakaznik novy.

Z této analyzy konkuremiho prostedi, vyvozuji na z&u toto: doporduji, aby firma déle
pokratovala ve strategii diferenciace v kombinaci setsgia nizkych naklail Diferencia-
ce by se dale mohla tykat zakaznik firemnich kuri, neba odliSeni od konkurence
v oblasti dochazkovych kuiizie ztejmé. Dale navrhuji aby Skolawovala vice prostoru

propagaci za pomoci stavajicich zakagrdkmohla tak ziskattsi podil na tomto trhu.
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RESUME

Processing of competitor analysis is very import@anany business, mainly because of
dealing with competitors who do not sleep as thlagy and constantly finding new ways to

gain competitive advantage and a bigger marketshar

Identification of competitors and their businesatsigies can greatly help to combat com-
petition and the establishment of a competitivatstyy that is able to ensure the good
functioning of firms with good results and is a mgato improve market position.
At first | was in cooperation with the school ath@ study of XY websites identified the
main competitive schools in the region of Zlin, aliniare schools that offer similar servi-
ces to school XY, but they differ as to price oalify. To support the analysis | have con-
ducted questionnaire surveys among customers ded aimpetitive pricing compared.
After identifying competitors and compare theiresigs was another part of my work
dedicated to the five forces model Porter, who @rassen as a tool to analyze the competi-

tive environment, where the XY language school afes.

The threat of entry of new competitors into theuisttly is low because the market is in this
respect is already almost saturated. Althoughigh& industry with low barriers to entry,
there is a presumption that a new competitor, esitnyew firms is of course possible, but
if new companies enter the market, they have terdfobm others by its very distinguished,
or offer lower prices. Because in this market iglemt a considerable influence so-called
customer ads to word of mouth that the existing mames on the market is very helpful.
The most important way to combat the competitivigetentiation of products on offer,
which is an important factor in quality-price rati®f course, their very important role
played by the quality of teachers, without whomdkevice of language schools can not be
realized.

Based on these comparisons showed that the compeaidvantage of the XY language
schools is the quality of services certified ceréifes in proportion to the good price,
which is also given to cost savings, because sdiaoght in their own areas and therefore
does not pay high rents. It additionally suppottgda study e-learning and the use FAST-
TRACK courses that other schools offer. Anotheraadage of the school is that it is di-
rectly accredited testing center internationallgriznd therefore customers do not take an
international school exams in a foreign environme&his allows the school to differentiate

from competitors and gain a better market positiorthis region, but the company still is
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not very well known among customers, market legdaBools Lingua Inc. ONLY4 and

language school.

On the basis of price comparison can be notedttieaKY language school in this regard,
and ranked very well in conjunction with the quabif our services could become a leader

in business education in the region.

Comparison with competing companies, | came tocthreclusion that the company has a
predominant number of strengths that include ye&rexperience, the reputation of the
company's own classroom facilities and quality efvices between the weaknesses in the

region include lack of marketing and promotion s=s.

The firm should be in the region pay more attentmthe promotion and use of so-called
viral marketing to attract new customers throughs iexisting customers.

| think this school for the future is very importdan maintain the current quality of service
and strive to differentiate their products and tgeparomotion. School holds a quality cer-
tificate, which is a lot of customers very impottdactor in deciding between offers of

other schools and one for competitive advantage.

We therefore recommend that the language schoelslats obtained from existing custo-
mers by creating an information system, then exaththeir satisfaction not only a questi-
onnaire on their website, but also for example gaesfaction of completing a question-
naire on graduation rate and use the feedbackeohakis of which could take various me-
asures. Podopib return to existing customers in the region. Alilgh the school offers its
existing clients to the so-called bonus card -ra éar discounts on other services, the use
of force even in schools of different school parsné propose in this region to create a
special event for current customers and bring dyphl of win - which gains a bonus to

existing customers, as a new customer.

From this analysis, the competitive environmerpaets to this conclusion: | recommend
that the company continued its strategy of difféegion in combination with low-cost
strategy. Differentiation should also apply to omsérs of the company's courses, as diffe-
rentiation from competitors in attendance ratesvigent. | also suggest that schools devo-
te more space to advertising to help existing eusts and could thus obtain a greater sha-

re of this market.
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PRILOHA P I: DOTAZNIK ZASLANY KONKURENT UM

Dobry den,

Véazena, Vazeny,

v rdmci vyzkumné sondy k bak#ské praci na Fakwitmanagementu a ekonomiky Uni-
versity TomasSe Bati ve Zlénsi Vas dovoluji pozadat o spolupradi pjistovani adaj po-
tiebnych ke zpracovani praktickésti prace, ktera je zaitena na sotasnou situaci na
trhu jazykovych Skol v regionu Zlin.

Vysledky budou pouzity pouze préely této prace.

Prazkum trhu jazykovych kol
Otazkacé. 1
Jaké jazyky vywujete?

[ [

anglicky némecky francouzsky Sparklsky
= portugalsky = italsky = rusky = polsky
= ukrajinsky = ¢insky = japonsky L jiné germéanské
" jiné slovanské | jiné altajské | jiné romanské | jiné ugrofinské
Otazkac. 2

Jaky byl v uplynulém roce celkovy pd&et vaSich posluch#a?

—

Otazkac. 3
Jaké procento z celkového p#iu studenti ¢inily kurzy pro ve iejnost?
L1 _15% L2 16 -30% L2 31 - 45% L2 46 - 60%

£ 61— 75% £ 76— 90% E 91-100%



Otazkac. 4

Jaké procento z celkového piiu studenti ¢inily dochazkové kurzy (denni pomaturit-

ni studium)?

C 1_15% E 16-30% E 31 _45% E 46 - 60%
C 61-75% E 76 -90% E 91-100%

Otazkac. 5

Jaké procento z celkového p#iu studenta ¢inily firemni kurzy?

C 1_15% E 16— 30% 31 _45% E 46 - 60%
£ 61— 75% £ 76— 90% E 91-100%
Otazkac. 6

Jaké procento z vaS€innosti tvori jiné aktivity (nap ¥. preklady, tlumoéeni)?

E 1_20% £ 21— a0% £ 41 -60%
£ 61-80% L g1 -100%
Otazkac. 7

Pokud poskytuje vaSe jazykova Skola jiné nez tradni formy kurz i, jaké?

2 e-learning (vlastni)
. p

internetové kurzy
=

jin|



Otazkac. 8

Jaky je v solasné dol& pocet vami vyuzivanych &eben?

L1 5 L 6_15 L 16-25
L 26-40 L 41 avice
Otazkac. 9

V jakém vlastnickém pomeru jsou prostory, ve kterych je Skola provozovana?
L
e

pronajaté prostory

prostory vilastni

Otazka¢. 10

Domnivate se, Ze jsou vasaebny nadstandardré vybaveny?
L
L

ano

ne

Otazkacd. 11
Pokud ano, jaké vybaveni vyuzivate?

Zacatek formul&e

= dataprojektory

= interaktivni tabule

pocitacové webny

jiné |



Otazkac. 12

v v

Byla vasSi Skole udlena certifikace 1ISO?

L
C

ano

ne

Otazkac. 13

Je vaSe Skol@&lenem rékteré z uvedenych asociaci?

nenié¢lenem zadné asociace I ACERT AJSA

jiné |

Otazkac. 14

Vyuzivéate on-line administrativniho systému?
=
L

ano

ne

Dékuji za ¢as straveny vypliovanim tohoto dotazniku a Vami poskytnuté informace

Veronika Tesarikova®®

10 Pozn: po vypkni dotazniku, prosim, postupujte nasledujicimispbem. Nastojova liSta, Soubor, ode-

slat, Rijemce posty (jakoifloha) a zaSlete Zpna adresu tes.ve@seznam.cz



PRILOHA PII: DOTAZNIK DISTRIBUOVANY MEZI ZAKAZNIKY

Dobry den,

v ramci dotaznikového feni k bakalgské praci na Fakwtmanagementu a ekonomiky
University TomaSe Bati ve Zlénsi Vas dovoluji pozadat o spolupradi pjiStovani udaj
potrebnych ke zpracovani praktickésti prace, ktera je zaitena na pizkum trhu jazy-

kovych Skol vregionu Zlin

1. Studoval/a jsteti studujete cizi jazyk?

L ano = ne

(pokud jste zvolil/a zapornou odpo¥d’, prosim prejdéte k otazceg. 3)

2. Pokud ano, vyuzil/a jste

" soukromého titele 2 jazykové Skoly " studia v zahragi
" studia v ramci ednici vysoké Skoly

" studia v rAmci zagstnani - kurz ptadany zaréstavatelem

-

denniho pomaturitniho studia

3. Chcete se v budoucnu jazykdwzdélavat?

C C C

ano ne nevim

(v pripadé volby zaporné odpo¥di piejdéte k otazcet. 6)



4. Pokud byste v budoucnu studoval/a cizi jazyk, kry?

Zvolte alespt jednu moznost, maximair8 moznosti.

M M

anglicky némecky
L Sparlsky L rusky
L jiné slovanské L
r r

jiné ugrofinske

5. Vyuzili byste ke studiu

E soukromého titele

E Jina odpovd™:

6. Sd&ad’te tyto jazykové Skoly dle VasSich preferencéi povédomi o nich

Zvolte prosim u kazdé odpédi néjake (jedingné) pdadi:

=

sluzeb jazykové Skoly

-

-

jiné germéanské L

¢insky

francouzsky

jiné romanskeé

-

-

-

italsky

Vlastni odpo¥d” I

japonsky

jiné altajské

1. (2. 3. |4. |5 [6. |7. 8. 9. [10. |11. |12.
Zelenka Czech republic s.r.o. SN S| S| S| S| SR SR SR SR SR | S
1. (2. 3. |4. |5 [6. |7. 8. 9. |[10. |11. |12.
Jazykova 3kola ONLY4: SR SN SN SN | SR | SN | SR | S3N | SR | S1N | SR |
1. (2. |3. |4. |5 [6. |7. 8. 9. [10. |11. |12.
LINGUA, spol. s.r.o.: SN S| S| S| S| SR | SR | SR | SR | SR | S &
1. (2. |3. |4. |5 [6. |7. 8. 9. |[10. |11. |12.
Vedral EU - jazykové Skola: ORI SRR SEN | S| SN | SR | SR | S | SR | SR | SR &
See You! English - Mgr. Toma%' 2. |3. |4. |5 [6. |7. 8. 9. [10. |11. |12.
Foijti : RN S | SR SR | SR SR | SR SR | S | SR | SR &
1. (2. |3. |4. |5 [6. |7. 8. 9. |[10. |11. |12.
SN SR | SR | SR | ST SR | SR | SR | S | SR | SR &

Albi - jazykova Skola:




1 2 3 4 5 6. 7 8 9 10. |11. |12
GMEnglish: SR SR SR SR | S| SR SR S SR | S | S
1 2 3 4 5 6. 7 8 9 10. [11. (12.
J8 MIRAMARE s.r.0.: SN | SN SR V| SR | SR | SR | SR | SN | SN | SR &
1 2 3 4 5 6. 7 8 9 10. [11. (12.
Amédeus jazykova Skola: ORI SRN| SEN | S| SN | SR | SR | S | SN | SR | SR &
1 2 3 4 5 6. 7 8 9 10. |11. |12
Jazykova Skola B-WISE, s.r.o.:Ej N SR S| SR SR | S| SR S| SR | SR
1. 2 3 4 5 6. 7 8 9 10. |11. |12
Skiivanek, s.r.o: O | SR S| SR S| S | SR S| S| SR | SR
Lingua Centrum jazykova Skdla’ 2 3 4 5 |6 ! 8 9 10. 11112
Sr.0.: SR SR SR SR | S| SR SR S SR | S | S

7. VyuZil/a jste nebo hodlate vyuzit sluzebdkteré z téchto Skol?

C C

ano ne

(pokud jste zvolil/a odpowd’ ne, prosim prejdéte k otadzcec. 9)

8. Které?
" Zelenka Czech republic s.r.o. = Jazykova Skola ONLY4
2 LINGUA, spol. s.r.o. " Vedral EU - jazykova Skola
" See You! English - Mgr. Tomas Fﬁ)jt'_ Albi - jazykova Skola
r - L&
GMEnNglish JS MIRAMARE s.r.0.
" Amédeus jazykové Skola L Jazykova Skola B-WISE, s.r.o.
[ r

Skiivanek, s.r.o Lingua Centrum jazykova Skola s.r.o.




9. Ktera z uvedenych moznosti ovlivni nejvice Vaezhodovani pfi vybéru jazykové

Skoly?

Zvolte prosim u kazdé odpédi néjake (jedingné) pdadi:

10. |11

-
m o
o
B
N o
rn e
7~
N o
N o
0l
0l

kvalita vyuky (dle ohlasu okoli):

10. [11.

-
n o
o
B
N o
rn e
-
N e
N o
0l
0l

kvalita vyuky o¥trend certifikaty:

10. [11.

-
n o
o
B
N o
rn e
-
N e
N o
0l
0l

velikost kurzi - patet zaki v kurzu:

1 2 3 4 5 6. |7 8 9 10. |11.
reklamni kampi: SR SR SE SR S| SR | SIS S| S
nabizené sluzby n#ép e-learning L2 3 4 S 6 |7 8 9 10. 111,
CE | BB (D222 |E|E

individualni vyuka:

10. [11.

-
n o
o
B
N o
rn e
-
N e
N o
0l
0l

vyuziti zahraninich lektofi:

10. [11.

v
o
o
-
o
rn e
N~
N e
N o
Ol
Ol

Site nabidky jazykové Skoly:

1 2 3 4 5 6. 7 8 9 10. |11.
vybaveni &eben: CE | BB (D222 |E|E
umisgni Skoly (nap. centrum )1' 2 3 4 5 6. |7 8 9 10. [11.
okrajovéctvrti): SR RN | SR | SR SR | SR SR | S | SR | S|

1 2 3 4 5 6. 7 8 9 10. |11.
jiné sluzby: C (2 e e 2|2 2|2 |EE

=
N
w
IS
a1
o
iy
o
©

10. [11.

@
@
0l
0l
@
0l
0l
@
@
0l
0l

cena:




10. Mate negativnic¢i pozitivni zkuSennosti s #kterou Skolou? Jaké?

11. Jaky je VAS ¥k?

E 1500 E 2130 B 3140 B 4150 B 5160 B 61avice

12. Pohlavi?

C O

zena muz

Dékuji za ¢as straveny vypiiovanim tohoto dotazniku a Vami poskytnuté informace

Veronika Tesarikoval!

1 Pozn:v gipad elektronického vypbvani po vypleni dotazniku, prosim, postupujte nasledujicidsapem. Nasto-

jova lista, Soubor, odeslat;/femce posty (jakoifloha) a zaSlete zp na adresu tes.ver@seznam.cz.



PRILOHA P lIl: POPTAVKA FIREMNI VYUKY PRO SPOLE CNOST
GRAPO S.R.O.

Vazeny, Vazena,
obracim se na Vas ve&ai poptavky jazykové vyuky pro nase z&stmance.

Mame zajem o zaji8hi vyuky anglického jazyka pro celkem 4 zsmtmance ekonomického Useku,
a to v intenzi¢ 2x tydré 60 pog. 90 minut.

Zamsstnanci jsou jizietim rokem ztazeni do programu vZthvani pod vedenim lektorky, ale vysledky
podlozeny vystupnimi testy nejsou zcela odpovidaitenzit kurzu. Z tohoto dvodu jsme se rozhodli
oslovit jazykové Skoly a agentury vesstE Zling.

Pozadavky:
= uréeni pokrdailosti posluchan
= névrh intenzity vyuky aby bylo do 2 let od zahajepiky dosazeno Uro¥rB1 dle ERR
= ¢as vyuky nesmi zasahovat do pracovni doby zamp-od 7-15h

= semestralni testovani

poskytnuti debnich prostor a poimek (pokud sedebni materialy budou liSit od stavajicich, zamigiaidi
nové knihy na vlastni naklady).

VasSi nabidku, prosim, zaSlete na moji emailovowsulpop. poStou na sidlo firmy
Nejzazsi termin uz&vwky je patek 8.4.v 11h.

V piipads jakychkoliv dotai mé mizete kdykoliv kontaktovat elektronicky pbse prosim obrée na pani
Pavlinu Zatloukalovou (mob:603387570).

S pozdravem

Barbora Kralikova

Barbora Kralikova
Jednatel spotmosti

Grapo s.r.o.
Slechtitetr 1

772 01 Olomouc
Czech republic

mail : bkralikova@grapo.cz
mobil :+420 602 715 525
tel : +420 587 435 620

fax : +420 587 435 602
recepce : +420 587 435 600
skype : grapo-barbora

www.grapo.cz
www.grapo.com



PRILOHA P IV: NABIDKA SKOLY AMADEUS

JAZYKOVA SKOLA AMADEUS

nam. T. G. Masaryka 588, 760 01 Zlin

Ve Zliné 5.4.2011

Nabidka vyuky anglického jazyka

Identifikacni udaje uchazece :

Ndzev : Jazykovd skola Amddeus, s.r.o.
Sidlo : Ndm. T6.M. 588, 760 01 Zlin
kontaktni osoba : Jitka Mokrejsovd (jednatelka)

tel : 608 660 426

mail :info®@ jsamadeus.cz

IC: 26 2187 39
DIC: CZ 26 21 87 39
Bankovni spajen : 379966423/0300 CSOB

Rdda bych nabidla sluzby nasi skoly. Jsme schopni zajistit Vdmi pozadovanou
vwuku v prostordch Jazykové skoly Amddeus - 2 skupiny, vyuka 2x90min
/tyden/skupina. Presné stanoveni hodin na zdkladé domluvy.

Cenovd kalkulace:
AJ:
580, - K¢ + DPH/90min - cesky lektor

Obvykle otestyjeme stupeti znalosti zaméstnancd, zjistime olekdvdni klienta a
pripravime studijni plan. Stanovime cile vyuky po dohodé s persondlnim dsekem.
Samozriefjmosti je zajistovdni zpétné vazby, a to formou pravidelného testovd-
ni v kratsich Casovych intervalech. Na zdkladé vysledkd testd pripravyjeme
dvakrdt do roka velkou zprdvu pro zaméstnavatele, aby mél klient jistotu, Ze



financni prostredky vynaklddd smyslupiné. Pokud je ze strany klienta zdjem,
pripravyjeme zaméstnance na sloZeni rdznych zkousek i certifikdtd.

Vzhledem k tomu, Ze nezndme presnou pokrolilost klientd, nemiZeme se
k jejich drovni prozatim vyjadrit. Pri pravidelném a peclivém studiu je mozné
dosdhnout za Zroky poZadované drovné-tedy droveri B1.VZdy je dileZity postoj
klienta ke studiu. V tomto okamziku je navrhovany plin hodin z nasi strany mi-
nimdiné 2x90min tydné pro jednu skupinu.

Ucebni materidly budou zvoleny po dohodé s klienty. Vybrané ucebnice zajis-
time.

Filozofii nas7 jazykové skoly, kterou uplatriujeme jiz nékolik let, je v co nejvyssi
mire vychdzet vstric potrebdm klientd. Kromé vyuky pro verejnost nabizime
soukromé konzultace ve firmdch a organizacich. Prdce ve firmdch tvori témer
polovinu nasi ¢innosti.

Nasimi klienty jsou mensi, stredni i velké firmy v regionu (viz reference). Jsme
zvykli pracovat také se stdtnimi institucemi, napriklad Nejvyssim kontrolnim
uradem ve Zliné, kde zaméstnance pripravyjeme i na sloZeni zkousky PET;
Magistrdtem mésta Zlina - jehoZ zaméstnanci navstévyji nasi skolu a ucastni se
kurz( anglického i némeckého jazyka. Jejich studium bude zakonceno sloZenim
certifikdtd.

Zajist'yjeme také projekty, které jsou spolufinancovany Evropskym socidlnim
fondem a stdtnim rozpoctem CR.

V pripadé Vaseho zdjmu ochotné poskytnu dalsi nutné informace. Jsme pripra-
veni maximdiné vy,jit vstric potrebdm a predstavim zadavatele.

S pozdravem

Jitka Mokrejsovd
Jednatelka firmy
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Navrh jazykového vzdelavani zamestnanct spolecnosti

Zpracoval : Mgr. Hana Dynkovd Ve Zling dne 7.4.2011
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CO NABIZIME

Individualni pfistup ke studentdim:

Pfi organizaci kurzl reflektujeme individudini poti'eby kaZdého studenta a t&mto potiebam
prizptisobujeme obsah a metodiku kurzu

Vyuzivani metody sebehodnoceni

Pravidelné monitorovani vysledk kazdého studenta a interpretace zavérG

Korekce programu vzhledem k potiebam student( - i v priibéhu kurzu je mozno na
Zadost nebo se souhlasem zadavatele upravit program / obsah tak, aby reflektoval
aktudlni problémy a poti'eby studentd.

Metodik Skoly ve spolupraci s realizacnim tymem (lektory) zodpovida za kvalitu a realizaci

nabizenych sluzeb

Organizacdni zajisténi:

Zajisténi vstupniho testu a rozdéleni i¢astnikd do skupin dle Grovné / stanoveni (rovné
Zpracovani obsahu kaZdého kurzu; stanoveni postupovych a wystupnich cili

Vedeni dochazky a pravidelné vyhodnocovani

Zpracovani prib&Znych testd

Zpracovani zavérené zpravy poskytujici zp&tnou vazbu o priib&hu a vysledcich

realizovaného vzdé&lavani

NAS PROFIL ANEB CO VAM JINA JAZYKOVA SKOLA / AGENTURA CI NEZAVISLY
LEKTOR NENABIDNE...

7S LINGUA Zlin za 20let své existence mé bohaté zkuSenosti s organizaci kurzfi pro vefejnost i ve

firemni oblasti. Dlouholeté zkuSenosti mame s piipravou na mezindrodni zkousky, zejména v

angli¢ting, pii pofadani examinacnich kurzdl pro vefejnost a zejména v dennim pomaturitnim

studiu.

Jiz dlouhodobé vyucujeme vice nez 450 hodin tydné v kurzech firemnich, dochazkovych a v

pomaturitnim studiu. Kromé angli¢tiny vyucujeme némdinu, francouzstinu, rustinu, italstinu,

Spanélstinu, ¢instinu, polstinu aj. dle potieby.
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Na trhu je tispésna diky vysoké kvalité nabizenych sluzeb a stéle se zvySujicimu

servisu nasim zakaznikdm.
Cim se lisime od ostatnich?

Na rozdil od jazykovych agentur poskytujeme servis prostiednictvim kvalifikovangého
metodika Skoly, ktery vénuje plnou pozornost konkrétnim potiebam a pozadavkdim nasich
studentd a v¢as reaguje na nové poZadavky a trendy

Nasi studenti maji na zakladé registrace piistup do elektronicke tiidni knihy, kde si
kdykoliv Zjisti co, se v hodiné probiralo v piipadé, Ze vyuku nemohli osobné navstivit

Na registrovanych strankach si stahuil dalsi dopliikoveé materialy, doméci tkoly a uZitecné
odkazy pro rozsifeni svych znalosti

Personalista nebo jiny povéfeny pracovnik mé moznost sledovat pribéh kurzl a dochazku
prostiednictvim elektronické tiidni knihy (okamZité vystupy o dochdzce zaméstnancl do
kurzu)

Metodik pravidelné komunikuje s personalistou / pov&fenym pracovnikem zadavatele o
pribéhu kurzu

V piipadé onemocnéni lektora je sjednano okamZité suplovani a nedochdzi u studentd

k delgim Casovym pauzam ve wyuce, které zplisobuje stagnaci znalosti

V piipadé nespokojenosti s praci lektora zajistime napravu, piip. jeho vyménu

Pokud vam konkurence nabidne levné&jsi variantu, jejich nabidku s vami projdeme a

pomiiZeme vam vyhodnotit kvalitu navrhd.
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JAZYKOVE VZDELAVANI

Cil je zaméi'en na vzdélavani zaméstnancl v oblasti cizich jazyki a rozvoj komunikativnich
dovednost! za Gcelerm zvySeni jejich adaptability a posileni konkurenceschopnosti celé spolecnosti;

rozvoj profesni kompetence klicovych pracovnikd.

Jak toho dosahneme?

v se studenty (piip. zadavatelem) definujeme poZadované vystupni cile — motivace
studenta ¢eho chece dosahnout je velmi dileZita
v spolené stanovime hodnotici kritéria pro hodnoceni v priibéhu a zavéru kurzu —
tspé&snost Ize hodnotit pouze na zakladé predem danych kriteri
v na zakladé ziskanych informaci a poZadavkd pfipravime program a specifikujeme obsah
kurzu - Ize prizptsobit i v pribéhu kurzu
v dohodneme formu zpétné vazby — diléi testy, kontrolni test v zavéru sjednaného obdobf;
ustni’ pohovor, sebehodnoceni
v stanovime pravidelny rozvrh dle vasich poZadavk( a provoznich podminek . V piipadé
nerealizovani vyuky z diivodu piekazky na strané zadavatele, je sjedndn nahradni termin.
v pro kaZzdy kurz je vedena tiidni kniha elektronicky se seznamem platnych student( a
povedeme piehled dochazky do wyuky; student svou Ucast stvrzuje podpisem. Povéreny
pracovnik miZe priibéh kurzu kontrolovat prostfednictvim elektronické tiidni knihy.

v kvalitu vyuky zajistime tymem zkugenych lektord, kteff jsou specialné zaskoleni.

Jazykovy audit

Zajistime vstupni jazykovy audit ke zjisténi aktudlnich jazykovych kompetenci zafazenych
frekventantd a jejich roziazeni do skupin. Vstupni troveii je méfena dle SERR.
Jazykovy audit prob&hne formou komplexniho testu.

Komplexni test sklddajici se z cdsti lexikdlné — gramatického testu, testu poslechu

§ porozuménim a dale z dstniho pohovory, ktery miZzeme pro pozdéisi srovnani

v

trovern studenta.

Jazykovy audit je organizovan pro vsechny frekventanty v jednom terminu a za stejnych

podminek. Testovani jsou studenti vdech trovni pokrocilosti mimo Gplnych za¢atecnikd.
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Stanoveni kriterii

Uspégnost vzdélavani Ize vyhodnotit pouze na zékladé pedem danych kritérii pro hodnoceni
v prabéhu kurzu a pfi zavéreéné evaluaci.
Navrhujeme tato kritéria:
v Dochazka (uvadéna v %, minimum 80%)
v Vysledky testli — test se sklada vidy z ¢asti poslech s porozuménim, ¢teni
s porozumeénim, gramaticko — lexikalni ¢ast, psana produkce, pricemz vsechny slozky
testu maji stejnou vahu 25% (uvadéno v %, min. Uspésnost 60%)
v Ustni interakce
v Sebehodnoceni studenta dle formulaie

v Dotaznik spokojenosti

Kritéria pro hodnoceni jsou upfesnéna na zakladé pozadavk( (narokd) zadavatele.

Metody a u¢ebni strategie

v zaméfime sena rozvoj komunikace v daném jazyce. Prioritnimi jsou dovednosti
poslechu a mluveni, také porozuméni ¢tenému textu je vénovana znacna
pozornost.

v s ucebnicl se pracuje vybérové, ale systematicky s ohledem na vystupni cile.
Konkrétni u¢ebnice bude dohodnuta po stanoveni stavaji trovné studentd, budeme
brat v potaz i ucebnici, kterou si jiz studenti zakoupili

v do vyuky jsou zarazeny audionahravky, DVD, které studenty motivuiji ke spontannim
reakcim a simuluji piirozené prostredi pro nacvicovany jazykovy jev.

v U&ebni metody prizplisobime potfebdm studentd, vyuku zaméiime na nacvik
realnych situaci a jejich simulaci v pfirozeném prostredi.

vy maximalni mife vyuzivame komunikativni metody, kdy student dedukuje

gramaticke pravidla a usiluje o spravnou aplikaci v konkrétni situaci.

Lektorsky tym

Skola zaméstnavé kvalifikované lektory, kteif podstupuji vzdélavaci a dogkolovaci kurzy a
semindi‘e jak u externich vzdélavateld, tak i na pfidé gkoly. Skola spolupracuje s lektory i

mimo Zlin; realizujeme napf. kurzy v Brné nebo Uherském Hradisti, Luhacovicich.
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Nase gkola je akreditovanym stiediskem MSMT CR pro dalsf vzdélavéani pedagog.

Stanoveni lektord pro realizaci bude specifikovan na zakladé jednani s dodavatelem.

Monitorovani vystupi

Kontrola realizace planovanych vystupd je monitorovana v pribéhu kurzu takto:

v Systém dil€ich testd monitoruje Ospésnost kazdého studujiciho v kurzu a poskytuje
tak zpétnou vazbu o vysledcich a umozZriuje v&as zachytit mozZné problémy a napravit
je.

v Kontrolni test vzdy na konci pololeti ovéiuje zvladnuti programu za dané obdobi a
vyhodnoceni je soucasti hodnotici zpravy zadavateli.

¥V zavéru studia kazdy z Uspésnych castnikd/ucastnic ziskd osvéd&eni o

absolvovani kurzu s uvedenim dosaZzené trovné jazykovych znalosti.

Organizace vyuky

v frekvence vyuky je stanovena jako 2x tydne 90 ( pfip.60min), mimo pracovni dobu
studentd, tedy po 15. hodiné. Piesny ¢as a de vyuky bude sjednan po dohodé se
zadavatelem/ studenty.

v vyuka bude probihat v prostordch J5 LINGUA ve Zling, ndm. T.G.Masaryka 2433 ;
prostory jsou standardné vybaveny flipchartem/ tabuli; CD piehrdvacem,

diaprojektorem

Kontrola kvality prace lektori

v Prace lektor( je ze strany skoly sledovana ve fazi piipravy i realizace.

v Zadavatel ma moZnost praci lektor zhodnotit vnitini hospitaci povéreného
pracovnika. Zaroven dodavatel provadi se souhlasem zadavatele vlastni hospitace
metodikem Skoly a na zakladé vysledk( dotaznikd spokojenosti (v priibéhu

realizace a v jejim zavéru).
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CENA VYUKY ZAHRNUJE

Vstupni testovani (test on-line)

Organizaci vyuky

Systematickou vyuku vedenou kvalifikovanym pedagogem
Priibé7né testovani (interaktivni zpé&tna vazba pro studenty i ucitele)
Zaptijéeni doporucené Eetby z knihovny JS LINGUA-Zlin

Materidly zpracované lektory 15 LINGUA-Zlin

Monitoring dochazky

Osvédceni o absolvovani kurzu

Kontrolu kvality prace utiteld

Toto vsechno a mnohem vice miiZete ziskat za béZnou cenu na 1 skupinu 4

uéastnikd  400,- K¢ za 45 min. vyuky nebo 545,- K& za 60 min vyuky ( bez DPH)

Vyhody pro vas:

V pfipadé sjednaneho vétsiho objemu nabizime slevu.
Dalsi zvyhodnéni nabizime nasim klientdim pfi opakovanych objedndvkéch piipadné
objednavkach dalsich produktd jako napf. intenzivni kurzy, jednodenni seminéi‘e,

pobytové a piiméstské tdbory a dalsi.



PRILOHA P VI: NABIDKA JAZYKOVE SKOLY SEE YOU!

Mgr. Tomas Foijti - IC: 73879541, DC: CZ8005115844
Horni Lides 16, 756 12
Tel.: +420 733 341 210, e-mail: seeyou@seeyou.cz

Cenova nabidka pro spolénost GRAPO s.r.o.

Obsah nabidky: informace o jazykoveé Skole See ¥mglish
cenova nabidka na vyuku anglického, ruskéhimetkého jazyka

dophujici informace k vyuce a organizaci ktirz
Jazykova Skola See You! English

NaSe jazykova Skolatsobi ve Zlig jiz od roku 2000, kdy byla zalozena Mgr. Renéatou
Molovou. Od té doby si ziskala renomé jako mengyljava Skola zajidijici vyuku ang-
lického jazyka pro firmy i viegjnost. V roce 2009ipvzal vedeni Skoly Mgr. Tomas Rop
rozsiil jeji pasobeni do Valasskych Klobouk. Zardvee za@aly v See You! English vyu-
covat i jiné jazyky: Spa#Stina, rim¢ina, rustina a italStina. V roce 2010 doslo k dalsi
rozvoji Skoly. Z&ali jsme nabizet on-line vyuku AJ, ktera je zizgigana vyukovym sys-
témem StudyPro. Na podzim roku 20lbpla k vywovanym jazykm i finstina. Vyuku
zaji¥uji zkuSeni lekts, ktefi jsou schopni kurzifpravit dle poteb zakaznika. See You!
English spolupracuje sskolika rodilymi mluwimi AJ, s rodilym miug¢im SpJ a rodilou
mluvei finstiny.

Z nasich referenci vybirame:

Obal print s.r.o.
Impromat- computer s.r.o.
Kovocité a.s.

Cominfo a.s.

NWK technology s.r.o.
RVC s.r.o.

Eurocorp s.r.o.

Tryon s.r.o.

a mnoho dalSich spokojenych zakazinik

Cenova nabidka

NAZEV KURZU | CENA ZA 45 | CENA ZA 45| CENA ZA 60 | CENA ZA 60
MIN. BEZ MIN. VC. MIN. BEZ MIN. VC.
DPH DPH DPH DPH

AJ — lekce 380Ke 456K 510K 612K

s rodilym ml.

AJ — lekce 330K 396K 440K 528K

s ceskym lektorem




Informace k vyuce a organizaci

Spoluprace probihd na zakéadodepsané smlouvy. Nacadku kurzu probhne vstupni
test na zji&tni drovre znalosti student Tento test pozdi pouzivame k hodnoceni pokro-
ku studeni na zaklad vysledki dalSich test Testuje se obvykle dvakratér@, ale frek-
vence testovani zalezi také riami zakaznika.

Ke kazdému kurzu je vyhotoven@dni kniha, do niz lektor zapisuje aduné hodiny. Tyto
jsou stvrzeny také podpisem student&dfi kniha slouZi jako podklad pro vystavovani
faktury, je-li vystavovana #sicné zpetné. V tomto gipad se fakturuji lekce odiené

v minulém ng&sici a kopie itidnich knih jsou dokladany k fak#l Vyuku je také mozné
platit dogredu, kdy zakaznik uhradi dohodnuty kredit a od ®dodeitaji jednotlivé odu-
¢ené podepsané lekce.

VySe zmirné ceny nezahrnuji cenyipadnych debnic. V ces jsou zahrnuty dalSi mate-
ridly (volné kopie a dalSi material, ktery lekt@iedaji studeriim). Jsme samdejme
schopni pokréovat v webnicich, které jsou nyni v kurzu pouzivany, #adpokladu, Ze
jejich volba odpovida zagreni a urovni kurzu. Pokud by bylo peba pdizovat nové
ucebnice, mohou tak zarstnanci @init skrze Skolu, kterd nabizi na nakufebnic slevu
opro