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Abstrakt

Diplomova prace Byznys plan pro nezavislou tanecni company se zabyva
moznostmi usnadnéni a zefektivnéni planovaciho procesu malych tanecnich
company. Prace nabizi jak klasickou metodiku strategického planovani podle
Michaela Kaisera, tak také v této oblasti doposud neprobadany nastroj, takzvany
Business Model Canvas. Nastroj, ktery s pomoci vizualizace, jiz nékolik let po celém

svété Uspé&né pomaha s revizi, tvorbou, inovaci a prezentaci byznys modeld.

Cilem prace je priblizit obé tyto metodiky. Soucasti prace je pfipadova studie, jejiz
smyslem je ovérit aplikovatelnost a smysluplnost nastroje Business Model Canvas

pro potreby nezavislé tanecni company.

Prace vychazi z teze, Ze soubory nedostatecné planuji, a ze pro ziskani silnych
o vrs v 7 o 7 v .
partneru, pripadné darcu, musi umét zformulovat a prezentovat srozumitelnou a

sebevédomou vizi.

Abstract

This thesis deals with small dance company's business plan process options
focusing on effectiveness and simplicity. The thesis offers views on two approaches
of strategic planning. The classic one by Michael Kaiser and the second one -
Business Model Canvas tool - not so developed in this particular domain. This tool
is used in other fields all around the world for creating, reviewing, innovating and

presenting business models.

The aim of this thesis is to describe and compare this two approaches. A case
study is also included in the thesis, verifying implementation of Business Model

Canvas for independent dance company special needs.

The thesis is based on premise that the business plans of independent dace
companies are often inadequate and for gaining strong partners or donors the

ability to form and present an intelligible and confident vision is crucial.
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1. UVOD

V komeréni sféfe, nebo mizeme také Fici v ziskové sfére, byva zdkladem UGspéchu
dobry byznys plan. Byznys plan predevsim fikd, kde se dany subjekt nachazi a kam
chce dojit. Plan pomaha vyhodnotit proveditelnost zaméru, odhalit jeho slaba
mista, prilezitosti a v neposledni radé také umoznuje v prehledné formé predstavit

dany zdmé&r potencionalnim partnerdm, ktefi poskytuji dileZitou zpé&tnou vazbu.

Magisterskou praci navazuji na svoji bakaladrskou préaci, kterd se vénovala
mapovani Ceské nezavislé tanecni scény, a dale na magistersky projekt, zkoumajici
hloubé&ji fungovani jednotlivych company. Jednim z pomérné prekvapivych zjisténi
projektu bylo, ze pouze dvé company se snazi o dlouhodobé pldnovani. Obé
company se shodovaly na triletém vyhledu. Jestli ten tfilety plan opravdu maji se
mi nepodarilo ovéfit. Ostatni company myslim jen tézko mohou pracovat jasnou
dlouhodobou vizi, &mz si uzaviraji cestu k moZnym zdrojim financovani.

Nedostateény se mi také jevi diiraz, jaky company kladou na pé¢i o svoji ,znacku".

V neziskové sféfe se s pojmem byznys plan setkdvame jen zfidka. U vétSich
organizaci miZeme vidét snahu o strategické pldnovani, kterd obvykle vychazi
z potfeby zefektivnit procesy v organizaci a vylepsit pozici pro ziskavani prostfedkd
nezbytnych pro naplfiovani poslani organizace. V nékterych pripadech jsou
organizace k dlouhodobému planovani donuceny svoji velikosti, v jinych svym
zfizovatelem. Mensi subjekty se nad svoji budoucnosti z ¢asovych a kapacitnich
dlvodd zamysleji predevsim s bliZzicimi se uzdvérkami grantovych vyzev. Pfitom
snaha nalézt spolec¢nou fecC s (nékdy zbytecné démonizovanym) komerénim
sektorem se mize u taneéni company projevit napfiklad ndpadem ptedstavit svoji

¢innost formou byznys planu.

Princip, kdy planujeme a divdme se na své aktivity zvendi pouze pro splnéni
uréitych formalnich pozadavk( neni pro nas nijak zvlast ptinosny. Plan - at uz ho
nazyvame “byznys”, nebo “strategicky”, vzdy bude vychazet z naSich redlnych
predstav a vizi. V zadjmu neziskového kulturniho subjektu by méla byt snaha
obhajit svoji smysluplnost, kvalitu a pfinos, a zaroven byt transparentni a po vSech
strankach profesiondlni. Jediné tak ma subjekt v ruce argument, ktery mu pomuze

zajistit prostfedky pro jeho existenci a predevsim pro naplfiovani umélecké vize.



Tanecni oblast, které se soustavné vénuji, a které se budu vénovat i v této praci,
se jesté stale ponékud uzavird sama do sebe. Pritom napriklad setkani a sdileni
konkrétnich problémd s lidmi z jinych, neuméleckych obor( by mohlo taneénikim,
nebo jejich manaZerlm dat potfebny impuls pro rozhodnuti, kterd je posunou
v v .e o Vo, s V. . Vavrs o v
vpred. Povazuji za dulezité ucit se nejnovejsim trendum v managementu, protoze
principy a postupy byvaji v ziskové i neziskové sfére velmi podobné. Jiny je pouze

cil. Nechceme délat tanec pro byznys, ale musime délat byznys pro tanec.

1.1. Co je obsahem prace

Prace je rozdélena na tii hlavni ¢asti. Uvodni ¢ast je vénovana charakteristikdm
Ceské taneéni scény. Vysvétluje, v &em jsou jeji specifika a zdGvodriuje potfebu

vénovat se pravé této oblasti.

Druhou ¢ast tvori kapitoly vénujici se strategickému planovani s ohledem na redlné
moznosti a kapacity nezavislych taneénich soubor(. Jedna se o tradi¢ni metodiku
vychdazejici z praci Michaela Kaisera. Cilem této Casti je propojit teorii s poznatky

ziskané praxi.

V tieti ¢asti nabizim jeden z moZnych alternativnich ndastroju, takzvany “Bussines
Model Canvas”, ktery slouzi k tvorbé, revizi a remodelaci byznys modelu
organizace. Aplikace tohoto nastroje je predmétem pripadové studie, ktera vznikla
ve spolupraci se souborem 420PEOPLE. Studie se zaméruje na revizi souc¢asného

modelu fungovani souboru a jeho ustaleni pro nasledujici tfi roky.

1.2. Cile prace

Hlavnim cilem prace je ovéfrit aplikovatelnost a uzite¢nost nastroje Business Model
Canvas, hojné vyuzivaného v komercni sfére, pro potreby nezavislého tanecniho
souboru. Hypotézu, ze pouziti tohoto nastroje je pro tanecni soubor vhodné ovérim
zpétnou vazbou od ¢&lenl souboru. Ambici prace je také prispét ke srozumitelnosti
jednotlivych krokd pomahajicich pfi strategickém pléanovani soubort tak, aby byly
jednoduseji aplikovatelné v jeho bézném provozu bez nutnosti zasadné rozsifovat

tym o experty na strategické planovani.
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1.3. Zvolena metodika

S ohledem na charakter prace byla zvolena koncepce pripadové studie jako jedna
z metod kvalitativniho vyzkumu. Ddvodem byla potieba ziskat podrobny vhled do
procest zkoumaného subjektu pfi aplikaci popisovaného néstroje. Tato metoda
také umozfiuje hledat souvislosti, prib&zné dovytvaret hypotézy, reagovat na

podminky a zkoumat dany fenomén v ptirozeném prostfedi.’

! SEBERA, Martin. Vybrané kapitoly z metodologie. 1. vydani. Brno: Masarykova
univerzita, 2012. ISBN 978-80-210-5963-4.
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2. NEZAVISLE TANECNI COMPANY U NAS A JEJICH
CHARAKTERISTIKA

V kontextu ceské kulturni scény vnimame, ze zde existuji baletni soubory, které
jsou soudasti divadel - pFisp&vkovych organizaci statu, kraji, nebo mést. Tém
nékdy fikame “oficidlni scéna”. Pak zde jsou tanecni soubory, které vznikly Cisté s
podnikatelskym zamérem a funguji na komerc¢ni bazi. Treti, pro tuto praci zdsadni
skupinu tvoFi soubory a uskupeni, které vznikly z tviréiho popudu kolem vyraznych
uméleckych osobnosti nezavisle na divadlech, nebo jinych institucich i
organizacich. Pro Ucely této prace je budeme nazyvat souhrnné “company”. Jejich

tvorbu miZeme zafadit pod oznadeni souéasny tanec.

SOUCASNY TANEC

,V &ir&im vyznamu znamena soudasny tanec obecné pojmenovani tance riznych
stylG, které se tané&i v dnedni dob&.“?V uz$im slova smyslu je soudasny tanec
(contemporary dance) souhrn tanelnich styld a slovnikl, které navazuji
na moderni tanec americké tanecni reformy 20. stoleti a evropsky vyrazovy tanec.
Soucasny tanec je synteticky zanr, ktery na tanecnika klade vysoké naroky jak
po technické, interpretacni, tak psychické i intelektualni strance. Tanecni dila
se “vyznacuji jednak inovativni, originalni formou, svobodnou kreativitou, ale také

schopnosti formulovat témata dllezitd pro spole¢nost a dusi moderniho &lovéka”.>

COMPANY

V praci je zamérné pouzivan prejaty vyraz “company”, které asi nejlépe vystihuje
oba dva ne Uplné presné ceské ekvivalenty: soubor a uskupeni. Vzhledem k tomu,
Zze az na jeden pfipad, zddna z company nema tanec¢niky v angazma a pracuje
s tane&niky na volné noze (pusobici v rlznych projektech napfi¢ scénou), nelze
hovofit o zddném stabilnim souboru. Uskupeni se odkazuje vice na nezdvislé
umeélce tvorici pod jednou znackou. Slovo “company” vystihuje podstatu fungovani
nezdvislych tane¢nich soubord u nds. Jde predev&im o produkéni zastfedeni

projektl, které pod hlavi¢kou této “company” vznikaji. ZaloZzeny byly vyraznymi

2 VIZE TANCE,o0.s. Program na podporu sout¢asného tance, pohybového divadla a
interdisciplinarnich uméni. Praha, 200 . Dostupné z: www.vizetance.cz, str. 39
3 VIZE TANCE,o0.s. Program na podporu sou¢asného tance, pohybového divadla a
interdisciplinarnich uméni. Praha, 200 . Dostupné z: www.vizetance.cz, str. 39
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uméleckymi osobnostmi, které hledaly prostor pro realizaci svych uméleckych vizi.
Tyto soubory funguji jako nestatni neziskové organizace, pricemz nejcastéjsi
pravni formou je spolek. Vedle spolkd existuje také naptiklad obecné& prospé&sna

spolec¢nost (Prazsky komorni balet).

NEZAVISLA SCENA

V porovnani s divadelni nezavislou scénou je ta tanecni velmi komorni. Stabilné u
nas v tuto chvili funguje sedm company. Abecedné jsou to: DOT504 Dance
Company, Lenka Vagnerova & Company, ME-SA, NANOHACH, Prazsky komorni
balet, VerTeDance a 420PEOPLE. VSechny tyto company sidli v Praze. Mimo Prahu
zadna company na podobné Urovni nefunguje. Zbyla ¢ast scény je tvorena solitéry,
ktefi nezavisle spolupracuji na jednotlivych projektech. Do regiond jezdi company
odehrat predstaveni, nebo kulturni centra vyuZivaji pro své tviréi rezidence.
V souladu se zahrani¢nimi trendy mizi jasné hranice mezi tancem, pohybovym
divadlem, fyzickym divadlem, nebo alternativnim divadlem. S pozadavkem
na zanrové presahy vznikaji také projekty, ve kterych tanecnici spolupracuji
napriklad s hudebniky, ¢inoherci, nebo vytvarniky. Podobné projekty ziskavaji
na atraktivité a maji potencidl zaujmout SirSi publikum. Existuji u nas také
soubory, které se pohybuji na pomezi vice zanru, a které s tancem, &i stylizovanym
pohybem vyrazné pracuji. Z nejvyraznéjSich napfiklad Spitfire Company, nebo
divadleni studio Farma v jeskyni. Tyto soubory byvaji pravidelné zarazovany

do programu taneénich festivald.

Company DOT504 zalozila v roce 2006 Lenka Ottova. Jeji snahou bylo vybudovat
v Ceské republice provozné a umélecky plné profesiondlni soubor fyzického
tanecniho divadla. Prestoze DOT504 byl prvnim nezavislym souborem vénujicim
se fyzickému divadlu, ktery si zaklddal na tom, ze ma tanecniky ve stalém
angazma (tfi tanecnici), v poslednich letech mu to jiz finan¢ni podminky
neumoznily. Zazemi souboru poskytuje tanecni studio Dance Perfect, které
zarovefl podporuje vznik novych projektd. V soucasné dobé& soubor funguje
na projektové bazi, zve ke spolupraci zahraniéni tvirce a v novych projektech jsou
také interpreti prevazné zahrani¢ni. Uspé&sné byvaji spoluprice s dvojici Jozef

Frucek a Linda Kapetanea (RootlessRoot Company).

Lenka Vagnerova & Company (2012) zalozila tanecnice, choreografka a pedagozka

Lenka VAgnerovd spolu s producentkou Sarkou Pavelkovou (dnes jiz

13



nespolupracuji). Repertodr souboru tvofi pouze dila Vagnerové. Ve svych
choreografiich pracuje s dynamikou pohybu, a zkouma paralely mezi lidmi
a zviraty, mezilidské vztahy i vztah Clovéka k sobé samému. Vagnerova kolem
sebe soustfedi okruh taneénikd, performerl a dalich umélcd, se kterymi
spolupracuje na jednotlivych projektech. Napriklad tanecnice Andrea Opavska

tanci ve vSech jejich dilech, které Ize u nas v soucasné dobé vidét.

Tanec¢ni company ME-SA (2008) vznikla jako vyusténi dvouleté spoluprace
tanecnic Hany Kalouskové, Martiny Hajdyly Lacové a Karoliny Hejnové (tehdy
Parové) s korejskou choreografkou Ji Eun Lee na tanecnich projektech, které
tvorila jesté v ramci studia choregrafie na HAMU. Zalozeni ob¢anského sdruzeni
byla snaha jejich praci profesionalizovat. V soucasné dobé stabilni jadro souboru
tvori uz pouze Martina Hajdyla Lacova a Karolina Hejnova. Kromé dvou autorskych
projektl, vétdina jejich dé&l vznika ve spolupraci s hostujicimi choreografy a tvirci.
Skupina nasla stalé zazemi v ramci rezidenc¢niho projektu Studio ALTA - Hala 30

v prazskych HolesSovicich.

Impulsem pro zalozeni souboru NANOHACH (2004) bylo zruseni festivalu
Konfrontace, a v té dobé absence souboru pro soucasné tanecni divadlo.
Soucasnou uméleckou radu tvoii Honza Malik, Lea Svejdova, Michal Z&hora.
V poslednich letech se tvorba souboru zamé&fuje na realizaci plvodnich &eskych
dél, které uvadi predevsim v prazském divadle Ponec. Pravidelné denni tréninky
probihaji pouze pfi pripravach nové inscenace. Dale pfed kazdou reprizou tfidenni
zkousky po ¢tyiech hodinach. Clenové souboru NANOHACH se také aktivné podileji
na soucasném kulturnim déni v CR. Dle nejnové&jsich informaci soubor oznamil

posledni premiéru a nasledné ukonceni své cinnosti.

Prazsky komorni balet (1964/2007) byl prvni profesionalnim tanecni souborem,
ktery se u nas pokousel o experimenty s klasickym tancem mimo struktury velkych
divadelnich domd. U zrodu tehdy jesté Baletu Praha stali Lubo$ Ogoun, Pavel Smok
a Vladimir Vasut. Jejich snahou bylo vybudovat moderni tanec¢ni soubor. Béhem
let se stridala obdobi, kdy byl soubor zastitény néjakou instituci a kdy fungoval
samostatné. Od roku 2007 funguje jako obecné prospésna spole¢nost a zada
o grantovou podporu. Dramaturgii souboru tvofi z ¢asti tradi¢ni Smokova dila, z
¢asti dila soucasnych ¢eskych a v men&i mife zahraniénich choreografi. Soubor

tvofi osm stalych taneénik( “sélistG” a dva “stali hosté”. Tanelnici maji v rdmci
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souboru urcitou formu angazma, ktera jim zajistuje pravidelny pfijem. Soubor
zkousi pravidelné v prostorech tanec¢niho studia Contemporary, které si
dlouhodobé pronajima. Verejnost ma moznost Ucastnit se pravidelnych otevienych

tréninkd.

Uskupeni VerTeDance (2004) zalozily tanecnice a choreografky Veronika Knytlova
a Tereza Ondrova spolu se svételnym designerem Pavelem Kotlikem. Pro
VerTeDance jsou napriklad typické spoluprace s hudebniky na scéné. Do svych
projektd zvou hostujici taneéniky, performery, které oslovuji dle charakteru
projektu. Pracuji mimo jiné napfiklad s tématy, jako je fyzicky handicap. Zkusebnu
si pronajimaji ve Studiu Alta. Ob& dvé tanelnice plsobi nejen jako choreografky

a interpretky, ale vénuji se také pedagogické cinnosti.

Soubor 420PEOPLE (2006) tvori Natasa Novotna a Vaclav Kunes, které spojuje
dlouholeté angazma v prestiznim souboru tanecniho divadla - Nederlands Dans
Theater. Jejich repertoar je tvoren predevsim autorskou tvorbou, ale také nékolika
choreografiemi od zahrani¢nich tvircl. Soubor pracuje s viceméné stalym
okruhem taneénik(, ktefi nejsou ve stdlém angazma. Zkoudi prozatim v ramci
dlouhodobé rezidence ve zkusSebnach Nové scény, pripadné si zkuSebny

pronajimaji dle potreby.

SHRNUTI

Véechny tyto soubory maji nékolik spolednych rysl. Za prvé je to zavislost
na grantové podpore. Zadnd company zfejmé i z tohoto dlvodu nemad pravni
formu s.r.o. Grantova podpora na jednu stranu nezarucuje dlouhodobou finan¢ni
jistotu, ale na stranu druhou umoznuje vznik alternativnéjsich az experimentalnich
dél, ktera by se vzhledem ke svému zacileni z jinych zdrojl t&Zko financovala. Dila,
kterd jsou odvazna, jsou dllezitd, protoze posouvaji hranice estetiky a hledaji nové

cesty komunikace s divakem.

Kromé Prazského komorniho baletu, zadny ze souboru nema své tanecniky ve
stalém angazma. Jadro souboru obvykle tvofi jedna, nebo dvé umélecké
osobnosti, které spolupracuji zpravidla se stabilnim okruhem taneénikd. Kromé jiz
zminovaného Prazského komorniho baletu funguji soubory na projektové bazi.
O soubory se obvykle stara jeden produkéni/manazer, ktery si vétSinou déli praci
s dal&im produké&énim, pFipadné placovymi produkénimi. Témé&F u véech soubord se

na organizacné-administrativni praci podileji také umélecti Séfové souboru.
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Vlastni zkuSebnou disponuje pouze company DOT504. Soubory si zkusSebny
pronajimaji za bézny (nebo zvyhodnény) pronajem, pfipadné zkousi zadarmo v
ramci priprav premiéry pro konkrétni prostor. Zadny ze souborl nema vlastni
divadelni scénu. Soubory obvykle nehraji pouze v jednom prostoru, ale stridaji
vice divadel. Nejcastéjsi praxi je, ze soubory neplati ndjem za divadlo, techniky a
sluzby v divadle, a dostavaji fixni odménu za reprizu pfipadné i procenta z trzeb

v zavislosti na domluvé.

Soubory u nds ro¢né& premiéruji v prdméru dvé nova dila a roéné odehraji v
priméru kolem Ctyficeti predstaveni. Pro srovnani norsky soubor Jo Strgmgren
Kompani, ktery funguje tak, e mdze hrat na vice mistech zarovef, roéné odehraje
sto az dvé sté predstaveni. Jiné zahranicni soubory jsou schopné odehrat vice

predstaveni, diky turné planovanym s velkym predstihem.

Tanecni oblast je dlouhodobé podfinancovana. V roce 2016 byly v rozpoctu
Magistratu hlavniho mésta Prahy navysSeny prostifedky na jednoleté granty pro
profesionalni umeéni skoro o 10%. Zaroven se ve srovnani s predchozim rokem
navysil polet zadatell v kategorii “tanec a nonverbalni uméni” o celych 54%.
Konecné prostredky pridélené tanecni oblasti byly ale v souhrnu o 1,5% nizsi nez
v predchozim roce.* UZ na prvni pohled je zfejmé, Ze projekty nemohly byt
adekvatné zafinancované. Na viceletou podporu se zatim podafilo dosahnout
souborim DOT504, Prazsky komorni balet a 420PEOPLE.

* MHMP - Vysledky grantového Fizeni 2014-2016, dostupné z:
http://kultura.praha.eu/jnp/cz/granty/index.html

16



3. STRATEGICKE PLANOVANI

3.1. Co je to strategické planovani?

.Strategické planovani je vysoce efektivni proces k zajisténi dlouhodobé
udrzitelnosti organizace. Smyslem strategického planovani je dobre definovat, kde

se organizace nachazi a kde by se v budoucnu nachazet chtéla.“?

Strategické planovani je mozné zjednodusené nazvat dlouhodobym planovanim.
Jeho hlavni funkci je v nasem kontextu umoznit véasné zajisténi vSech potrebnych
.0 . . v 7 . v v o . v
zdroju pro realizaci umelecké vize. I kdyz mnoho manazeru argumentuje, ze
nemaji ¢as planovat, ve skutecnosti dobry plan Setfi ¢as a pomaha soustredit se
na priority. Hodnota planu neni v dokumentu jako takovém, ale predevSim v

rozhodnutich, kterd ovlivni.®

Pfed samotnou tvorbou planu je potieba si Fict, za jakym G&elem plan vznika. Mize
slouzit k definovani cilG a strategii k jejich dosazeni nebo k b&Zné revizi naseho
fungovani a pfipadnym korekcim jeho sméru. Vzniknout mize také s cilem

prezentovat ho nag&im sou¢asnym, nebo potenciondlnim partnerdm.

Plan by mél zacit celkovym pohledem na projekt, nebo organizaci a odpovidat na
otazky: kdo, co kde, kdy, proc, jak. Tento abstrakt se piSe az jako posledni,
protoze v prib&hu tvorby pldnu obvykle pfichdzeji nové napady. Rozdilné bude
tato Cast pojata v pripadé, Ze plan slouzi pouze pro interni Ucely a pokud je urcen

pro prezentaci jinym subjektdm.

Strategicky plan obvykle slouzi organizaci pro interni Gcely, pro rozpracovani do
dil¢ich analyz, a pro zamé&Feni se na pInéni strategickych cild. MGZe byt stejné tak

i prezentovany partnerim. Dé&l3 se na tfi aZ pét let doptedu.

Velice podobny strategickému planu je byznys plan. Pouziva se jak v Uplnych
zacatcich, kdy je potfeba rozpracovat a promyslet novy zamér, tak také pro revizi

a remodelaci jiz fungujiciho projektu, nebo organizace. Pomaha analyzovat tuto

> SEDIVY, Marek a Olga MEDLIKOVA. Uspé&na neziskové organizace. 2., aktualiz. a dopl.
vyd. Praha: Grada, 2011. Management (Grada). ISBN 978-80-247-4041-6., Str.28

® BY TIM BERRY. Hurdle, the book on business planning: how to develop and implement
a successful business plan. Millennium ed. rev. Eugene, OR: Palo Alto Software, Inc,
2000. ISBN 09-664-8914-4.
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¢innost a implementovat pfipadné zmény, které by mély vést k jejimu

zefektivnéni.

“Byznys plan je pisemny dokument, ktery popisuje vSechny podstatné vnéjsi
i vnitfni okolnosti souvisejici s podnikatelskym zadmérem. Je to formalni shrnuti
podnikatelskych cild, dGvod{ jejich redlnosti a dosazitelnosti a shrnuti jednotlivych
krokd vedoucich k dosaZeni té&chto cild.”” Jinak feceno je to jakykoliv plan, ktery
nam umoznuje divat se dopredu, alokovat zdroje, zamérit se na klicové body
a ptipravit se na rizika a prilezitosti. ® SlouZi také jako vhodny dokument pfi
oslovovani investora, nebo partnera, ktery se o nasich zdmérech chce dozvédét

co nejvice v co nejkratsim case.

Proces vytvareni byznys planu v neziskové organizaci je stejny, jako v organizaci
ziskové. V té neziskové pouze v nékterych bodech volime lehce odliSny postup
s ohledem na specifické poslani a cile organizace. Rozdilné bude zacileny napriklad
marketing. Zatimco komerc¢ni sféra cili na zdkaznika, ktery je platcem
i odbératelem produktu, neziskova sféra oproti tomu cili na publikum/klienty
a poskytovatele podpory. OdliSné budeme nahlizet také na strukturu a zdroje

financovani.

DUvodem pro sestaveni jakéhokoliv pldnu byva potfeba popsat a prezentovat

projekt a zplsob jeho realizace budto dovniti organizace, nebo mimo ni. Projekt
v “ ” . sy o . o

se tedy snazime “prodat” potencionalnim partnerum, investorum, nebo

zainteresovanym osobdm v ramci organizace. V pripadé neziskové organizace

muUZe dobfe zpracovany a promyéleny plan zvysit ddvéryhodnost projektu

a pomoci tak ziskat potfebné zdroje.

3.2. Proces strategického planovani

Zakladnim predpokladem pro strategické planovani a tvorbu planu
je zainteresovanost véech ¢lend tymu. Vznik strategického planu za&ind zakladni
situaéni analyzou, pti které dochazi k nadefinovani poslani a cild. Proces pokraéuje

analyzou vnéjsiho prostfedi a vnitini analyzou company. Dale si soubor nadefinuje

7 SRPOVA, Jitka, Ivana SVOBODOVA, Pavel SKOPAL a Tomas ORLIK. Podnikatelsky plén a
strategie. 1. vyd. Praha: Grada, 2011. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-4103-1.

8 BY TIM BERRY. Hurdle, the book on business planning: how to develop and implement
a successful business plan. Millennium ed. rev. Eugene, OR: Palo Alto Software, Inc,
2000. ISBN 09-664-8914-4.
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jednotlivé strategie, z nichz vybere tu nejvhodnéjsi a tu nasledné rozpracuje
do operativniho planu s konkrétnimi cili. Po realizaci planu musi pfijit zhodnoceni,
neboli evaluace. Pfedpokladem pro strategické planovani je vile se vytvofenym
pldnem Fidit a priib&Zné ho aktualizovat. Nasledujici popis strategického planovani
vychdzi z metodiky podle Michaela Kaisera®, ktery je jiz v kulturnim sektoru

povazovan za klasika.

Establish
Vision

Review
Strategies
and Goals

Develop
Strategies

\
‘@

Obrazek 1 Cyklus strategického planovani; Zdroj:http://indigenouspartners.com.au

Implement
and Monitor

3.2.1.Formulace/ Revize poslani

I kdyz by se mohlo zdat, Ze poslani tanecniho souboru je zcela evidentni - tvorit
a prezentovat taneéni dila, je potfeba se nad nim zamyslet dikladné&ji. Formulace
poslani vytvari rémec pro dalsi praci na strategickém planu pro nas soubor. Michael
Kaiser stru¢né vystihuje poslani jako néco, co ,popisuje Ustfedni cile organizace
a rozsah jejiho plsobeni®.'® To znamena, 7e by mélo byt z poslani jasné, pro¢
fungujeme, ¢eho se snazime docilit a koho svoji tvorbou chceme oslovit. Podle
Kaisera zdroven neni podstatné, jaké je konkrétni znéni poslani, nejedna se
o reklamni slogan, dileZit&j&i jsou disledky tohoto poslani. Organizace by se

neméla nechat formulaci poslani paralyzovat, radéji si stanovit cile v bodech, a k

° Michael M. Kaiser (*1953) je prosluly kulturni manazer, byvaly president Kennedyho
centra ve Washingtonu. Je ptezdivany jako ,kral zvrat(®, diky zachrané instituci jako Alvin
Ailey American Dance Theatre, American Ballet Theatre, Royal Opera House a monoho
dalich. Vyrazné se zaslouzil o rozvoj kulturniho managementu ve svété. Nyni plsobi na
DeVOS INSTITUTE OF ARTS MANAGEMENT.

10 KAISER, Michael M. Strategické pldnovani v uméni: prakticky privodce. 1. vyd. Praha:
Institut uméni - Divadelni Ustav v Praze, 2009, 146 s. ISBN 978-80-7008-236-2. Str.16
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formulaci se vratit pozdéji. Zaroven je dost mozné, ze tym pfi procesu planovani
dojde k rozhodnutim, kterd poslani jesté o kus posunou. S vyslednou formulaci
poslani (ale predevSim jeho obsahem) by se méli vSichni zicastnéni ztotoznit.
Dobfe naformulované posldni ndm mdze usnadnit cestu k osloveni dlleZitych

partner( a je nezbytnou vybavou pro fundraisingové aktivity.

3.2.2.Analyza vnéjsiho prostredi

“Analyza prostredi odpovidd na otdzku: Co je nutné k tomu, abychom dosahli

Uspéchu v tomto prosttfedi a zérover naplfiovali své poslani?”!

V prvni radé se pokusime nadefinovat odvétvi ve kterém se pohybujeme. Odvétvi
je skupina organizaci nabizejicich podobny produkt nebo sluzbu stejné skupiné
zdkaznik( a/nebo erpajici ze stejného zdroje. Pfesné vymezeni nadeho odvétvi se
muzZe také v prib&hu analyzy posouvat.!? Michael Porter!® navrhnul model pro
analyzu struktury odvétvi, ktery Kaiser doporucuje aplikovat také na umélecka
odvétvi. Model déli sledované ucastniky odvétvi do kategorii: Srovnatelné

spolecnosti, Novacci, Alternativni produkty, Zakaznici a Dodavatelé.

Nové vstupujici

Dodavatelé Zakaznici

Konkurenéni
prostredi
hrozby ﬁ

Substituty a
komplementy

Obrézek 2 Porterim model péti sil; Zdroj: jakasi.cz

11 KAISER, Michael M. Strategické pldnovani v uméni: prakticky privodce. 1. vyd. Praha:
Institut uméni - Divadelni Ustav v Praze, 2009, 146 s. ISBN 978-80-7008-236-2. Str.26
12 KAISER, Michael M. Strategické pldnovani v uméni: prakticky privodce. 1. vyd. Praha:
Institut uméni - Divadelni Ustav v Praze, 2009, 146 s. ISBN 978-80-7008-236-2. Str.27
13 Michael Porter (1947) je americky profesor, zakladatel jedné z nejzndmé&jsich strategii
pro analyzu konkurencnich sil. Patfi mezi nejmladsi profesory Harvardovy univerzity. Lze
ho zaradit mezi guru marketingu..
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Sledujeme tedy subjekty, které nabizeji stejnou Uroven produktu jako my - s témi
se budeme délit o zdroje, zakazniky a pfipadné partnery. Dale musime zmapovat
nové vzniklé subjekty, které jesté nejsou na srovnatelné Urovni s nami, ale maji
perspektivu se na ni vypracovat. Dale musime sledovat, jaké se nabizeji
alternativni moznosti, tedy zastupné produkty. To napfiklad z toho ddvodu,
abychom I[épe pochopili, e vétdina nasich divaki nechodi pouze na taneéni
pfedstaveni, ale mohou mit mnoho jinych zajmu. Tudiz i my musime cilit na jiného
nez na Cisté tanecniho divaka. Do kategorie “zdkaznici” spadaji nejen divaci,
ale také poradatelé a dramaturgové, které chceme zaujmout, a dale také
prispévatelé, mecendsi, partnefi. Dodavateli se mysli pracovnici, ktefi poskytuji

sluzby danému odvétvi a které pro svoji ¢innost potfebujeme.

Dukladné&j$i analyza srovnatelnych spoleénosti ndm jednodude umozni inspirovat
se tim, co funguje jinym. Z webovych stranek, vyroCnich zprav a medidlnich
vystupd mQzeme ziskat pomé&rné konkrétni predstavu napriklad o uméleckém

a finan¢nim profilu, o struktufe organizace, jejich partnerech a intenzité PR.

3.2.3.Vlastni vnitFni analyza

“Vnitfni analyza odhaluje nejvyznamnéjsi silné a slabé stranky organizace. Poctivé
hodnoceni ¢i “audit” cinnosti spoleCnosti, spojeny s vypovidajici analyzou

prostiedi, poskytuje pevny zéaklad pro vytvofeni kreativni strategie.”**

Na zadatek je uzite¢né udélat si rychlou SWOT analyzu®®. Ta nas donuti zamyslet
se obecné nad nasimi silnymi strankami, slabymi strankami, nevyuzitymi
prilezitostmi a moznymi hrozbami. Nesmime zapominat, Ze ¢asto se zamérujeme
vice na to, co ndm nefunguje nez na to, v éem jsme Uspé&&ni a na ¢em miZeme

stavét.

14 KAISER, Michael M. Strategické pldnovani v uméni: prakticky privodce. 1. vyd. Praha:
Institut uméni - Divadelni Ustav v Praze, 2009, 146 s. ISBN 978-80-7008-236-2. Str.40
15 SWOT analyza je univerzalni analyticka technika zaméfena na zhodnoceni vnitfnich a
vné&jsich faktorl ovliviiujicich isp&3nost organizace nebo néjakého konkrétniho zaméru
(napriklad nového produktu ¢i sluzby). Nejcastéji je SWOT analyza pouzivana jako
situacni analyza v rdmci strategického fizeni.
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Obrazek 3 SWOT matice; Zdroj: sunmarketing.cz

VNITRNI PUVOD
atributy organizace

VNEISipOVOD
atributy prostredi

Dale nasleduje podrobné&jéi analyza vsech dlleZitych oblasti. Otdzky jsou

inspirované Michalem Kaiserem tak jak je uvadi své publikaci Strategické

planovani vuméni (2009), upraveny a doplnény pro potreby nezavislého tanecniho

souboru.

1)Umélecka tvorba

Pro koho je nase tvorba urcena?

Jakou mame navstévnost?

Jak nas vnima kritika?

Jak se vidime v porovnani se srovnatelnymi soubory?
Kdo je dominantni uméleckou osobnosti? Je dostatecna?
Jak kvalitni mame tanecniky?

Existuje plan nastupnictvi po aktudlnim uméleckém vedeni?

2)Financovani

a) Prijem z Cinnosti

Jaké porcento naseho prijmu pochazi z vlastni ¢innosti?

Jak vysoké je toto procento ve srovnani s primérem v odvétvi?
Cim je zplsobem tento rozdil?

Nabizi soubor néjakou formu predplatného na sva predstaveni?
Jsou velké rozdily u prodejnosti jednotlivych dél?

Vyjizdi soubor na turné?

Jaké jsou celkové vydaje na turné a jaky je prijem?
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- Podle ¢eho zvazujeme co nabidneme na turné?

- Jak slozité je pro nas ziskat objednavky na predstaveni po republice a v
zahranici?

- Kdo zajistuje zajezdové terminy pro soubor?

- Jak si stoji soubor v porovnani s ostatnimi soubory z pohledu vyjezdi?

b) Jiné pfijmy

- Ma soubor jiné prijmy nez z predstaveni?

- Kolik procent celkovych pFijmd tvofi granty?

- Kolik procent pfijmu tvofi dary - firemni darci + individualni darci?

- Navysuji se prijmy souboru v poslednich péti letech? Cim je to zplsobeno?

c) Vydaje
- Jakd je struktura nasich vydaji?

- Ve které oblasti bychom pravdépodobné nejvice potrebovali vydaje navysit?

d) Vykonnost

- Ve kterych oblastech vynakldda soubor pFili§ mnoho finanénich prostfedki?
- Jaky je pomér mezi prijmy a vydaji?

- Ve kterém obdobi roku predstavuje hotovostni tok nejvétsi problém?

- Je tato doba predvidatelna? Lze ji preklenout?

3) Marketing

- Jak viditelny je soubor? Doma? V mezinarodnim méritku?

- Které nastroje marketingu pouzivame, nebo jsme pouzivali?

- Které byly/jsou efektivni?

- Jaké procento pfijmuU z &innosti je vynaloZzeno na marketing?

- Srovnatelené soubory vynakladaji vice, nebo méné?

- Jak schopny je clovék, ktery se u nas vénuje marketingu?

- Jaké mame povédomi o demografické strukture naseho publika?
- Jak velké je nase potencionalni publikum?

- Jak ziskdvdme zpétnou vazbu od divakui?

4) Fundraising

- Jaky dopad maji silné/slabé stranky marketingu na fundraising?
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- Jaky je pomér mezi pfispévky od individudlnich darct, podnik(, nadaci a
verejnych rozpoctu?

- Jak jsme na tom v tomto ohledu ve srovnani s ostatnimi soubory?

- Jaké metody fundraisingu uz jsme vyzkouseli?

- Které se ukazaly byt efektivni?

- Poradali jsme v posledni dobé néjakou specidlni kamapan zamérenou na
fundraising?

- Kdo se u nas zabyva fundraisingem? Na jak velky Gvazek? Je to jeden clovék,

nebo vice lidi?

5) Zaméstnanci/ Spolupracovnici

- Jak pocetny je administrativni a produkéni tym?

- Jak jsme na tom v porovnani se srovnatelnymi soubory?

- Jakd je vySe odmén ve srovnani s primérem v odvétvi?

- Jak je tym organizovany?

- Jsou jasné ulohy a odpovédnosti?

- Jaké jsou nase celkové naklady na produkci a administrativu?

- Jakd je mira zku&enosti ¢lend tymu?

“Porovnani vysledkd vnitfni analyzy s poZadavky na Uspéch, které odhalila analyza

odvétvi, identifikuje oblasti strategického zajmu. “*°

3.2.4.Planovani a realizace umélecké vize

Uméleckd cinnost je smyslem existence umeéleckého souboru. PredevsSim
u nezavislého souboru je ale velmi obtizné predvidat jaké budou vysledky nasi
¢asto experimentalni tvorby, kdy ptijde velkd tvré&i energie a kdy bude lepsi
pozvat si napriklad hostujiciho choreografa. Trebaze produkcéni manazer bude
potiebovat znat tituly, obsazeni a terminy v co nejvétsim predstihu, pro umélecké
osobnosti pravé touha po vé&t&i spontdnnosti a flexibilité byva dlvodem jejich
odchodu z “kamenného” divadla. Je tedy potreba nalézt kompromis, ktery umozni

véem ¢&lendm tymu odvadét kvalitné svoji praci.

16 KAISER, Michael M. Strategické pldnovani v uméni: prakticky privodce. 1. vyd. Praha:
Institut uméni - Divadelni Ustav v Praze, 2009, 146 s. ISBN 978-80-7008-236-2. Str.40

24



Repertoar souboru musi dlouhodobé odrazet jeho poslani. Hlavni slovo pfi vybéru
hostujicich choreografi a pladnovani novych inscenaci ma umélecky $éf. Casto je
umélecké vedeni tvoreno dvéma Séfy, nebo uméleckou radou. Umeélecké vedeni
navrhuje svoji idealni predstavu o dramaturgickém planu, nasledné pak urcuje
priority podle ekonomickych a organiza¢nich moznosti. Ty vyhodnoti produkéni
manazer. Velmi dilezitd je zde absolutni divéra mezi uméleckym $éfem

a manazerem.

PFi uméleckém planovani si musime zodpovédét tyto otazky:

- Jaké produkce chceme premiérovat v pristich tfech letech?

- Jak touto volbou budeme plnit poslani organizace?

- Do jaké miry zaujme kazda produkce publiku?

- Jak budou tyto produkce atraktivni pro poskytovatele podpory?

- Jaké budou naklady na kazdou produkci?

- Budou pfijmy z &innosti a jiné pfijmy dostate¢né na pokryti té&chto nakladd?

- Kde budou produkce uvedeny?

- Klade néktera z produkci neobvyklé technické, nebo umélecké naroky?

- Budou v nékteré z produkci Guc¢inkovat medialné znami umélci?

- Jaky dopad to bude mit na naklady? Na ceny vstupenek? Na marketingovou
startegii? Na startegii fundraisingu?

- Bude néktera z produkci uvedena na turné?

3.2.5.Planovani dalsich aktivit - workshopy, kurzy, komercni akce

Pfi hledani zplsobu, jak nasim spolupracovnikdim umoznit navyseni jejich pfijmu
v dobé, kdy nejsou plné vytizeni zkousenim a hranim, nabizi se napfiklad tyto
moznosti. Za prvé je to potradani workshopl a pravidelnych lekci pro laickou, nebo
odbornou verejnost. Takové aktivity mohou mit kromé financniho efektu take vliv
na zvyseni povédomi o souboru. Lekce také umoznuji navazani primého kontaktu
s potenciondlnimi divaky a pfiznivci. V Fadach Uéastnikl kurzt se klidné mohou
objevit lidé s chuti podilet se na cdinnosti souboru v ramci prilezitostné
dobrovolnické vypomoci. Vzdélavaci aktivity také zatraktiviiuji portofolio souboru

pro potencionalni darce.

Dalsi moznosti jak navysit prijmy souboru jsou komercnéji zamérené eventy.
Umélci se obvykle témto akcim brani. Tato otazka je vzdy na zvazeni, ale pokud

je soubor osloveny firmou, nebo poradatelem vyznamné akce, mél by byt
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pripraveny rychle a profesionalné reagovat s nabidkou co je schopny a predevsim
ochotny realizovat. V zdsad&, pokud je umélci ve vé&tsi mife ponechédna tvaréi
svoboda a soubor si pohlida s kym spojuje své jméno, nemél by byt zadny divod
k obavédm. Dulezité je, aby tyto vyjimecné akce nebranily souboru v naplfiovani

jeho poslani.

3.2.6.Financni planovani

“Zatimco plany realizace odpovidaji na otazky typu, co se bude délat, kdo to bude
délat a kdy, finan¢ni plany odpovidaji na otazky “S jakymi naklady?” a “Kde a kdy

bude generovan pfijem?”. ’

Finan¢ni planovani se u vétsich organizaci déla standardné s vyhledem na pét let.
U malého souboru vidim jako smysluplné tfi roky. Jde ndm o co nejredlnéjsi
predstavu o nasich pfijmech a vydajich v budoucich obdobich. Se sestavovanim
rozpottu pro nasledujici roky ndm pomiZe vykaz zisku s ztrdt z pfedchozich
obdobi. Sledovat bychom méli také rozvahu. Odhadnout budouci pfFijmy
u nezavislého souboru je velmi nelehky Ukol. DlleZité ale je, a to i na strané

vydajl, vzdy prib&Zné porovnavat plan s realitou, a umét se s ni vyporadat.

Pfredpoklad vydajl

Sestavuje se zakladni roc¢ni rozpocet obsahujici vSechny fixni vydaje, které
by soubor mél, i bez uvedeni nové premiéry. K nim se postupné pridavaji vydaje
na jednotlivé premiéry, turné, specialni marketingové kampané atd. Nesmi
se zapomenout na persondlni naklady, které mohou diky kampanim vzrQst.

V planu na dalsi roky se pfipocte ocekavana inflace.

Pfredpokladany pfijem z vlastni ¢innosti

Soubory si zpravidla vstupenky na svoje predstaveni samy neprodavaji. Na
zakladé smluvni dohody dostavaji predem stanoveny honoraf za odehrana
predstaveni, pripadné procenta z trzeb. Pfijem z vlastni ¢innosti se pro soubor
dlouhodobé& &patné predpovida. V pFipad&, Ze soubor nemd svij vlastni prostor,
poCet odehranych predstaveni zavisi z velké ¢asti na prostorech, ve kterych se

predstaveni konaji. Ve vétsiné nasich divadel, kde se nezavisly tanec uvadi, se

17 KAISER, Michael M. Strategické pldnovani v uméni: prakticky privodce. 1. vyd. Praha:
Institut uméni - Divadelni Ustav v Praze, 2009, 146 s. ISBN 978-80-7008-236-2. Str.113
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terminy domlouvaji priblizné s ro¢nim predstihem. Budeme tedy muset vytvofrit
odhad, kolik predstaveni budeme asi schopni odehrat a kolik za né minimalné

utrzime.

Predpokladany prijem z fundraisingu

Odhadovani vyse téchto prijml se nékdy blizi vé&téni ze sklen&né koule. Granty
z vefejnych rozpoctl se az na vyjimky udéluji jednoleté. Rok od roku se podminky
mohou ménit a stejné tak se méni i grantova komise. Dalo by se fici, Zze soubor,
ktery ma vysokou kredibilitu a ma dobfe napsany grant, respektujici specifické
pozadavky kazdé jednotlivé vyzvy, ma sSanci ziskat velkou ¢ast pozadované castky.
Z nadaci mUZeme Zadat na projekty, které odpovidaji poslani nadace. Obvykle se
ale nejednd o prilis vysoké castky. Vyjimkou jsou zahraniéni nadace. S
ptisp&vkem, nebo sponzoringem z komeréni sféry mizeme poditat az ve chvili, kdy

mame podepsanou smlouvu.

3.2.7.Planovani fundraisingu

“Fundraising ve skute&nosti spociva v kultivaci vztahd”.'®

Fundraising se ¢asto u malych souborl omezuje na to, 7e se “podaji granty”
a viceméné se ¢eka co z toho bude. Na vic nezbyvaji kapacity. Dokonce i zadosti
o grant se podavaji na posledni chvili a neni obvykle k dispozici nikdo, kdo by se
jim systematicky vénoval. Nékdo, kdo by hlidal terminy a pfipravoval zadosti s

dostate¢nym predstihem.

Stejnou péci je potreba vénovat firemnimu a individualnimu fundraisingu. Mozna
vice tomu individudlnimu, protoze firmam soubory obvykle nemaji pfFiliS co
nabidnout. Je napfiklad vhodné, pokusit se navazat osobni kontakt s predstaviteli
nékolika malo vytipovanych firem, které ndm jsou hodnotové blizké. Trpélivé
budovany vztah mize byt pozdé&ji velmi cenny. V kontextu nezavislé company se
nelze priliS odvolavat na zvyseni darcovi prestize. Soubor nebude schopny zajistit
mnoho prilezitosti k vlastni prezentaci darce ve vybrané spole¢nosti. Pokud se pro
spolupraci rozhodne, bude to z touhy zacitit &istou tviréi energii, byt u toho, kdyz

néco kreativniho vznika, nebo jenom z radosti podpofit néco v ¢em vidi smysl.

18 KAISER, Michael M. Strategické pldnovani v uméni: prakticky privodce. 1. vyd. Praha:
Institut uméni - Divadelni Ustav v Praze, 2009, 146 s. ISBN 978-80-7008-236-2. Str.83
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Soubor musi proti tomu nabizet naprostou profesionalitu, transparentnost

a spolehlivost. Tim rozhodujicim faktorem jsou ale vzdy nakonec osobni sympatie.

PFi planovani fundraisingové strategie si klademe tyto otazky:

- PFeddvd soubor darcdm informaci o své Zivotaschopnosti a kvalit&?

- Které nadace vénovaly prostifedky srovnatelnym organizacim?

- Informovali jsme se dostatecné o kazdé nadaci?

- Vytipovali jsme si projekt, ktery by mohl zaujmout firemni darce?

- Sdélujeme, jak mGzeme zviditelnit firemni darce? Mame pro né pfipravené
vyhody?

- Jak mdZeme rozvijet kladny vztah s ptedstaviteli mistni a narodni spravy?

- Mame vytipovanou skupinu potencionalnich darct z fad jednotlivcG?

- Umime tyto jednotlivce zapojit do ¢innosti souboru?

- Vynakladdame na fundraising dostatecné usili?

3.2.8.0rganizacni struktura

V nezavislych souborech obvykle zadna velka organizacni struktura neexistuje.
Jsou zde umélecké osobnosti, které si nejcastéji k sobé najdou clovéka, ktery jim
pomUze s produkci. Postupem ¢asu se tym mozna rozsifi o dalsi produkéni. IdedIné
by méla nastat situace, ze v souboru synergicky pracuje umélecky Séf/garant spolu
s produkénim manaZerem. Chapou svoje potfeby a naprosto si ddvéfuji. Dalsi
¢lenové produkéniho tymu budou angaZovani dle strategickych cilG - napftiklad

technicky produkéni, fundraiser, PR specialista a dalsi.

Soubory u nas, az na jednu vyjimku, funguji na projektové bazi, pricemz vétsSina
tanelnikl, které pro jednotlivé produkce angazuji, jsou umélci na volné noze. Z
toho dlvodu neni az tak zasadni organizaéni struktura, jako rozdéleni kompetenci

a dobré nastaveni komunikace mezi spolupracovniky.

3.3. Implementace vytvoreného strategického planu

Pro implementaci strategického planu si potfebujeme stanovit operativni cile, které

nam pomohou alokovat jak lidské, tak materialni zdroje.'® Zcela zdsadni je dobfe

19 FOTR, Jifi. Tvorba strategie a strategické plédnovéani: teorie a praxe. 1. vyd. Praha:
Grada, 2012. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-3985-4.
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nastavend komunikace napfi¢ organizaci, aby mohly byt prib&Zné& pln&ny cile

vyplyvajici z rozpracovaného strategického planu.

~Proces implementace strategie musi byt v souladu s celkovou situaci, strukturou
a nastavenim organizace, rozsahem strategickych zmén a manazerskymi

znalostmi.“?°

3.4. Evaluace funkcnosti planu

Po uvedeni planu do praxe je nezbytné tento plédn neustdle uzplsobovat vné&j$im
a vnitfnim zménam. Méni se prostredi, na které je potfeba reagovat. V této fazi se
vyhodnocuji priib&Zné vysledky a porovnavaji se s predpoklady dle strategického
planu.

Hlavni cile evaluace lezi tedy v pribéZnych korekcich probihajicich procest a
nakonec ve vyhodnoceni naplnéni strategie a strategickych cild po ukoné&eni

realizace.

20 MALLYA, Thaddeus. Zdklady strategického Fizeni a rozhodovdni. 1. vyd. Praha: Grada, 2007.
ISBN 978-80-247-1911-5.Str. 136
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4. OD STRATEGICKEHO PLANU K BYZNYS PLANU

Na prvni pohled by se tvorba strategického planu pro malou company mohla jevit
z ¢asovych divodl jako nadbytednd. Podstatné ve skutecnosti neni, jestli vznikne
néjaky dokument, ktery se zalozi do Supliku, ale podstatna je zména uvazovani

nad zplsobem fungovani souboru.

Nezavislé taneéni company se nachdzeji nékde na pul cesty mezi vefejné
prosp&snym subjektem a subjektem, ktery uspokojuje ptedevsim potfeby ¢&lent

souboru a jejich touhu tvofit.

Hlavnim dlvodem pro¢ podporovat nezavisly tanec z vefejnych zdrojd je zajistit
kvalitni nabidku, kterd pokryje tuzemskou poptavku. Daldim ddvodem podpory je
investice do kulturniho statku, ktery v zahrani¢i pomaha ke zvySovani prestize,

reprezentaci a predavani kulturnich hodnot.

Financovani company, kterd produkuje kvalitni tvorbu nemuZe fungovat jednoduse
na béznych trznich principech. Stejné jako velka ¢ast zivého umeéni, i tanec bude
vyzadovat vétsi naklady v prepoctu na jedno uvedeni, nez jaké budou pfijmy ze
vstupného. Company ale mohou hledat nové modely svého fungovani tak, aby co
nejvice zefektivnili svlj provoz, co nejvétsi ¢ast potfebnych financi si byli schopni
vydélat sami (to by méla byt ta nejjednodussi cesta) a mit pripravenou

argumentaci, kolik a pro¢ jest& potiebuji z externich zdroju.

Jako argumentaéni material mizZe poslouzit jakykoliv dobfe popsany zamér. Neni

dilezité jestli to bude strategicky plan, nebo byznys plan. Podstata zlstava stejna.

4.1. Bussiness Model Canvas

“Byznys model predstavuje zakladni princip, jak firma vytvari, predava a ziskava

hodnotu.”??

21 OSTERWALDER, Alexander a Yves PIGNEUR. Tvorba business modell: ptiru¢ka pro
vizionare, inovatory a vSechny, co se neboji vyzev. 1. vyd. V Brné: BizBooks, 2012. ISBN
978-80-265-0025-4.
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KaZzda organizace se vlastné opird o urdity byznys model. A to i tehdy, kdyZ vibec
privlastek “byznys” nepouziva a ze své podstaty se proti nému vymezuje. Kazda
takova organizace, ktera vytvari a poskytuje hodnotu, musi také generovat prijmy
dostate¢né k pokryti svych nakladd. Neni rozhodujici, jestli tyto ptijmy pochazi
z naséi ¢innosti, z prostiedkl vefejné zpravy, nebo se spolupriace s komerénim
sektorem. Rozdil je pouze v typu subjektu. Firmy se snazi maximalizovat své
prijmy, zatimco neziskové organizace se zaméruji na napliovani svého poslani.
V ptipadé&, Ze si organizace uvédomuje svij byznys model (model fungovani) a umi

ho popsat, je na dobré cesté s nim zacit pracovat ve sv{j prospé&ch.

ALEXANDER OSTERWALDER

V roce 2004 dokonéil Svycar Alexander Osterwalder?? na ekonomické fakulté
v Lausanne doktorskou disertaci na téma inovace byznys modell. Pfisel
s mysSlenkou, Ze nejlépe lze byznys model popsat pomoci deviti zdkladnich
stavebnich prvkl seskupenych na tzv. platné byznys modelu (v originale Byznys
Model Canvas - dale jen BMC). Téchto devét stavebnich prvkl pokryva &tyfi hlavni
oblasti organizace, nebo projektu: zakazniky, nabidku, infrastrukturu a financni
zivotaschopnost. Podle jeho slov ma platno slouzit jako “spolecny jazyk k popisu,

72 Aby prokazal a ovéfil

vizualizaci, hodnoceni a zmé&ndm byznys modell
funkénost tohoto nastroje, rozhodl se vysledky své prace zverejnit na blogu
vénované byznys modeldm, kde postupné vznikla platforma, jejiz ¢lenové sdileli
(a nadale sdileji) poznatky s vyuzivanim BMC v praxi. Na publikaci kterd o tomto
nastroji vznikla, se tak podilelo vice nez 450 lidi z praxe. BMC je pouzivany od
malych start-upovych projektl, aZ po velké nadnarodni firmy. Stejné tak, a to je
podstatné, se jeho vyuziti neomezuje pouze na komercni sektor. Pracuji s nim
neziskové organizace po celém svété. Dokonce je mozné vytvorit si osobni BMC

pro odhaleni napfiklad vlastnich potencionalnich kariérnich prilezitosti.

Nejatraktivnéjsi na nastroji BMC je to, zZe pracuje s vizualizaci, je relativné
jednoduchy a univerzalni. Pomaha uvédomovat si souvislosti a umoznuje nahled

na celkovy obraz. BMC je mozné vyuzit k tvorbé nového byznys modelu, ale také

22 Alexandr Osterwalder (1974) je &vycarsky teoretik, ktery se proslavil vytvofenim
revoluéniho nastroje pro modelovani, hodnoceni a inovaci vSech predstavitelnych byznys
modell - Bussiness Model Canvas. Sam si na tom postavil svij byznys.

23 OSTERWALDER, Alexander a Yves PIGNEUR. Tvorba business modell: ptiru¢ka pro
vizionare, inovatory a vSechny, co se neboji vyzev. 1. vyd. V Brné: BizBooks, 2012. ISBN
978-80-265-0025-4.
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pro zmapovani a pripadné vylepseni toho stavajiciho. Pravé vizualizace obsahu

té&chto modell miZe nazorné ukazat jaké logické mezery v ném existuji.

»Vizudlni mysleni tfibi strategické uvazovani, nebot abstraktni otazky méni na

konkrétni."“**

The Business Model Canvas

Designed for. Designed by. Date version:

Key Partners & Key Activities ° Value Propositions ioi Customer Relationships ' Customer Segments ’
Key Resources z-: Channels ’B
e =
Cost Structure ‘ Revenue Streams o
OO O o T e @ Strategyzer

OESIGNED BY: Strategyzer AG
1 Busincss

The maikers of Business Model Generau

strategyzer.com

Obrazek 4 The Business Model Canvas; Zdroi: strateqyzer.com

Proces prace s BMC prochazi péti zakladnimi fazemi: mobilizace, porozuméni,

navrh a realizace reSeni. Tyto faze se mohou vzajemné prolinat. V zdsadé se

nejedna o nic komplikovaného. Na pocatku je tym lidi, ktefi se rozhodnou, Ze chtéji

vymyslet novy byznys model, nebo chtéji zrevidovat &i inovovat ten stavajici. Je

dilezité, aby sloZeni tymu bylo rlznorodé a pfipadné&, pokud je to vhodné, byly

ptizvany osoby i z jinych oborl s potfebnymi zkugenostmi. Pokud jsou do tymu

pfizvany osoby odjinud, tak dalsi faze slouzi k pozorovani prostredi.

24 OSTERWALDER, Alexander a Yves PIGNEUR. Tvorba business model(: pfiru¢ka pro
vizionare, inovatory a vSechny, co se neboji vyzev. 1. vyd. V Brné: BizBooks, 2012. ISBN
978-80-265-0025-4.5tr.148
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V dalsi fazi se jiz pracuje s platnem byznys modelu. Platno se vytiskne, nebo
nakresli na co nejvétsi plochu a pfipevni na zed tak, aby na néj vSichni zac¢astnéni
vidéli. Setkani vede zvoleny, nebo pfizvany moderator, ktery dohliZzi na dodrzovani
predem domluvenych pravidel. Moderator zna dobfe princip BMC a vi, coby mélo
byt vystupem setkani. Prvni setkani pfi platné byva obvykle jeden velky spolecny
brainstorming, pfi kterém padd nespodet navrhl a napadld. K jejich
zaznamenavani slouzi barevné samolepici papirky, které jsou umistovany na
platno. Dovoleno je psat, nebo kreslit. K tomu slouzi fixy, které by mély byt co
nejtlustsi, aby neumoznily priliSné rozepisovani. Zaroven se tim zlepsuje Citelnost
papirk(. Samolepici papirky z toho dlvodu, Ze v dalich fazich je bude mozné na

zakladé spoleéné diskuze odstrariovat, premistovat a rozebirat mozné eventuality.

V zdsadé miZe zaroven vznikat neomezeny pocet modell. Kreativité se meze
nekladou - neni dobré se omezovat na porovnavani ndpadd s nadi zaZitou praxi,
nebo praxi nasi konkurence. V zavéru se vyberou ty navrhy, které se tym rozhodne
realizovat. V pripadé inovace pfichdzi proces sladéni se starym modelem.
V pripadé nového modelu také prototypizace a uvedeni v Zivot. Proces se nekondi,

prichazi zhodnoceni a po case dalSi mozna inovace.

Po platné je mozné se pohybovat libovolné, dle uvazeni moderatora. Obvykle se
zadind od zakaznika, nebo hodnotové nabidky. Dllezité jsou ptib&hy, které diky
platnu vznikaji. Jednotlivymi prvky na platné jsou: Zakaznické segmenty
(Customers), Hodnotové nabidky (Value propositions), Kanaly (Channels), Vztahy
se zakazniky (Customer Relationships), Zdroje ptijmd (Revenue streams), Kli¢ové
zdroje (Key resources), Klicové Cinnosti (Key activities), KliCcova partnerstvi (Key

partners) a Struktura naklad( (Cost structure).

Zakaznické segmenty

Zakaznici tvori obvykle jadro celého modelu. Je nezbytné védét, komu nas
produkt, nebo sluzbu nabizime. Na zakladé znalosti nasi cilové skupiny, pripadné
vét&iho podtu skupin, muZeme naptiklad zvolit spravny zplsob komunikace a
zajistit co nejlepsi dostupnost naseho produktu. Organizace muZe své sluzby
zlepSit napriklad tim, Ze si své stavajici i potencionalni zdkazniky rozdéli do
segmentl podle rlznych atributl. Na zdkladé této segmentace se také muZe
organizace rozhodnout, na které skupiny se vice zaméri, a které bude spise

ignorovat.
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Skupiny zdkaznikd predstavuji odd&lené segmenty v ptipadég, Ze:

* jejich potfeby vyzaduji a zdGvodriuji zvlaétni nabidku

e k nim firma pFistupuje prostifednictvim rlznych distribu¢nich kanald
e vyZaduji rizné typy vztahd

¢ vykazuji vyrazné odliSnou ziskovost

e jsou ochotny platit za rizné aspekty nabidky®

Hodnotové nabidky

Hodnotova nabidka ovliviiuje to, pro¢ se zakaznici rozhodnou pravé pro tu jednu
danou firmu, nebo organizaci. Zakaznikovi by nabizend hodnota méla vyresit
problém, pripadné pomoci uspokojit néjakou jeho potfebu. V neziskovém
kulturnim sektoru bude mit hodnotova nabidka vétsSi vahu nez zakaznické

segmenty.

Kanaly
Tento prvek se vénuje zplsoblm, jakymi firma komunikuje se zékaznickymi

segmenty a také, jakymi zplsoby jim ptfedava hodnotovou nabidku (produkt).

Na kanadly se divame z pohledu zvysSovani povédomi o organizaci, a také jako

zprostredkovani moznosti zakoupit si konkrétni produkty/sluzby.

Vztahy se zakazniky

Pro organizaci je duleZité ujasnit si, jaky typ vztahu chce s kazdym ze zékaznickych
segmentl vybudovat. Vztahy mohu byt od osobnich po automatizované. Potieba
budovat a udrZovat vztahy se zakazniky mize vychazet z rlznych motivaci. Bude
to predevsim snaha ziskat nové zakazniky, udrzet si ty stdvajici, nebo navysit

prodej naseho produktu.

Zdroje pFijmu

V této Casti se organizace zamysli nad tim, za jakou hodnotu je kazdy zadkaznicky
segment opravdu ochoten platit. V pripadé neziskové organizace zde navrhujeme
ze kterych zdroji budeme nasi ¢innost financovat a v jakém pomé&ru. Kazdy zdroj
ptijm0 se mdze liit v typu cenotvorby (fixni a dynamicka). Zdrojem pFijmu se

mysli napfiklad nadace, verejné rozpocty, vlastni ¢innost.

25 OSTERWALDER, Alexander a Yves PIGNEUR. Tvorba business modelQ: pfiru¢ka pro
vizionare, inovatory a vSechny, co se neboji vyzev. 1. vyd. V Brné: BizBooks, 2012. ISBN
978-80-265-0025-4.
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Klicové zdroje

Zdroje a aktiva, ktera jsou pro organizaci potfebna k tomu, aby mohla nabizet a
doddvat svUj produkt. Mohou to byt naptiklad lidské zdroje, nebo také know how.
Klicové cinnosti

Klicové Cinnosti jsou ty cinnosti, které jsou zasadni pro napliiovani stanovenych
cild. Tym mdGze napfiklad dojit k zavéru, Ze pfed realizaci fundaisingu je nutné

pripravit fundraisingovou strategii.

Klicova partnerstvi

Partnerstvi se subjekty, které souboru jakymkoliv zdsadnim zplsobem umoZfiuji
naplfiovat jeho poslani a strategické cile. U neziskovych organizaci obzvlast tato
partnerstvi nabyvaji na dlleZitosti. Patfi sem i tzv. strategickd partnerstvi mezi

konkurencnimi subjekty.

Struktura nakladd
Jednotlivé prvky byznys modelu postupné vytvareji uréitou strukturu nakladd.
V souvislosti s nimi se ptame: Jaké naklady souvisejici s nasim byznys modelem

jsou nejdllezit&jsi? Které klicové zdroje jsou nejnakladnéjsi, Které kli¢ové &innosti

jsou nejnakladnéjsi?

DALS{ VERZE BMC

Na BMC vznika nespocet variaci. Pro neziskovou kulturni organizaci by mohla byt
zajimava verze, ktera pracuje se specifiky neziskového subjektu. Lisi se v zaméné
,hodnoty produktu® za ,programovou nabidku“, ,zdkaznik(“ za ,pfijemce"

a ,zdroju pFijmQ" za ,dopady".

Key Partners Key Activities : : : Beneficiary Beneficiary—
Mission Offering | reimonmps | seomente ™
£l B
\
Key Resources Distribution

Channels

Cost Structure Impact Metrics
e®eeO® -

Obrazek 5 BMC for nonprofits; http://www.innovativenonprofit.com

35



Za zminku jisté stoji také platno zamérené na donatory. Tato varianta by mohla
byt cennym pomocnikem fundraiserd. Platno pomuUZe organizaci dopracovat se
hravou formou k vypracovani fundraisingové strategie. Vyhodou je, Zze se na ni

bude moci podilet cely tym.

Key Key Donor-Focused Donor Donor
Non-Program Non-Program ops Relationships Segments
Peirtriers R tiitias Value Proposition
._/‘ ‘ \

Key Distribution

Non-Program Channels

Resources

Non-Program Cost Structure Revenue Streams

©@OO® ® -

Obrazek 6 Donors focused BMC; http://www.innovativenonprofit.com

4.1.1.Byznys plan vychazejici z BMC

Dokument, ktery mGze poslouzit k prezentaci projektu, nebo organizace budeme
nazyvat byznys plan. MiZeme ho také definovat jako ptib&h, ktery vypravi, jak

nase organizace funguje.

Jeho struktura neni nikde pevné zakotvena. Podle Alexe Osterwaldera a jeho tymu
by se byznys plan mél skladat z péti zakladnich ¢asti - tymu, byznys modelu,

financ¢ni analyzy, analyzy vnéjsiho prostredi, planu realizace a analyzy rizik.

Pokud pracujeme s BMC, ¢ast byznys modelu budeme mit hotovou. Zbyva nam
popsat personalni zajisténi, finan¢ni vyhled, zasadit projekt do kontextu vnéjsiho
prostfedi a konkurence a podle typu projektu také plan realizace a analyzu

moznych rizik.
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Tym

Potencionadlni partnery, pripadné darce bude zejména zajimat, jestli je manazersky
(v nasem pripadé predevsim umélecky) tym zkuseny a ma odpovidajici kvality,
aby dokazal naplnit své cile. Je potfeba zdlraznit, pro¢ je pravé tento tym idealni
k realizaci navrhovaného. Nebo zdali ¢lenové tymu zaznamenali jiz vyrazné

uspéchy s podobnymi projekty v minulosti.

Byznys model
V této Casti je potfeba zaujmout atraktivitou samotného byznys modelu. Pomoci
pldtna adresatim predstavujeme pfimo vizudlni portrét modelu. V idedlnim

pripadé Ize jednotlivé prvky modelu ilustrovat kresbami.

Nejprve popisujeme hodnotovou nabidku a predkladame doklady o zakaznickych
potifebach. V zavéru se popisuji klicové zdroje a cinnosti, které jsou k tvorbé

a realizaci daného modelu zapotrebi.

Financni analyza

V komerénim sektoru na sebe tato ¢ast strhava velkou pozornost, protoze cilem
podnikani je predevsSim generovani zisku. Vytvari se tedy predbézné kalkulace
a odhady, kolik zdkaznikl lze ziskat. Patfi sem i analyza rentability, obchodni
scénafe, provozni naklady, kapitédlové vydaje, prognézy celkovych nakladd
a vynosl a penézni toky. V neziskovém sektoru nas bude zajimat zejména
struktura pokryti nakladd z vlastnich a cizich zdroj - mira sobé&sta&nosti a celkové
odhady nakladd a vynosu. PFipadné je mozné pfipojit fundraisingovou strategii

subjektu.

Analyza vnéjsiho prostredi

V této Casti byznys planu popisujeme, kde se nas byznys model nachazi ve vztahu
k vnéjsSimu prostredi. Pokud organizace dokaze dobfe porozumét prostredi, ve
kterém se nachazi, je schopna vytvorit kvalitnéjsi a konkurenceschopnéjsi modely.
Pro lepsi pochopeni vnéjsiho prostredi byznys modelu, je uzite¢né zmapovat si
¢tyfi  hlavni komponenty - trzni sily, sektorové sily, hlavni trendy
a makroekonomické sily. V zavéru se shrnuji konkurenéni vyhody vlastniho byznys

planu.
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REGULATORY TRENDS

TECHNOLOGY TRENDS

SUPPLIERS AND OTHER VALUE
CHAIN ACTORS

STAKEHOLDERS & A

COMPETITORS K
(INCUMBENTS)

NEW ENTRANTS

SOCIETAL AND CULTURAL TRENDS

SOCIOECONOMIC TRENDS

MARKET SEGMENTS

NEEDS AND DEMANDS

MARKET ISSUES

e

SWITCHING COSTS

(INSURGENTS)

SUBSTITUTE PRODUCTS
AND SERVICES

GLOBAL MARKET CONDITIONS

CAPITAL MARKETS

REVENUE ATTRACTIVENESS

ECONOMIC INFRASTRUCTURE

COMMODITIES AND OTHER RESOURCES

Obrézek 7 Analyza vnéjsich vlivl; Zdroj: blog.strategyzer.com

Plan realizace

Tato ¢ast adresatiim prezentuje, co véechno bude realizace obnaset a jaky postup
organizace zvoli. Objevi se zde ptehled viech projektl a jejich spole¢né milniky.
Projekty lze odvodit pfimo z platna byznys modelu. Je mozné zde pouzit také

Ganttovy diagramy.

Analyza rizik

Popis moznych piekaZek, omezujicich a kritickych faktorl. Tyto hrozby je moZné
odvodit z jednoduché SWOT analyzy byznys modelu, nebo kombinaci SWOT
analyzy s platnem byznys modelu. SWOT analyza sleduje Ctyfri perspektivy, z nichz
hodnotime jednotlivé prvky byznys modelu, platno nabizi zaméreni nezbytné k
strukturované diskuzi. Sama o sob& mize SWOT analyza vést pouze k povrchnim
diskuzim. PFi spojeni s platnem byznys modelu umoznuje opravdu cilené

zhodnoceni a posouzeni byznys modelu a jeho stavebnich prvkd.

SWOT analyza se vzdy pta na ctyri zakladni otazky. Prvni dvé hodnoti organizaci
zevnitf - jaké ma silné stranky a jaké ma slabé stranky. Druhé dvé posuzuji

organizaci v ramci prostfedi - jaké ma prilezitosti a jakym hrozbam celi. Dvé
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z téchto Ctyr otadzek se zaméruji na prospésné oblasti (silné stranky a prilezitosti)
a dvé na oblasti moznych nebezpecdi (slabé stranky a hrozby). Cilem propojeni této
analyzy s platnem byznys modelu je polozeni si téchto otdzek u kazdého z jeho

deviti stavebnich prvkd.
Shrnuti struktury byznys planu dle doporuéeni Alexe Osterwaldera®®.

TYM
e Profil managementu/ Uméleckého tymu

e Pro¢ jsme kvalitni tym

BYZNYS MODEL

e Vize, cile a hodnoty

e Jak nas byznys model funguje
e Hodnotova nabidka

e Cilové trhy

e Marketingovy plan

e Klicové zdroje a cinnosti

FINANCNI ANALYZA

e Provozni naklady

e Finan¢ni pozadavky

e Analyza rentability

e Prodejni scénare a progndzy

e Kapitalové vydaje

VNEJST PROSTRED{

e Ekonomika

e Analyza trhu a klicové trendy
e Konkurencni analyza

e Konkuren¢ni vyhody naseho byznys modelu

PLAN REALIZACE
e Projekty

26 OSTERWALDER, Alexander a Yves PIGNEUR. Tvorba business model(: pfirucka pro
vizionare, inovatory a vsechny, co se neboji vyzev. 1. vyd. V Brné: BizBooks, 2012. ISBN
978-80-265-0025-4.
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e Milniky

e Plan

ANALYZA RIZIK
e Omezujici faktory a prekazky
e Kritické faktory Uspéchu

e Konkrétni rizika a protiopatreni

ZAVER
PRILOHY

4.2. Proc je i pro maly soubor dilezité pouzivat nastroje strategického

planovani

Existuje nespocet publikaci se zaruc¢enymi navody, jak spravné nastartovat
podnikani, jak napsat dokonaly byznys plan, nebo jak ridit projekty strategicky.
Situace v kulturnim neziskovém sektoru se v mnoha aspektech liSi. VétSina
publikaci, které se vénuji managementu kultury se zaméruje na vétsi kulturni
organizace. Jak by se ale mél ke svému managementu postavit maly nezavisly
soubor, ktery potifebuje stejnou pé&i jako b&Znd firma proddvajici svdj produkt,
ale ma k dispozici velmi omezené prostiedky a také personalni zdroje? Jak prenést
teorii, kterou jak budeme predpokladat manazer souboru dobfe zna, na tak
proménlivy organismus, jakym je nezavisla tanecni company? Lze efektivné vyuzit
tuto teorii, aniz bychom svazovali uméleckou tviréi energii? Je vibec vhodné a
muUZeme i Fici vyhodné aplikovat nastroje strategického pldnovani na maly taneéni

soubor?

Pokud se chce soubor rozvijet a uspét v mezinarodni konkurenci, nema dnes jinou
moznost, nez strategicky planovat a vytvorit si urcitou formu byznys planu.
ManaZer musi najit zplsob, jak pokryt finanéni potfeby souboru, bez Uplné
zavislosti na grantech. Verejné zdroje vyclenéné na kulturu se ztencuji, firmy spise

Setfi a prace s individualnimi darci stoji hodné Usili s velmi diskutabilnimi vysledky.

Pro napojeni se na partnery, pripadné mecenase z komercniho sektoru je nezbytné
pochopit zplsob jejich uvaZovani a zjistit co vlastné hledaji a co je mozné si

vzajemné nabidnout. Prvnim krokem mdZe byt snaha na chvili zauvaZovat nad
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tvorbou souboru a praci lidi kolem néj jako nad nécim, co ma velkou hodnotu

a s ¢im je nutné zodpovédné, ale zaroven sebevédomé nakladat.
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5. PRIPADOVA STUDIE : Tvorba byznys planu pro taneéni soubor
420PEOPLE s vyuzitim Bussiness Model Canvas

Hypotézu, ze ndstroj “Bussiness Model Canvas” je vhodny pro pouziti také
v kulturni neziskové oblasti, konkrétné pro revizi modelu fungovani nezavislé

tanedni company nelze ové&fit jinym zplsobem, neZ pfipadovou studii.

5.1. Hlavni cile pripadové studie

Béhem resersi se mi nepodarilo nalézt zadnou pripadovou studii, ve které by bylo
vyuzivano BMC k analyze byznys modelu tanecni, nebo divadelni company.
Dokonce se mi v mém okoli nepodafilo nalézt vice neZ dva lidi, ktefi by vibec
0 nastroji BMC slyseli. Prvnim cilem bylo tedy ziskat soubor ochotny jit do
experimentu s velmi nejistym vysledkem. Redlné cile experimentu smérovaly
k otestovani zplsobu prace s platnem a jeho pfinost. Planovanymi vystupy pak
byla dokumentace procesu, popsany byznys model souboru, eventudlné vznik
byznys planu a zpé&tnd vazba od souboru. DUleZit&jsi neZ vystup v podobé
dokumentu (byznys planu) byl pro nds samotny proces a pro vSechny netradi¢ni
zpUsob prace s platnem. Tedy snaha o co nejkreativn&jsi pfistup k b&zn& nudnym

organizac¢nim otazkam a jejich pfiblizeni umélecké ¢asti tymu.

Pro tuto studii jsem si vybrala soubor 420PEOPLE, ktery funguje jiz deset let pod
vedenim Vaclava KuneSe a Natasi Novotné?’. Se souborem jsem spolupracovala
na nékolika projektech, ale nikdy jsem nebyla ¢lenem Gzkého produkéniho tymu.
Pfi rozhodovani, které company se vénovat, pro mé hral zasadni roli pozadavek
na profesiondlni pristup k produkci, vysoka umélecka uUroven a snaha neustdle se
vyvijet. Pfedpokladem pro zahajeni spoluprace byla podminka nevytvaret studii
pro studii, ale snaha o to, aby proces i vystup byl pro company prinosny
a vyuzitelny. Motivaci souboru pro spolec¢nou praci nakonec byla nejen prilezitost
zrevidovat svij model fungovani, ale také nabidka zprostfedkovani setkani
s mecenasem, ktery by se potencionalné mohl stat podporovatelem souboru.
Planované setkani bylo dale motivované snahou provéfrit sebevédomi

a pripravenost souboru pro tento typ ziskavani finanénich prostfedkd.

27 Vaclav Kune$ a Natasa Novotna jsou oba dlouholetymi byvalymi taneéniky prestizniho
Netherlands Dance Theatre. V roce 2006 se vratili do Cech a zaloZili vlastni soubor
420PEOPLE.
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5.2. Ucastnici studie a ¢éasovy harmonogram

Moji Ulohou v celém procesu bylo nastudovat metodiku BMC, pripravit plan
postupu, moderovat setkani a zpracovavat vystupy setkani. Do pracovniho tymu
jsem vstupovala jako Clovék se znalosti fungovani souboru i prostredi ve kterém
se pohybuje. Do studie se zapojil cely umélecky i organiza¢ni tym souboru. Celkové
se jednalo o pét osob: umélecké vedeni souboru Vaclav Kunes a Natasa Novotna,
manazerka souboru Marta Lajnerovd ® , PR specialistka a produkéni pro
mezinarodni spoluprace Bara Cermakova a Petra Kasparova, kterd ma v tymu na
starosti fundraising, rozvoj publika a produkci projektl. Jako externi konzultant se
do studie zapojil Martin Hudelek?, ktery se zabyva propojovanim komeréni a
divadelni sféry, a ktery také pomohl zprostfedkovat nasledné setkani

s dlouholetym mecenasem, panem FrantiSskem Dostalkem?.

Casovy harmonogram byl takovy, Ze v lednu probé&hlo definitivni odsouhlaseni
spoluprace a zacatkem Unora se uskutecnila prvni informaéni schlzka, kde byl
upfesnén postup, metodika, vystupy a Casové pozadavky. Prvni skute¢né pracovni
setkani vy&lo na druhou polovinu Unora, druhé pak na zadatku bfezna. Pribé&zné

pak probihala individualni pfiprava moje i souboru.

5.3. Prabéh studie

5.3.1. Faze pripravna

Prvnim mym Ukolem bylo vedeni souboru vysvétlit o co pljde, jak bude spole¢nd
prace probihat, co od nich bude vyzadovano a co jim tato investice ¢asu naopak
muZe prinést. Hlavni spole¢nd zpfestiovaci schlzka probé&hla asi dva tydny pied
prvnim pracovnim setkdnim. Na tuto schizku organizaéni tym souboru pfisel jiz

z konkrétnimi dotazy vztahujicimi se k prib&him setkani, vystupdm a metodice.

?® Marta Lajnerova v minulosti mimo jiné plsobila jako Feditelka festivald TANEC PRAHA a
Ceska tanecni platforma, od roku 2007 je Clenkou Vize tance a neformalniho seskupeni za
Cesko kulturni. V sou&asnosti je Feditelkou Festivalu taneénich filmG a manaZerkou
420PEOPLE.

2% Martin Hudedek je podnikatel, systemicky kou¢, konzultant a pedagog, ktery propadl
kouzlu divadla. V posledni dobé se intenzivné vénuje propojovani lidi z byznysové sféry
s lidmi z kulturni neziskové sféry. Zajima se o téma mecenasstvi.

30 FrantiSek Dostalek je vasnivy mecenas uméni. Od roku 2006 byl pfedsedou a vykonnym
reditelem KPMG ve stfedni a vychodni Evropé. Mezi léty 2012 az 2014 zastaval pozici
prezidenta Americké obchodni komory v Ceské republice.
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V nabitém pracovnim rozvrhu véech &lenl tymu nesmél spole¢né straveny ¢as pfijit
nazmar. Potésujici bylo velké odhodlani a otevienost tymu 420PEOPLE. Jako ukol
do pristiho setkani si méli vSichni ¢lenové vyvorit v hlavé obrazek, kde vidi soubor

za deset let.

Moje priprava spocivala v nastudovani metodiky BMC, zejména cCetbou publikace
Tvorba business modeld (v originale: Business Model Generation: A Handbook for
Visionaries, Game Changers, and Challengers, 2010) od Alexe Osterwaldera
a Yvese Pigneura. K tomu jsem si dohledala dalsi studie, ¢lanky a videa vénujici
se praci s BMC. S pripravou na moderovani setkani mi pomohl Martin Hudecek,

ktery se také vénuje facilitaci, kouc¢ovani a metodiku BMC zna.

Pro prvni setkani bylo také potrebné vyrobit platno byznys modelu a zajistit

zdsadni pomUcky jako samolepici barevné liste¢ky a tlusté fixy.

5.3.2. 1. pracovni setkani - Prace s Business Model Canvas

V druhé poloviné Unora se nam, i pres velice nabity program souboru a blizici se
premiéry, podafilo domluvit prvni setkani. Uskutecnilo se v byté jednoho
z umé&leckych $éfl souboru. Na toto prvni setkani byl vyhrazen ¢as t¥i hodiny, ktery
se nakonec protdhl skoro na ¢tyfi hodiny. Ucastnil se ho cely tym, pouze

manazerka se s nami spojila na dalku pres videochat.

V Uvodu bylo upresnéno, co ma byt predmétem a vystupem prvniho setkani. Pro
tyto celé tfi hodiny byla zvolena metoda brainstormingu®. Tedy moderovana
diskuze, ve které se nahazuji a zaznamenavaji okamzité napady a inspirace, bez
toho aby byly podrobeny hodnoceni. K této metodé se také hodi zvolit spise
neformalni, uvolnéné prostfedi, aby se Ucasnici citili v bezpedi se svymi napady.

Domaci prostfedi bylo tedy idealni volbou.

31 Brainstorming je skupinovéa technika zaméfend na generovani co nejvice nadpadl na
dané téma. Je zalozena na skupinovém vykonu. Nosnou myslenkou je predpoklad, ze lidé
ve skuping, na zékladé podnétl ostatnich, vymysli vice, nez by vymysleli jednotlivé.
(Zdroj: managementmania.com)
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Obrazek 8 Business Model Canvas v praxi; Zdroj: Autor

Na uvod byla vSem poloZzena zahfivaci otadzka, kterou kazdy ¢len tymu dostal
predem k promysleni: “Kde vidite company za deset let?”. Nékdy je potfeba nebat
se zashit, a nastinit si vize budoucnosti. V tomto konkrétnim pripadé bylo zcela
evidentni, Ze se o svych ptedstavach tym bavi prib&zné&, protoZe jeho &lenové se
ve svych vyhledech pomérné shodovali. Jejich vize byly odvazné, ale pritom
nikterak nerealné. VSechny tyto sny byly zaznamenany na specialni arch papiru,

ke kterému jsme se pozdé&ji jesté vratili.

Po rozehfivacim Uvodu se pozornost konecné presunula k platnu byznys modelu.
I kdyZ obvykle se pFi praci s platnem zacind od zékaznickych segmentl, v nadem
ptipadé byl zvolen postup od hodnotovych nabidek. DGvodem byl odlidny pfistup
k produktu. V kulturni oblasti (pokud nepocditdme tu komerc¢ni) vznikd obvykle
nejprve tvorba/produkt, ktera si az nasledné hleda své prijemce, misto toho, aby
produkt vznikal na miru pfijemctm. Tedy produkt a jeho hodnotové nabidka stoji
na prvnim misté. V podstaté ale vzdy zdalezi na moderatorovi, jaky postup zvoli.
V prvni ¢asti Ucastnici na pokladané otazky odpovidali kazdy zvlast. Stru¢né, az
heslovité odpovédi psali na pfipravené lepici papirky, které byly umistovany na
platno. V dalsi ¢asti bylo jiz pro urychleni postupu a z obavy ze ztraty dynamiky
zvoleno zapisovani ndpadl moderdtorem, ktery je lepil pfimo na platno. Ucastnici

byli velmi aktivni, véichni se zapojovali a pribé&zné si upfestiovali zadani.
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Béhem skoro ¢tyr hodin se platno postupné zaplnilo barevnymi papirky a vznikla
tak myslenkovd mapa - vystup z prvniho pracovniho setkani. J]a, jakozto
moderator setkani, jsem v tymu figurovala jako usmérfiovatel a pozorovatel
zvenci. Zaroven jsem diky vhledu do ¢innosti souboru mohla snaze formulovat

otazky, a nabizet dalsi mozné uhly pohledu.

Obrazek 9 Platno na konci prvniho setkani; Zdroj: Autor

5.3.3.Mezifaze - Urychleny proces

Standardné by na prvni setkani navazovalo druhé setkani, ve kterém by probihala
mozna ta nejzasadnéjsi ¢ast prace s platnem, tedy hodnoceni, tfidéni a diskutovani
podnétl z prvniho setkani. V tomto daldim kroku se hledaji souvislosti. Jednotlivé
prvky modelu by do sebe logicky mély zapadat. Nemélo by se napfriklad stat, ze
mame nadefinovanou néjakou cilovou skupinu, ale neudrzujeme s ni zadny

kontakt, nebo ji nemame ve skutecnosti co nabidnout.

Vzhledem k casové tisni bylo rozhodnuto, Ze tuto hodnotici ¢ast udélam ja sama,
a ze pripravim podklady pro dalsi setkani, kde budeme o mych navrzich diskutovat
a dale je rozvijet. PFi mé praci s jiz zaplnénym platnem vyvstaly daldi dlleZité
otazky, které musely byt souborem zodpovézeny.
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5.3.4. 2. pracovni setkani - Zpresnovani a ovérovani

’

DalSi setkani se uskutecnilo asi mésic po prvnim setkani. Jeho Ucastnici predem
obdrzeli material zpracovavajici vystupy prvniho setkani. Dokument byl pracovné
nazvan “BYZNYS MODEL REVIZE” a obsahoval také jiz nastin budouciho byznys
planu. Spolec¢nou Fizenou diskuzi pak doslo napfiklad k prehodnoceni cilovych
skupin, kli¢ovych partnerl, nebo ohrani¢eni hodnotové nabidky. V zavéru setkdni

se skupina shodla na zpracovani vystupl do podoby byznys planu.

: Oesignedfor: 420PEOPLE
The Business Model Canvas
Key Partners Key Activities Value Propositions = Customer Relationships ' Customer Segments
[ 1]
it otedetavent | 0sobnikontakt
‘znik a P i i - setkdni s div. po predst. Pracujici élovek
] -kvalitni tane¢nf uménf na -kontakt v rémei lekel im,.‘s“
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5.3.5. Vznik byznys planu

Dokument, ktery miZeme nazvat byznys plan vznikal s védomim, Ze bude slouZit
souboru pro rekapitulaci zasadnich myslenek, které zaznély pri setkanich, ale
predevSim jako material, ktery by clovéku z vendi mél dat ucelenou informaci

4

o tom, ¢im se soubor zabyva, kde se ted nachazi a jaké ma ambice.

Struktura dokumentu, ktery ptiklddadm v pFiloze, vychazi z doporudeni autort BMC.
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Dokument neobsahuje detailni financni analyzy, informuje pouze o celkovém
rozpoctu a strukture financovani. Material by mél byt také doplnén o financ¢ni plany

zohlednujici strategické cile.
5.3.6.Zpétna vazba od souboru

Zpétna vazba je jednim ze zplsobl ovéfeni hypotézy, Ze je pouZiti BMC pro praci
s nezavislou tanec¢ni company vhodné a smysluplné. De facto cely tym se
shodoval, ze podobny typ skupinové prace je prinosny, ze dava prostor k diskuzi
0 otazkach, na které v bézném provozu nezbyva Cas. Zaroven z jejich reakci pri
praci usuzuji, ze moznost vizualizace a aktivni zapojeni do tvorby ,obrazu"
company vnimali jako osvézujici a netradi¢ni zplsob uvaZovani nad celkem.
Pozitivné hodnotili také moji pfitomnost, jakozto moderatora diskuze. V ndvaznosti
na to ale upozorfiovali, Ze je dllezité, tak jak tomu bylo v tomto pfipadé&, aby byl

moderator s problematikou prostredi obezndmeny.

Negativni zpétna vazba se tykala lepSiho usazeni metodiky predevsim pfi prvnim
pracovnim setkani, kdy nebylo zcela zfejmé, jestli se vztahujeme k souc¢asnému

stavu, nebo k plantim do budoucna.

Nize vybirdm nékteré z reakci ¢len tymu:

»,Po urcité dobé je prosté fajn pro jakykoliv kolektiv reflexe vedena 'zvenku' (za
predpokladu ze ten dotyény ma zakladni znalosti fungovani kolektivu). Mozna ani
ne tak reflexe jako 'otazky z jiného zdroje', nez na ktery je ten kolektiv zvykly.
Zvyk = No challenge. TvUj pfFistup, tvé pro nas i nezvyklé otazky, jsou prosté

zdravé.®

~Samotné setkani "Office" ¢asti company 420P a kontemplace nad jednotlivymi
proudy nadeho plsobeni byla velmi osv&Zujici. Pfirovnala bych to k team building
(poznavacim) praktikdm - nefesSime "jen" povinnosti, uvazujeme komplexné nad

existenci."
.,PredevsSim ty dlouhodobé cile mam ted mnohem vice v hlavé a pfi setkani

s panem Dostalkem jsme tak mély prirozené sladéné ndazory a to bylo dobfe. Méla

jsem z toho dobry pocit."
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,Kazdé sezeni tohoto typu pfinese vzdy rizna témata, na kterd v b&Zném provozu
neni ¢as. Bylo bezva si ta témata pripomenout, ¢astec¢né je vyresit, nebo alespon

zjistit pfesné nazory svych spolupracovnikl na jednotlivé okruhy."

» Vyvrelo na povrch nékolik témat, ke kterym se v ramci vétSich porad v tymu

urcité vratime a budeme je rozvijet."

5.4. Setkani s mecenasem

Domluvené setkani s dlouholetym aktivnhim mecenasem umeéni, panem FrantiSkem
Dostalkem mélo predevsim provérit pripravenost souboru pro komunikaci s vétsimi
individualnimi darci. Podobna setkani by dle mého nazoru mély absolvovat vsechny
company, a nejenom ty tanecni. Pohled ¢lovéka, ktery dava se své vilastni penize
projektu, kterému dUOvéfuje a ktery ho zajima, aniz by odekdval finanéni
navratnost, je velmi inspirativni. Takova setkani nas uci naslouchat a zaroven se

divat na nas projekt z jiného Uhlu.

K setkani s panem Dostalkem doslo po predstaveni a po nasledné diskuzi s divaky.
Ucastnil se ho Martin Hudelek jako zprostfedkovatel setkdni. Za soubor
420PEOPLE byla pfitomna Petra Kasparova, kterd ma v souboru na starosti
fundraising a pozdéji se pripojila také Natasa Novotnda, kterd reprezentovala

umélecké vedeni souboru.

Z mého pohledu reprezentantky souboru obstaly vyborné. A to i pfes to, Ze se
silnymi individualnimi darci nemaji priliS zkuSenosti. Velmi pfirozené popsaly jak
soubor funguje, jak si predstavuji fungovani v budoucnosti a jaké konkrétni kroky
potiebuji udélat, aby se jejich vize naplnily. Pan Dostalek byl na setkani také dobfe
pripraven. Informace Cerpal z vyrocnich zprav souboru a z webovych stranek. Mél
mnoho dotazl, na které se mu dle mého nazoru dostdvalo uspokojujicich

odpovédi.

Vzajemna komunikace pokracuje i nadale. Budovani vztahu s darcem je béh na

delsi trat.

49



6. ZHODNOCENI pripadové studie a jeji aplikovatelnost do praxe

Ucelem pripadové studie nebylo ukdzat dokonale spravny postup jak pracovat

s nastrojem Business Model Canvas, ani dokazovat, Ze tento nastroj vyresi

vSechny problémy nezavislych tane¢nich company u nas. Cilem studie bylo spise

propojit dva zdanlivé rozdilné svéty a inspirovat se nastroji, které jinde funguji.

Myslim, ze studie dokdazala, ze podobny typ prace je mozny a dokonce i prinosny.

Pro dalsSi pouziti by bylo jisté pfinosné prizvat si do tymu manazera (klidné z jiného

odvétvi), ktery ma s nastrojem vice zkuSenosti.

Nastroj BMC je aplikovatelny, ale za podminek, ze praci s nim povede nékdo, kdo

s nastrojem umi pracovat a vytézi tak ze spole¢nych setkani maximum.

Rozhodné bych jeho pouziti zvazovala v pripadé, ze projekt, nebo organizace:

si potfebuje ujasnit klicové aspekty fungovani

chce dat svoji ¢innost do néjakého prehledného rédmce
ma pocit, ze stavajici model fungovani neni vyhovujici
startuje s novym dil¢im projektem

chce prehledné prezentovat svoji ¢innost

si chce si ovérit, ze tym ,mluvi stejnym jazykem"
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7. ZAVER

Hlavnim cilem prace bylo predstavit nastroje pro zefektivnéni planovaciho procesu
nezavislych tanecnich company. Prace nabizi jak klasickou metodiku strategického
planovani podle Michaela Kaisera, tak také v této oblasti dosud nezndmy nastroj -

takzvany Business Model Canvas.

Pfipadovou studii jsem se snazila ovéfit hypotézu, ze vyuziti pravé Business Model
Canvas pro potreby tanecnich company je mozné a vyhodné. Pfedmétem studie
bylo zrevidovani soucasného modelu fungovani souboru 420PEOPLE a nasledné

vytvoreni byznys planu.

Tuto hypotézu se mi podafilo potvrdit né&kolika vystupy. Prvnim ddleZitym
vystupem byla zpétnd vazba od ¢&lend tymu ze 420PEOPLE. Zplsob prace
s Business Model Canvas hodnotili jako osvézujici a prinosny. Libila se jim
predevSim moznost podivat se na model svého fungovani ve vétsSim celku. Ocenili

také vytvoreni prostoru pro diskuzi ddleZitych a dlouho odklddanych otdzek.

Druhym vystupem bylo ukdzkové setkani reprezentantl souboru s mecendsem
umeéni panem FrantiSkem Dostalkem. Podle jejich vyjadreni jim nase setkani
pomohla ujasnit si a sjednotit dlouhodobé vize a cile. Mluvit o nich s panem
Dostalkem pak pro né bylo snadné. S&m pan Dostalek na konci schlizky vyzval

k navazani dalsi spolec¢né komunikace.

S pomoci Business Model Canvas se také v relativné kratkém case a pomérné
zdbavnou formou podafilo vytvorit dokument, ktery mGzZe slouZit k prezentaci

»byznys modelu™ souboru.

Slabé stranky studie tvorila absence predchozi zkusSenosti s timto nastrojem
a nedostatek cCasu. Z absence zkusSenosti vychazela pocatecni neusazenost
metodiky a delsi proces upresnovani. Cely tym 420PEOPLE se shodl na tom, Ze
jednotlivym oblastem platna by bylo dobré vénovat se podrobnéji a rozpracovat

kazdou detailné&ji.

V zavéru bych chtéla fict, Ze zoufale chybi spole¢ny komunikacni jazyk umélecké
sféry s tou komerc¢ni. K praci s Business Model Canvas by urcité bylo vyhodnéjsi
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pozvat si nékoho z byznysu, kdo ma s timto nastrojem vétsi zkusenosti. Problém
je, ze takovy Clovék by pravdépodobné nemél ani zakladni predstavu o specifikach

kulturniho sektoru.

Redeni se nabizi ve vét$im zapojenim lidi z nezavislé tanecni scény do dnes jiz
fungujicich mezioborovych kreativnich platforem. NapFiklad kreativni primyslova
odvétvi jsou dle mého nazoru hodné otevrena ke sdileni svych zkusenosti. DalSim
resenim by mohl byt vznik nadace, ktera by podporovala vzdélavani manazerskych
pracovnikl v kultufe a nabizela napftiklad také koudink, nebo cenné know how diky

zapojeni expertl z komeréni sféry.
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Příloha č. 1 Byznys plán pro soubor 420PEOPLE


420PEOPLE

420PEOPLE

V roce 2008 spojila Natasu Novotnou a Vaclava Kunes$e touha vybudovat v Praze sv(j vlastni
soubor sou¢asného tance. Tak vznikla znacka 420PEOPLE, dnes zastitujici celoro¢ni aktivitu
nemalé skupiny lidi. Z puvodni komorni mys$lenky na realizaci nékolika pfedstaveni ro¢né je
dnes celoro&né funguijici provoz se 3 premiérami a téméi padesati predstavenimi v Ceské
republice a zahranici za sezonu. 420PEOPLE jsou dnes energickou strukturou spolupracujici
s desitkou taneénic/ikud, vlastnim technickym tymem a managementem. Osm let po zaloZeni
souboru je tfeba vyzdvihnout dva kliCové elementy — kontinuitu v tvaréim Usili a dlouhodoby
rist — diky nimz si soubor kontinualné udrzuje misto na $pici. Vybudovali jsme si jasnou linii
komunikace s publikem v zahrani¢i, kde klademe duraz pfedev§im na pfedstavovani viastni
tvorby. Stejné tak intenzivné vyhledavame vlastni cesty, kterymi postupné oslovujeme nové
divacké komunity v Ceské republice, a to nejen prezentaci nesmirné $ite forem, kterou zanr
soucasného tance nabizi. Nedilnou souc€asti fungovéani souboru je spoluprace se svétovymi
jmény choreografické scény, mezi néz jednoznac¢né patfi Jifi Kylian, Crystal Pite, Ohad
Naharin, Saburo Teshigawara, Shusaku Takeuchi, Ann Van den Broek, Michael Schumacher
nebo Jo Stremgren. V Ceské republice spolupracujeme s kolegy/némi napfi¢ Zanry, od
herectvi (David Prachaf), po divadelni rezii (Jan Nebesky), hudbu (Orchestr Berg, Filip Jelinek,
Please the Trees, Jan Sikl) nebo modni design (Eva Brzakova, CHATTY, Josefina Bako$ova).
NaSe projekty vznikaji diky koprodukénimu vkladu pfednich &eskych divadelnich domu a
festivall, jakymi jsou Experimentélni prostor NoD, Divadlo Archa, Narodni divadlo (puvodné
Nova scéna ND), Jatka78 nebo divadlo Ponec, stejné jako s prestiznimi zahrani¢nimi
institucemi — cult!ur Partner, Divadlo Korzo v Hagu, Hessisches Staastballett ve Wiesbadenu,
belgicko-nizozemsky WArd/waRD nebo Jo Stramgren Kompani. 420PEOPLE jsou
organickou soucasti eské scény nejen ve smyslu tvaréim, aktivita ¢lend souboru pfesahuje
do profesnich organizaci jako jsou Vize tance nebo Nadacéni fond pro taneéni kariéru, jejichz
spole¢nym jmenovatelem je Usili o profesionalizaci podminek pro taneéni tvorbu v ¢eském
prostfedi. V podobé workshop( pravidelné pfispivame ke vzdélavani nastupujici generace
profesionalnich tane¢nikd, v rdmci pravidelnych taneénich lekci Studia Nové scény a formou
otevienych diskuzi po predstaveni pak k tane¢ni osvété mezi Sirokou vefejnosti. Bohaté
spektrum aktivit 420PEOPLE ma spoleény cil — ukdzat, Ze sou¢asny tanec neni jednolitym
tvar€im smérem, ani elitnim uménim pro hrstku vyvolenych, naopak jde o zanr, ktery ma
mnoho tvafi a dokaze zasahnout kazdého, bez ohledu na vzdélani, vék nebo fyzickou kondici.



420PEOPLE

420PEOPLE je spojeni tvdred, ktefi trvaji na devizach vyjimecné interpretacni trovné
a profesionality, pfitom vSak neopomijeji hravost a odvahu, se kterou pfivadéji na
jevisté slovnik soucasného tance, improvizaci jako soucast tvorby a neustaly dialog s
divakem.

POSLANI

Poslanim souboru je uspokojovat domaci poptavku po vysoce kvalitnim taneénim uméni
srovnatelném se Spi¢kovou svétovou tvorbou a dobyvat zahrani¢ni scény s cilem Sifit dobré
jméno soucasné Ceské tanelni scény. Dlouhodobou prioritou souboru je také kultivace
podminek a prostiedi pro samotné profesni fungovani taneénikil v Ceské republice.

CINNOST SOUBORU

Cinnost souboru zajistuje umélecké vedeni a staly produkéni tym (manazer, PR specialista
a fundraiser, ktery se zaroven vénuje rozvoji publika a produkci projektd). Umélecka €innost
se provozuje na projektové bazi za UCasti stalého okruhu Spi¢kovych taneénikl(l. Zazemi
(zkuSebna, sklad rekvizit a kostymud) ma soubor v tuto chvili ¢aste€né na Nové scéné ND,
¢astecné ve Studiu Alta v HoleSovicich. Ro¢né soubor odehraje 30-40 pfedstaveni v tuzemsku
i v zahrani¢i. Snahou je vyrovnat pomér mezi hranim v CR a venku. Kazdy rok soubor
vyprodukuje 2-3 nové premiéry.

Dalsi aktivitou souboru je provoz tanecniho studia pfi Nové Scéné ND - Lidé v pohybu, které
nabizi pravidelné kurzy i jednorazové taneéni workshopy amatérim i profesionalim. Tyto
lekce jsou vedeny ¢leny souboru.

Soubor také Uzce spolupracuje s profesionaly z jinych obord, napfiklad s mdédni navrharkou
Josefinou BakoSovou, se kterou pfipravili kolekci taneéné-civilniho oble€eni.

STRATEGICKE CILE (pro nasleduijici tfi roky)

Cil ¢. 1 - ziskani prostoru pro vytvofeni skuteCné komplexniho zazemi pro provoz
profesionalniho souboru (zkusebna, sklad rekvizit, techniky a kostymu, kancelaf, prostor pro
rehabilitaci)

Cil €. 2 - tfi tanetnici na plny Uvazek, aby bylo mozné soustiedéné zkouset a tanecnici nebyli
nuceni prebihat z vicero angazma a projektu

Cil €. 3 - nalezeni alespon tfi spolehlivych partnert ze soukromého sektoru, ktefi budou mit
zajem se na rozvoji souboru podilet



420PEOPLE

1) PRODUKT A JEHO HODNOTOVA NABIDKA (VALUE PROPOSITION)

Predstaveni

* v souCasné dobé na repertodru 11 dél, kterd jsou rlznoroda - soOly pocinaje, vétSimi
produkcemi koncée

* néktera dila propojuji tanec s €inohrou, nebo také zivou muzikou, jind vznikaji jako site-
specific

VALUE PROPOSITION

« kvalitni tane¢ni uméni na mezinarodni Grovni

« zprostfedkovana radost z pohybu - vzajemné energie

« propojeni s dal§imi uméleckymi odvétvimi - ¢inohra, hudba, vytvarné uméni

Pravidelné lekce a workshopy

* Lidé v pohybu-Studio NS - pravidelné lekce probihajici Gtery-Ctvrtek ve zkuSebné ND -
v budoucnu by tyto lekce mély byt rozSifeny a pfesunuty do vlastniho studia

* workshopy pro profesiondly a studenty tane€nich obord probihaji narazové

* workshopy na kli¢ - po domluvé je mozné pfipravit workshop na miru jak v CR tak zahrani¢i

VALUE PROPOSITION
« vzdélavaci funkce

« radost z pohybu

« pocit sounélezitosti

» péce o0 zdravi

Kolekce obleceni

* Kkolekce spojujici tanec a médu, ve spolupréci s navrharkou Josefinou BakoSovou

VALUE PROPOSITION
« originalni a pohodiné modely
« rozhrani uméni a médniho pramyslu

Soubor jako brand

* soubor sam o sobé produktem - jde o povést, znacku, hodnotové zakotveni atd., které si
kupuji zakaznici spolu s dalSimi produkty, napfiklad pokud si kupuji pfedstaveni
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* jeto ale i produkt, ktery si (nepfimo) kupuji napfiklad eventové agentury, nebo umélecka
komunita

VALUE PROPOSITION

« profesionalni pfistup

« kultivace vnitfniho taneéniho prostfedi
« mezinarodni renomé

« rozmanitost pfedstaveni na repertoaru

2) ZAKAZNICI / CILOVE SKUPINY

2a) Cilové skupiny a jejich charakteristika

Kliové cilové skupiny

* Pracuijici élovék 28-45

- charakteristika: hleda inspirativni kulturni zazitek, pfilezitost pro setkani s prateli, sleduje
trendy, zkous$i nové véci

- produkty: Pfedstaveni, Pravidelné lekce, Workshopy, Kolekce obleéeni

- zplsob osloveni: “word of mouth”, PR aktivity, Ambasadofi

» Zraly divak s vyttibenym vkusem 45+

- charakteristika: sazi na jistotu, ale mozna uz je také unaven klasikou, ma prostfedky, vice
Casu, oceni vysokou Uroven pfedstaveni, pokud ho oslovi, téméf urcité pfisté vyrazi znovu;
potencial nalézt mecenase

- produkty: Pfedstaveni, Kolekce oble¢eni

- zpUsob osloveni: PR activity, cilené osloveni

» “Skalnaci” - vérni divaci, ktefi aktivné navstévuji vSechna predstaveni souboru

- charakteristika: v tvorbé souboru se nasli, nevynechaji zadné predstaveni, je potfeba s nimi
udrzovat osobni kontakt a motivovat je k “nadboru” dalSich divakd (Ambasadorstvi)

- produkty: Pfedstaveni, Pravidelné lekce, Workshopy, Kolekce obleceni

- zpUsob osloveni: elektronicka media, osobni kontakt

» Lidé s aktivnim vztahem k pohybu
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- charakteristika: amatérsti tanecnici, nebo sportovci zajimajici se o kultivaci téla, hledaji
inspiraci, dobfe tanec vnimaji a pfijimaji

- produkty: Pfedstaveni, Pravidelné lekce, Workshopy, Kolekce oble¢eni

- zplUsob osloveni: nasténky ve studiich, na sportovistich, elektronicka média (specialni
skupiny)

Cizinci zijici v CR - EXPATS

- charakteristika: lidé, ktefi se ¢asto kvuli jazykové bariéfe ocitaji v socialnim vakuu; velka
pfilezitost napojit se na jejich komunikacni kanaly

- produkty: Pfedstaveni, Pravidelné lekce, Kolekce oble¢eni

= zpusob osloveni: média zaméfené na expats

Divadla, Festivaly (Eeské i zahraniéni)

- charakteristika: divadla a festivaly hledaji uspésné tituly do své dramaturgie
- potfeba udrzovat je v obraze, s pfedstihem je informovat o planovanych tour
- produkty: Pfedstaveni, Workshopy, Soubor jako brand

- zpUsob osloveni: cilena nabidka, newsletter

DalSi potencionalni cilové skupiny
« Ugastnici lekci 420P

- charakteristika: lidé pfichazejici do nejbliz§iho kontaktu s tane€niky souboru, velky potenciél
pro jejich osloveni s dalSimi aktivitami

- produkty: Pravidelné lekce, Kolekce oble€eni, Pfedstaveni

» Pfijemci firemnich benefitd

- charakteristika: lidé, ktefi vstupenku dostanou v rdmci firemnich benefit(

- pfilezitost namotivovat firmy k zakoupeni vét§iho mnozstvi vstupenek pro své zaméstnance
a tyto pak promeénit ve stalé divaky

- produkty: Pfedstaveni, Kolekce oble¢eni, Soubor jako brand

+ Eventové agentury

- charakteristika: agentury vyhledavajici partnery pro jednorazové komeréni akce
- potfeba byt pfipraven zformulovat nabidku, paklize pfijde poptavka

- produkty: Pfedstaveni, Soubor jako brand
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Studenti ZUS v regionech

- charakteristika: velka mira nadSeni, nedostupnost kvalitnich tane¢nich predstaveni

- ugiteliim v ZUS nmoznost abidnout levnéjsi vstupné, pokud zorgranizuiji autobus a pfijedou
i se svymi zaky, mozné propojeni s navstévou generalky, setkani s tanecniky

- produkty: Pfedstaveni, Workshopy

» Nakup¢i kolekce

- charakteristika: lidé, kterym se primarné libi kolekce a chtéji si ji zakoupit, - bud nemaji
zajem o dalSi produkty, nebo pouze jesté nebyli osloveni - je zde potencial k navstéve
pfedstaveni, nebo lekce

- produkty: Kolekce oble¢eni, potenciélné Pfedstaveni a Lekce

2b) VZTAHY SE ZAKAZNIKY / CILOVYMI SKUPINAMI
« Osobni kontakt

- osobni kontakt s divaky pfed a po pfedstaveni
- setkani v ramci lekci studia NS

- debaty s divaky po predstaveni - divacka zpétna vazba, diskuze o pfedstaveni - divaci si
radi ovéruji, zdali praveé ten jejich vyklad pfedstaveni byl spravny

- verfejné zkousky - moznost nahlédnuti do procesu tvorby

Online vztahy a komunikace

- newsletter - pravidelné informace o novinkadch souboru do mailu
- Facebook

- WEB

« Specialni programy

- 420RADOSTI - moznosti aktivni podpory souboru

v vy

- Ambasadorstvi - podpora tém, ktefi pravidelné rozSifuji divacké fady, konkrétné volnou
vstupenkou za kazdé tfi platici divaky Ci divacky

2¢) KANALY (jakymi dostavame produkty k zakaznik(im a kterymi o nich davame
védét)

« Kde dochéazi k pfedani hodnoty produktu

- prfedstaveni v Praze - JATKA78, Nova scéna ND, Teatro NoD, Ponec - divadlo pro tanec
7
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- pfedstaveni v regionech

- predstaveni v zahranici

- UcCast na festivalech a veletrzich
- Studio NS

- obchod Harddecore

» Jak se o produktu zakaznici dozvidaji

- “Word of mouth”
- nastroje PR a propagace
- prostfednictvim Ambasador

= cilenou nabidkou

3) KLICOVE AKTIVITY (spojené s naplfiovanim poslani)

* vznik a prezentace predstaveni

* produkce

* fundraisingové aktivity

* marketing - Propagace+PR
* provoz studia

* cileny networking

3b) KLICOVE ZDROJE (potiebné k naplfiovani poslani)
Dostupné
* brand

* kvalitni a psychicky odolny umélecky i produkéni tym
* kontakty - databaze

* know how

Potfebné
* zazemi - vlastni zkuSebna, office

* stabilni partner - finanéni dlouhodob4 stabilita

3c) KLICEOVA PARTNERSTVI (pro naplriovani poslani)
Stavajici
° venues

* Nadace BNP Paribas
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* MKCR a MHMP

* darci (firemni a individudlni)
* spfiznéni kreativci

* Ambasadofi

* IDU

* Ceska centra

* Média

4) STRUKTURA NAKLADU a VYNOSY

Celkovy rozpocet souboru se pfedchozi roky pohyboval kolem 4 miliond korun. V loriském
roce se navysSil na 5 milion. Prozatim je pomér tuzemskych vefejnych zdrojl, zahraniénich i
vlastnich zdroju pfiblizné vyrovnany . Po skon&eni podpory od nadace BNP Paribas (2009-
2017 - 500 tis. K¢&) I1ze otekavat snizeni poméru zahrani¢nich zdroja. Naopak, diky tfiletému
grantu od MHMP (2015-2017) ve vySi 1 mil. K& se jiz v loriském roce navySil pomér zdroju z
tuzemskych vefejnych rozpctl. O viceletou podporu bude Zadat i na dalSi obdobi. V roce 2015
se souboru podafilo navysit vynosy z vlastni ¢innosti.

4a) STRUKTURA NAKLADU

494V55 8%
o

3%,

4 Struktura nakladi 420PEOPLE v roce 2014

Naklady celkem: 4 143 551 K&

u Doprava

u Ubytovani

=~ Najemné

= Umélci tuzemsko i zahranicni

H Stravné

= Reklama, propagace, produkce
u Technické a jiné sluzby

u Produkéni a koordinaéni sluzby
« Kancelarské potieby

u Ostatni naklady véetné spoju

m Odpisy

m Kurzové ztraty, bankovni poplatky
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Struktura nakladi 420PEOPLE v roce 2015

,, 2Doprava Néklady celkem: 5 023 607 K¢

4519

@ Doprava
Umelci tuzemsko 1 zahraniCrigea =%l T
46 % @ Stravne

@ Reklama, propagace, produkce

« Produkenl a koorainacnl sluzby
@ Ostatnl naklady véetné spojd

@® Kurzoveé ztraty, bankovn! poplatky

@ Ubytovan!

@ Umeicl tuzemsko | zahranienl

® Mzdové naklady, dané, odvody atp.
@ Technické a |Iné sluzby

® Kancelafské potreby

@ Odpisy

Oc¢ekavané naklady spojené s ristem a realizaci strategickych cill 2017-2020

* investice do rozvoje
* rlst produkéniho tymu
* pronajem prostoru pro vlastni studio a kancelar

* naklady na vybaveni vlastniho studia

4b) VYNOSY

VYNOSY 420PEOPLE v roce 2014

u VEREJNE ZDROJE (podil dotaci od HI. m. Prahy, Ministerstva kultury CR, Statniho fondu kultury CR

a Ceskych center)
m ZAHRANICNI INSTITUCE
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VYNOSY 420PEOPLE 2015

VEREJNE ZDROWS
WIEASHNIZPDR@UEN (dotace od HI. m. Praggs
ADALSIVYNOSYS  Ministerstva kultury
28 Statniho fondu kultu
e a Ceskych center)
37 %

VEREJNE ZDROJE ® ZAHRANICNI INSTITUCE
(dotace od HI. m. Prahy,
@ Ministerstva kultury CR,

T - Statnine fondu Kultury CR
ZAHRAN]CNIUIINSTl TUCE a Geskych center)
31 % VLASTNI ZDROJE

A DALSI VYNOSY

Prilezitosti:

* komeréni eventy
* Kkolekce obleceni
* barterové dohody
* merchandise

* prace dobrovolniku

VNEJSIi PROSTREDI
Ekonomika

v v

= zvySuji se mzdy

= vroce 2015 lidé vydavali na kulturu v priiméru o 8% vice prostfedk(, nez v roce 2014

Analyza trhu a kliGové trendy

- roste pocet kulturnich subjektl, tedy zaroven zvySuje se konkurence pfi ziskavani
prostfedku

- klasické divadlo ztraci na atraktivité - do popfedi se dostavaji zazitkova pfedstaveni,
multizanrové projekty, interakce

- dostupna kvalita, divak si vybira
- pfesyceni - t&zké zaujmout
- finanéni podhodnoceni tanecni scény
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Analyza konkurence

- dalSich Sest nezavislych tane¢nich company + company pracujici s fyzickym a pohybovym
divadlem

= v8echny company - zavislost na grantové podpofe

- kromé Prazského komorniho baletu zadny ze souboru neméa své taneéniky ve stalém
angazma.

- jadro souboru obvykle tvofi jedna nebo dvé umélecké osobnosti, které spolupracuji
zpravidla se stabilnim okruhem tane¢nikl

- company (az na PKB) funguji na projektové bazi

- u vétSiny souboru se na organiza¢né-administrativni praci podileji také umélecti $éfové
souboru
- nepfima konkurence: ostatni kulturni udalosti a dalSi volno¢asové a sportovni akce

Konkurenéni vyhody naseho byznys modelu

- velky duraz na produkéni slozku
= zahranicni partnefi, mezinarodni renomé
- propojeni s tane¢nim studiem

- péce o spolupracovniky - loajalita vi&i souboru

PLAN REALIZACE
Projekty
= premiéry 2017-2020

= vznik nového studia, skladu a zazemi

v

Casovy plan
- od ted do poloviny roku 2017 probiha aktivni vyhledavani prostor vhodnych pro vznik
nového studia a zdzemi

- nasledovat bude prace architekta a kalkulace nakladd na vznik tohoto nového prostoru

= do roku 2020 podle toho, jak rychle se podafi sehnat prostfedky, za¢ne studio vznikat

ANALYZA RIZIK
+ Omezuijici faktory, rizika a prekazky

= soubor nebude jiz moc dale zkou$et na Nové scéné ND a jeSté nebude mit vlastni zkusebnu

- nepodafi se sehnat prostfedky na vznik zkuSebny
12
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- nedostatek dobrych tanecniku

- nelspésny pokus sehnat stabilniho partnera (po skonéeni spoluprace s BNP Paribas v roce
2017)

ZAVER

420PEOPLE je soubor dokazujici od svého zaloZeni stabilni vykonnost. Spolu s narustem
aktivit pfichdzi také potfeba odpovidajiciho zazemi, které by umoznilo zvysit
konkurenceschopnost souboru na mezinarodni Urovni a pro taneéniky zajistit udrzitelné a

zdravé pracovni prostredi.

13
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Pfriloha ¢. 2 Fotodokumentace pracovniho setkani se 420PEOPLE
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