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ABSTRAKT

vvvvv

vvvvv

- Cast teoretickd, prakticka a projektova.

Teoretickd ¢ast se zabyvd vymezenim zdkladnich pojmi souvisejicich s podnikédnim
a se vznikem podnikatelského subjektu poskytujicitho sluzby. Dale jsou zde uvedeny

charakteristiky sluzeb a v posledni fad¢ pojmy souvisejici s podnikanim v oblasti sluzeb.

V praktické ¢asti je proveden priizkum trhu ve fitness oblasti, ktery se skladd z PEST
analyzy, analyzy konkurence, zakaznikl, dotaznikového Setfeni a SWOT analyzy. Pomoci

tohoto prazkumu je mozné aplikovat zjisténé poznatky na sestaveni podnikatelského planu.

Posledni ¢ast se vénuje postupu zalozeni podnikatelského subjektu, zakladnim informacim
o fitness centru, zakladatelskému rozpoctu, marketingovému planu a finanénimu planu.
Na zavér projektu jsou analyzovana rizika a zhodnoceny studie proveditelnosti tohoto

zameéru.

Klicova slova: Podnikani, podnikatel, podnik, pravni formy podnikani, podnikatelsky

zamér, pruzkum trhu, sluzby, fitness, finan¢ni plan, marketingovy mix
ABSTRACT

The topic of this thesis is the establishment of a new multi-purpose fitness center
in Kromeriz based on a questionnaire survey that examines the requirements
and preferences of clients attending functioning fitness centers in Kromeriz. This work

consists of three parts - theoretical, practical and project.

The theoretical part explains the basic concepts related to business and the emergence
of a business organization providing services. Next there are characteristics of services

and lastly concepts related to business in the service sector.

The practical part includes market research in the fitness area, which consists of PEST
analysis, analysis of competition, analysis of customer and questionnaire survey. Using this

research, it is possible to apply the findings to writing a business plan.



The last part deals with the process of establishing new company, basic information about
the fitness center, founding budget, marketing plan and financial plan. At the end
of the project risks are analyzed and assessed the feasibility study of this project

Keywords: Entrepreneurship, Entrepreneur, Enterprise, Legal form of business, Business

plan, Market research, Services, Fitness, Financial plan, Markting mix
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UvVOD

V dnesni ,,uspéchané” a moderni dobé na mnoho lidi pada fyzickd a psychicka unava.
Z tohoto divodu se snazi najit zpisob, jak tyto faktory potlacit. Jednim ze zplsobu je zacit
zit aktivnim odpocinkem nebo také skloubit aktivni odpocinek s odpocdinkem pasivnim.
K témto Gcelim vyuzivaji jak sportovni, tak i wellness zatizeni. Fitness centra (posilovny),
bazény, atletické aredly, sportcentra a dal$i nabizi Sirokou nabidku sluzeb, takze je mozné
uspokojit vétsinu potfeb a pozadavkt zakaznikd. Obliba aktivniho odpocinku neustale

roste, a proto je potfeba, aby bylo dostatek takto vybavenych zatizeni.

K tomu, aby lidé mohli takto travit sviij ¢as je vSak zapotiebi, aby tato zafizeni byla
k dispozici. Zalozit podnik, ktery bude poskytovat tyto sluzby, muze kterykoliv obcan,
ktery vSak pfedem musi splnit nékolik zdkonem stanovenych podminek. Kazdy, kdo chce
zaCit podnikat, chce dosahnout nezavislosti, splnéni snu ¢i slu§ného finan¢niho
zabezpeceni (v pripadé prosperujiciho podniku). Na druhou stranu s podnikanim souvisi
I spousta rizik, které v prub¢hu podnikatelské ¢innosti mohou nastat a ne kazdy je schopen
se s nimi fadn¢ vypotadat. Z tohoto divodu je dilezité, aby si obCan ptfed zahajenim
podnikani stanovil pfedmét podnikéni - tedy jakou sluzbu bude poskytovat a sestrojil
kvalitni podnikatelsky zdmér, ktery neni pouhym kusem papiru. Tento podnikatelsky plan
zobrazuje plany, strategie a piedstavy, jakym zplisobem by podnikdni mélo vypadat.
Nejenze slouzi pro podnikatele samého, ale 1ze tento dokument pouzit i pro zainteresovani
externich subjektti, které mohou projevit nad timto projektem zijem a poskytnout
tak potiebny kapital (napi. banka ¢i investor). Spravné vytvoieny podnikatelsky zamér
by mél pomoct pii stanoveni konkurence, segmentu zakazniki, vize a poslani spole¢nosti,
pravni formy podnikani, zptisobu financovani, marketingového a finanéniho planu a rizik
souvisejicich s podnikdnim. Na zdkladé tohoto podnikatelského planu muize podnikatel
zanalyzovat, zda ma jeho projekt Sanci na tspéch ¢i nikoliv.

S timto stylem Zivota souvisi 1 ma diplomova prace, kterd se zabyva zaloZenim nového
aktivni odpocinek s odpocinkem pasivnim pod ,,jednou stiechou”. Hlavnim cilem této
prace je zpracovat teoretické poznatky z oblasti zaloZeni podnikatelského subjektu

poskytujiciho sluzby a nasledné prevést tuto teorii do aplikacni a projektové casti.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE

V ramci této diplomové praci byl stanoven jeden hlavni a nékolik vedlejsich cili. Hlavnim
cilem je vypracovani podnikatelského planu souvisejicitho se zalozenim viceucelového

vvvvv

shrnuti studie proveditelnosti.

Tato préace se sklada ze tii ¢asti: teoreticka, prakticka a projektova. V ramci teoretické ¢asti
byly zpracovany teoretické poznatky tykajici se zakladnich pojmi podnikéani, oblasti
zalozeni podniku poskytujiciho sluzby, charakteristiky sluzeb a v posledni fadé podnikéni
v oblasti fitness. Hlavnim ukolem literarni reSerSe je vytvofit piehledny a kompaktni
ptehled informaci o zkoumaném tématu. Informace byly Cerpany z literarnich (kniznich)
zdroji, kdy byl kladen diiraz na aktudlni pohled na danou problematiku z hlediska
soucasné literatury. Dale bylo pouzito zakonii, kdy zde bylo pouzito novelizaci, které
stavajici zakony upravuji. Webové stranky byly také dobrym zdrojem informaci, bez nichz
by nékteré casti diplomové praci nebylo mozné dokoncit. Poslednim zdrojem byly odborné
Clanky, které jsou z anglického jazyka pievedeny do jazyka Ceského. Pouze dva zdroje

byly starsi 10 let.

Prakticka ¢ast se nejprve zabyva prizkumem trhu. V ramci této Casti byly pouzity metody,
jako jsou PEST a SWOT analyza. Analyzou konkuren¢nich sil bylo mozné srovnat
jednotlivé konkurenty na zakladé¢ poskytovanych sluzeb a cenové politiky. DalSimi
metodami jsou analyza cilovych segmentli zakaznikd, dotaznikové Setfeni a vV posledni
fad¢ doslo také ke zhodnoceni vysledkii provedenych analyz. Cilem téchto analyz bylo
zjistit, zda potencidlni klienti budou mit zdjem o poskytované sluzby, jakd bude cilova
skupina zékaznikl a také, jaka existuje konkurence v oblasti fitness center a podobnych
zafizeni. Jakozto Casty uzivatel fitness centra jsem mohl na zdkladé pozorovani
a srovndvani zjistit podstatné informace o jednotlivych konkurentech (kvalita nabizenych
sluzeb, vyuziti fitness centra v jednotlivych ¢asovych rozmezich atd.), které jsou dilezité

pro zpracovani tohoto projektu.

V posledni ¢asti byly teoretické poznatky a ziskané informace z provedenych analyz
prakticky ptevedeny do navrhu projektu nového viceucelového fitness centra. Byla zde
porovnana fyzickd a pravnicka osoba, kdy na zakladé vyhod a nevyhod bylo rozhodnuto
o0 pravni form& podnikani. Dale je zde vytvofen harmonogram projektu, kdy byla

stanovena kriticka cesta, kterd urci nejkrat§i moznou dobu k dokonceni aktivit v planu.
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Tato kriticka cesta byla vytvoifena pomoci programu QM (Quantitative Methods).
Finan¢ni plan tohoto projektu byl stanoven na zdklad¢é konkuren¢nich zatizeni, odborného
odhadu a predikce. Na zavér projektu byla provedena analyza rizika a shrnuti studie
proveditelnosti tohoto podnikatelského zdméru. Tato analyza byla provedena na zékladé

subjektivniho citéni.
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|. TEORETICKA CAST
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1 VYMEZENI ZAKLADNICH POJMU PODNIKANI

V této kapitole budou vysvétleny tfi zdkladni pojmy, které s podnikanim tzce souvisi
a s kterymi se kazdy podnikatel pii této Cinnosti zajisté setka. ,, Podnikani - podnikatel -
podnik patri v dobrém i zlém k nejfrekventovanejsim kategoriim nasi soucasnosti.” (Synek,

2006, . 3)

1.1 Podnikani

Podnikdnim se rozumi proces vytvafeni cehosi, cemuz patii hodnota, kterd vznikla
vynakladanim usili a €asu, piebiranim spolecenskych, psychologickych a finan¢nich rizik

a tim ziskavani zaslouZzené¢ odmény v podobé¢ osobniho a pené¢Zniho uspokojeni.

Tento pojem v béZzném slovniku za poslednich 15 let zcela zdomacnél, 1 pies to se vSak
je mozné setkat s mnoho interpretacemi, které nejsou viubec jednoduché. Muze se jednat

naptiklad o tato pojeti:

Pravnické pojeti

V tomto pojeti se jedna o Cinnost urcité osoby, ktera se snazi dosdhnout zisku. Tato ¢innost

je provadéna samostatné vlastnim jménem a na vlastni zodpovédnost podnikatele.

Psychologické pojeti

Samostatna Cinnost je stimulovana pozadavkem néco si vyzkouSet a dosahnout toho.
V tomto pohledu se podnikani jevi jako zptsob, kterym se lze zbavit zavislosti a postavit

se na vlastni nohy.

Ekonomické pojeti

Podnikatel zapojuje vSechny ekonomické zdroje a aktivity, aby dosdhl zvySeni jejich

puvodni hodnoty. Jedna se o proces vytvaieni pfidané hodnoty.

Sociologické pojeti

Jednd se o uspokojeni potieb vSech zainteresovanych stran a hledani zpisobt, jak
dosdhnout dokonalejSiho vyuziti zdroji. V neposledni fadé pak o snahu pii vytvaieni
ptilezitosti v rdmci volnych pracovnich mist.

Podnikani nelze nafidit ani napladnovat, je mozné pouze ho vyvolat ¢i usnadnit. Existuje

mnoho definic podnikéni, k jejich obecnym znakiim vSak patfi:

» uvédoméla ¢innost,
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cyklicky proces,
uzitek a pridana hodnota,

>
>
» kreativni pfistup,
» organizace a fizeni procest v podniku,
>

rizika neuspéchu. (Veber a Srpova, 2008, s. 15)

1.2 Podnikatel

Jedna se bud’ o fyzickou, nebo pravnickou osobu, kterd ziskala Zivnostenské opravnéni
podle zakona ¢. 455/1991 Sb., o Zivnostenském podnikani. Tento zédkon byl s u¢innosti
od 1. ¢ervence 2008 zménén novelou ¢. 130/2008 Sb., kdy koncesni listina a Zivnostensky
list byly nahrazeny vypisem ze Zivnostenského rejstiiku. (Cesko, 1991 a 2008) Za zivnost
se pak podle tohoto zdkona povazuje podnikatelska ¢innost, ktera neni z zivnostenského

zékona vyloucena ¢i zdkonem zakazana. (Synek, 2006, s. 9)

I v tomto pfipadé existuje mnoho vymezeni pojmu podnikatel. Mlze se jednat 0 0sobu,
ktera uskuteCiiuje podnikani s rizikem ztraty nebo rozsiteni vlozeného vlastniho kapitalu.
Déle se mize definovat jako osoba schopna najit a vyuzit ptilezitosti na trhu k dosazeni
stanovenych cilll 1 za podstoupeni rizika. Muze se také jednat o inicidtora a nositele
podnikani, ktery investuje sviij Cas a prostiedky, aby dosahl svého osobniho a finan¢niho

uspokojeni. (Veber a Srpova, 2008, s. 16)

1.3 Podnik

Od pojmu podnikatel a podnikani je jen nepatrny krac¢ek k pojmu ,,podnik”. V mnoha
literaturach je se stejnym vyznamem castéji pouzivano jako synonymum slovo ,.firma”.
Existuje zde také mnoho interpretaci tohoto pojmu, které zalezi na hledisku, z jakého jsou

vnimany:

» V nejobecnéjsim smyslu je podnik bran jako organizace, ve které dochazi
K pfeméné vstupti (zdroje) na vystupy (statky a sluzby).

» Konkrétnéji je firma definovana jako soubor nastroji, majetkovych hodnot, prav
a zdroj, které prispivaji k vykonavani podnikatelské ¢innosti.

» Z hlediska pravniho se jedna o soubor hmotnych a nehmotnych slozek podnikani.

(Veber a Srpova, 2008, s. 16)
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2 ZALOZENI PODNIKU POSKYTUJICIHO SLUZBY

Kazdy podnikatel by pied vstupem na trh mél byt schopny zodpoveédét otazky, které
S timto zalozenim souvisi. Jedna se o otazky typu: jakou sluzbu a jakym zptisobem budeme
nabizet, kde tuto sluzbu budeme nabizet, za jakou cenu budeme sluzbu poskytovat atd.
K tomuto ucelu ndm dopomiizou analyzy a prizkumy, na jejichz zakladé miize byt urcen

a stanoven smér podnikani, kterym se ma podnikatel vydat.

2.1 Analyza marketingového prostredi

Podstata prizkumu trhu je v zasadé¢ pomérné jednoduchd. Pomoci souboru teoreticky
propracovanych a po mnoha let v praxi ovéfenych postupti a prostiedkd docilit toho,
aby byla organizace schopna pruzné reagovat na rychle ménici se pozadavky a potieby
zékaznikli o poznani Iépe, nezZ konkurence. Pokud se ji to podafi, je velmi pravdépodobné,
7ze dosahne uspéchu v podobé splnéni svych vyty€enych cilii. Z obecného hlediska
je mozné toto prostiedi roz¢lenit na vnitini prostfedi (mikroprostfedi) a vn&j§i prostiedi

(makroprostiedi). (Foret, 2008, s. 41)

2.1.1 Analyza mikroprostiedi

Do tohoto prostifedi patii faktory, kterymi jsou zaméstnanci, dodavatelé, konkurence,
zékaznici a vefejnost. Tito ¢initelé podnik ovliviuji, je na nich zavisly a do urcité miry
je schopny je sam ménit. Napiiklad se muize jednat o vybér jiného dodavatele,
¢i zaméstnance. Metody, které zkoumaji toto prostfedi, jsou analyza zakaznikl, analyza

konkuren¢nich sil, SWOT analyza a spousta dalsich. (Foret, 2008, s. 41)

> SWOT analvza

Tato analyza slouZi k definovani silnych a slabych stranek, ptilezitosti a hrozeb. SnaZi
se zjistit, jak se strategie podniku a tyto faktory jsou schopny vypotadat s neustalymi

zménami, které v tomto prostfedi nastavaji.

Silné stranky (S - Strenghts)

Zde spadaji faktory, které davaji vyhody zakaznikim, ale také firmé&. Tyto ,,vyhody”

udavaji oblasti, ve kterych je dand firma lepsi nez konkurence.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 18

Slabé stranky (W - Weaknesses)

Zaznamenavaji se zde ty vlivy, které organizace nevykonava spravné a dobte, nebo také

ty vlivy, ve kterych si konkurence vede 1épe.

Piilezitosti (O - Oportunities)

Do této ¢asti se znaci ty skutecnosti, které mohou pomoci spolecnosti zvysit a zkvalitnit
poptavku po dané sluzbé. Muize se také jednat o faktory, které dokaZzou lépe uspokojit

pozadavky zakaznikil a pfinést tak firme vetsi uspéch nez konkurenci.

Hrozby (T - Threats)

Jedna se o trendy, udalosti a Cinitele, které mohou mit za nasledek sniZzeni poptavky

po sluzbé, nebo také zplsobit nespokojenost zakazniki. (Jakubikova, 2005, s. 59)

> Analvza konkurenc¢nich sil

Nejcastéji se jedna o Porteriv model konkurencnich sil. Pomoci této analyzy je podnik
schopen zkoumat konkurenty, at’ jiz potencialni nebo existujici. Pro ucely podnikatelského
planu staci vymezit 5 oblasti, které jsou dilezité pro rozbor hrozeb ze strany existujici

¢i nove vznikajici konkurence:

Vnitini konkurence

Jedna se o konkurenci, kterd jiz podnika a pohybuje se ve stejné oblasti podnikani, kterou

se bude zabyvat i naSe firma.

Nova konkurence

Sem patii subjekty, které jiz na dany trh vstupuji, nebo v nejblizsi dobé hodlaji vstoupit

a konkurovat nam.

Zpétnd integrace

Jednd se o integraci v dodavatelském fetézci, kdy je mozny vznik rizika konkurence
z diivodu, Ze na$ potencialni ¢i existujici odbératel se rozhodne zabezpecit si ve vlastni

rezii nami doposud poskytované sluzby.

Dopfedné integrace

V tomto piipadé jde o integraci v odbératelském fetézci. Dodavatel se diky roz§iteni své
pusobnosti podnikani dostane do oblasti podnikdni ptivodniho odbératele a stava se tak

jeho konkurenci.
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Riziko konkurence substitut

Toto riziko miize nastat v ptipadé, kdy jsou nase sluzby ohrozeny piibuznymi sluzbami.
Tyto substituty totiz mohou urcitym zpisobem nahradit nase poskytované sluzby. (Korab

a Reznakova, 2007, s. 49 -50)

> Marketingovy vvzkum

StéZejnim cilem tohoto vyzkumu je zjistit dulezité a objektivni informace o situaci
na daném trhu, na ktery hodla podnikatel vstoupit. Jedna se hlavné o informace
0 potencialnich zadkaznicich. Pomoci marketingovych nastroji je mozZné zjistit
socioekonomické vlastnosti zakaznika (vzdélani, vek, bydlisté, atd.), kde a jaké sluzby
nakupuje, dale jeho spokojenost/nespokojenost a hlavné také jeho pozadavky. (Bednar¢ik,

2008, s. 5) Existuji dvé skupiny metody vyzkumu:

Vvzkum od stolu (zpracovavaii se sekundarni informace)

Jednd se o informace, které jsou ziskdvany z vefejné dostupnych informaci. Hlavnimi
zdroji téchto sekundarnich informaci mohou byt tisk, ekonomické rocCenky, cCesky

statisticky ufad ¢i jiné internetové stranky atd.

Vvyzkum terénni (zpracovavaji se primarni informace)

Tento vyzkum se provadi ptimo v terénu, kdy dochéazi ke kontaktu s potencidlnimi klienty.
Metody, které se k tomuto ucelu vyuzivaji, jsou predevsim dotazovani (osobni, telefonické,
pisemné, internetem), pozorovani ¢i experiment (v redlném prostiedi, laboratornim).

(Maly, 2008, s. 17)
Vyhody a nevyhody primarniho a sekundarniho vyzkumu jsou uvedeny v tabulce nize.

Tab. 1 Vyhody a nevyhody primdarniho a sekunddrniho vyzkumu (Bednarcik, 2008, s. 19)

sekundarni vyzkum primarni vyzkum
vhody PSP o aktudlni
je levnéjsi mam jej jenom ja, je unikatni
, udaje nejsou tak aktualni trva déle
nevyhody L . - . )
nemohu si urcit presné co se chci dozveédeét je drahy

2.1.2 Analyza makroprostiedi

Toto prostiedi se také nekdy nazyva globalnim makroprostiedim. Jedna se o soubor

faktorti, které ovliviluji podnik zvenci a plisobi na n¢j ptimo 1 nepiimo a ovliviiuji tak jeho
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vSechny aktivity. Prakticky nema organizace vilbec moznost tyto faktory ovlivnit, musi
je vSak brat na védomi a zjistit je co nejdiive, aby je byla schopna co nejrychleji
a nejefektivnéji vyuzit ve sviij prospéch. (Foret, 2008, s. 43). Tyto faktory je mozné zjistit
pomoci PEST analyzy.

> PEST analvza

Hlavnim ukolem této analyzy je najit odpovédi na 3 otazky. Jedna se o otazky: Jaké
faktory maji vliv na podnik? Jaké budou ucinky zjisténych faktord? Které faktory jsou
pro podnik v budoucnosti nejvyznamnéjs$i? Nazev PEST analyza vznikla odvozenim

prvnich pismen z nazvu téchto faktori.

Politicko-pravni (legislativni) faktory

Do této oblasti spadaji naptiklad zdkony, normy a nafizeni vlady, jejich pouzitelnost,
stabilita poméri statnich a municipalnich instituci, politické trendy a postoje k podnikani,

politicka stabilita, ¢i prace soudi.

Ekonomické faktory

Mezi ekonomické faktory patii napiiklad statni podpora, restrikce vyvozli a dovozu,
makroekonomické hospodaiské ukazatele (HDP, inflace, nezaméstnanost, saldo obchodni

bilance) a piedpoklady, trzni trendy, nepiimé a piimé dan¢.

Socialné-kulturni faktory

Tato kategorie zahrnuje krajové zvyklosti, demografické ukazatele, trh prace, vliv odbora,

ale také naptiklad miru a vnimani korupce v daném state.

Technologické faktory

Do téchto faktori mizeme zatadit naptiklad patenty ¢i nové objevy, technologické trendy
(typicky neustaly vyvoj internetu), podpurné technologie a aplikace a jejich dostupnost aj.

(Korab a Reznakova, 2007, s. 48 - 49)

2.2 Podniky podle pravni formy

Hned na zacatku podnikani je dilezité stanovit a vybrat vhodny typ pravni formy. Typ
pravni formy neni nezvratny, je mozné ho v pozd¢jsi dobé kdykoliv zménit na jiny. Pfinasi

to vSak komplikace a naklady. Tomuto je mozné se vyhnout pravé tim, Ze ze zacatku
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spravné zvolime typ pravni formy. Existuji dvé pravni formy podnikani. Jedna

se 0 podnikani fyzickych a pravnickych osob. (Veber a Srpova, 2008, s. 73)

2.2.1 Podnikani fyzickych osob

Podnik fyzické osoby (podnik jednotlivce) je vlastnén jednou osobou. V mensim rozsahu
podnikani ma dvé vyhody. Prvni vyhodou je minimélni regulace ze strany statu, druhou
pak, Ze k jeho zaloZeni postac¢i 1 mensi kapital. Existuji zde vSak i nevyhody. Hlavni
nevyhodou je relativné nesnadny ptistup ke kapitalu, dale pak ru€eni za zavazky celym

svym majetkem.

Tyto podniky jsou zpravidla provozovany formou Zivnosti. Zivnosti se rozumi soustavna
podnikatelskd Cinnost provozovdna samostatné, vlastnim jménem a na vlastni
zodpovédnost za ticelem dosazeni zisku. Jednotlivec, ktery se chce stat Zivnostnikem, musi
splinovat soubor podminek, které vyplyvaji ze zdkona. Musi byt svépravny, bezithonny
a pripadné také odborné zptisobily zivnost vykonavat. Z hlediska této odborné zptisobilosti

se zivnosti rozd€luji na zivnosti koncesované a ohlasovaci. (Synek, 2006, s. 73)

2.2.1.1 Zivnosti ohlaSovaci

Tyto zivnosti mohou byt provozovany pii splnéni danych podminek na zakladé ohlaseni

na zivnostenském uradé. Daéle se tyto zivnosti déli:

Zivnosti volné - Odborna zpisobilost zde neni potieba, musi byt splnény pouze vieobecné
podminky (svépravnost, beztthonnost, atd.). Pfipadné¢ musi splnit spravni predpisy, jako
jsou piedpisy o bezpecnosti prace nebo hygienické piedpisy (jedna se o vSechny ostatni

zivnosti, které nejsou vazané, femeslné ¢i koncesovan¢)

Zivnosti vézané - V tomto piipadé se odborna zpisobilost stanovuje pro kazdou Zivnost
samostatné. Patii sem napiiklad vyroba, montdz, opravy a revize elektrickych nebo
plynovych zatizeni. Aby zivnostnik mohl podnikat na zaklad¢ tohoto opravnéni, musi

ziskat prikaz odborné zptisobilosti.

Zivnosti femeslné - Odbornd zplsobilost je ziskdna praxi a vyucenim v oboru. MiZe

se jednat naptiklad o hodinafstvi, zednictvi, zdmecnictvi ¢i feznictvi a uzenafstvi. Fyzicka
osoba musi tyto podminky odborné zpusobilosti spliiovat sama, ¢i stanovit odpovédného

zastupce. (Stépanova, 2007, s. 64 - 72)
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2.2.1.2 Zivnosti koncesované

Tyto Zivnosti jsou vazané k narocnéjSim podminkdm ziskdni povoleni. Mohou
se vykonavat na zakladé tzv. koncese, kterou udé€luje zivnostensky ufad. Aby zivnostnik
toto povoleni ziskal, musi mit pozadované vzdélani ¢i doklad o absolvovani specialnich
kurzi. Do téchto Zivnosti patfi napt. hubeni skodlivych rostlin a zivoc¢ichli, pohiebni

sluzba, vyvoj, vyroba, opravy zbrani a stieliva atd. (Stépanova, 2007, s. 73)

2.2.2 Podnikani pravnickych osob

Zakon ¢. 90/2012 Sb., o obchodnich korporacich definuje jako obchodni korporace
obchodni spolecnosti a druzstva. Obchodnimi spolecnostmi jsou vefejna obchodni
spole¢nost a komanditni spole¢nost (dale jen ,,0sobni spole¢nost”), spolecnost s ru¢enim
omezenym a akciova spolecnost (,,dale jen kapitalova spole€nost”). Druzstvy jsou druzstvo

a evropské hospodaiské zajmové sdruzeni. (Cesko, 2012)

2.2.2.1 Osobni spolecnosti

Osobni spole¢nosti jsou zalozeny a vlastnény 2 nebo vice spolecniky, ktefi jsou spole¢né
odpovédni za ztraty a také se déli o zisky. Pfedpoklada se jejich osobni iCast na fizeni
spolecnosti (odtud jejich nazev). Tyto spoleCnosti se dale déli na vefejnou obchodni

spole¢nost a komanditni spolecnost. (Veber a Srpova, 2008, s. 74)

Vetejna obchodni spole¢nost

Typickym ptikladem této spolecnosti je veiejna obchodni spole¢nost. Jedna se o sdruzeni
2 a vice podnikateli, ktefi podnikaji pod spole¢nym jménem. Soucésti musi byt oznaceni
této spole¢nosti jako ,,vetejnd obchodni spolecnost”. Miize se jednat i o zkratky ,,v.0.s.”

¢i,,vet. obch. spol.”.

Tato spolecnosti je brana jako pravnickd osoba a zapisuje se do obchodniho rejstiiku.
Podnikatelé (spole€nici) vkladaji do spolecnosti nepenézité i penézité vklady (neni zde
vSak povinnost tvofit minimalni zakladni kapital), které se pak stavaji kapitalem
spole¢nosti. Za dluhy ruci spole¢né a nerozdilng. Statutdrnim organem (vedeni spole¢nosti)

je kazdy ze spolecniki, pokud spole¢enska smlouva neurci jinak.
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Komanditni spole¢nost

I tato spolecnost miize byt zalozena dvéma ¢i vice spolec¢niky, kdy komanditista (alespon
jeden spole¢nik) ru¢i za jeji dluhy omezené¢ a komplementar (alesponi jeden spolecnik)
neomezene.

Statutarnim organem spolec¢nosti jsou pak vSichni komplementati a komanditisté mayji

pouze kontrolni pravomoc. Zisk a ztrata se déli mezi spolecnost a komplementate.

2.2.2.2 Kapitdlové spolecnosti

Hlavnim charakteristickym znakem jiz neni osobni ucast spole¢nikli na podnikani,
ale kapitalova. Za dluhy téchto spole¢nosti ruci spole¢nici spole¢né a nerozdilné do vyse

nesplacené¢ho vkladu. Jedna se o spolecnost s ru¢enim omezenym a akciovou spole¢nost

Spole¢nost s ruéenim omezenym

Tato spole¢nost miize byt zalozena i1 jednou osobou, jak fyzickou tak i pravnickou.
SpoleCnost ru¢i za dluhy celym svym majetkem, spole¢nici pak jen do vySe svého
nesplacen¢ho vkladu. Obchodni jméno také musi obsahovat oznaceni ,,s.r.0.”, ,,spol s.r.0.”
nebo ,,spolecnost s rucenim omezenym”. NejvySSim organem spoleCnosti je valna
hromada. Statutarnim organem pak jednatel ¢i jednatelé. Na zéklad¢ spolecenské smlouvy
muze byt urcen 1 kontrolni orgdn a to dozor¢i rada. Minimalni vySe zakladniho kapitalu
¢ini 1,- K¢.

Akciovéa spolenost

Akciovou spolecnosti je spolec¢nost, jejiz zakladni kapital je rozvrzen na urcity pocet akcii
v nominalni hodnoté. Spole¢nost miiZze byt zaloZena jednou, ¢i vice osobami. ,,Akciovka”
ruci za zavazky celym svym majetkem, akcionai pak za dluhy spole¢nosti neruci. Vyse
zakladniho kapitdlu ¢ini minimdlné 2 000 000,- K¢&. Nejvy$Sim organem spolecnosti
je valna hromada, statutarnim organem piedstavenstvo a kontrolnim organem dozor¢i rada.

V tomto pripadé se jedna o systém dualisticky. (Synek, 2006, s. 74 - 78)

2.2.2.3 DruZistva

Druzstvo pfedstavuje neuzavieny pocet osob, kdy je zakladdno za ucelem vzdjemné
podpory svych ¢lenll nebo tietich osob. Dal§im ucelem zalozeni mize byt podnikani. Tato
korporace musi byt tvofena minimdln¢ tfemi Cleny a v jeji firmé¢ musi byt obsaZeno

oznaceni ,,druzstvo”. Hlavnim a zdkladnim dokumentem jsou stanovy. Tyto stanovy
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obsahuji pozadované nalezitosti jako jsou firma, predmét podnikéni, ¢lensky vklad, lhitu
ke splaceni vkladl atd. Druzstvo se zaklada ustavujici ¢lenskou schizi, kdy se ptijmou
stanovy a zvoli organy. Nejvyssim organem druzstva je ¢lenskd schiize. Statutarni organ

tvofi pfedstavenstvo a kontrolni organ kontrolni komise. (Jankt, 2013, s. 502 - 504)

2.3 Planovani, plany a strategie

Planovani reprezentuje podnikdni ve vSech jeho stadiich (pti rozjezdu podniku, v pribéhu
jeho ,,zivota”, pti jeho padu ¢i prodeji, atd.) a zamétuje se na budouci vyvoj spolecnosti.
Hlavnim ukolem je urcit ¢eho a jakym zptisobem ma byt dosazeno. K tomu, aby mohl
podnik dosahnout svych cili pomoci zvolené strategie, je nutné vytvotrit podrobny plan

realizace tohoto procesu. (Synek, 2006, s. 161)

2.3.1 Planovaci proces
Tento proces se sklada ze tii stupni:

» Porozuméni a zjisténi, kde se nachdzime

Jedna se o porozuméni, zda nase sluzby jsou lepsi nebo horsi oproti konkurenci z hlediska
vniméani u zdkaznikli. Jedna se tedy o porozuméni konkurencni vyhodé. Pro piiklad
muzeme uvést tyto otazky: Jakym zpiisobem bude sluzba konkurovat v cené ¢i kvalité?

Je tato sluzba odlisna v né¢jaké oblasti? Miize dochazet k jednoduchému ,,kopirovani”?

Déle se mtize jednat také o porozuméni ptilezitostem a hrozbam, které se na trhu vyskytuji.
Naprtiklad: Jakym tempem a jestli viibec trh roste? Méni se? V neposledni fadé¢ musi byt
zodpovézeny otazky typu: Jsou vaSi zdkaznici spokojeni s nabizenymi vyrobky
a sluzbami? Muzou byt identifikovany trzni segmenty, kam tyto vyrobky a sluzby budou

dodavany?

> Rozhodnuti, kam se chceme dostat

V této c¢asti si kazdy podnikatel musi uvédomit své cile. Tyto cile se neurcuji jen pro jeho
podnikani, ale i pro ného osobné. Muze se jednat napiiklad o tyto otazky: Chcete
dosdhnout toho, aby vase firma trvale rostla? Odpovid4 tomuto rozhodnuti vas$ Zivotni styl?
Je diilezité, aby byl cil vhodné a blize specifikovan. K tomuto Gcelu mize slouzit metoda
SMART, kdy cile musi specifikovatelné (S - Specific), métitelné (M - Measurable),
dosazitelné (A - Achievable), redlné (R - Realistic) a dosazené ve stanoveném case (T -

Timeable)
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> Planovani, jakym zpusobem se tam chceme dostat

Je dulezité vytvofit postupy, zplisoby a strategie, kterymi bude podnik schopen dosdhnout
svych cili. To znamend, Ze si musi stanovit zptisob, kterym bude fidit oblasti lidi, operaci,
marketingu a financi. Dale je potifeba vypracovat marketingovy plan, ktery bude tvofit
jednotlivé prvky marketingového mixu a zptsoby, kterymi budou tyto sluzby zékaznikiim
nabizeny. Na zavér je nutné stanovit finan¢ni rozpocet, ktery naptiklad tvofi rozpocet
potieby startovniho kapitdlu, po¢atecni rozvahu, analyzu nakladl a vynost a v neposledni

fadé¢ také vysledek hospodaieni. (Korab a Reznakova, 2007, s. 9 - 10)

2.3.2 Druhy plania

V pribéhu podnikani je mozné naplanovat opravdu vse. Budou zde vypsany jen typy
plant, které pfimo s podnikem souvisi. Jednd se o plany, které je moZné rozdélit

do funkénich oblasti a také dle terminovani.

> Plany spadajici do funkéni oblasti

Planovani marketingu - Jakym zplsobem, za jakou cenu a jakym druhem reklamy mohu

ziskat zakazniky? Jaky bude plan prodeje v naturalnich a penéznich jednotkach? Jaké

budou cilové trhy a segmenty zakazniki?

Planovani poskytovani sluzeb - Jak méa vypadat prostor pro poskytované sluzby? Jakeé

stroje/vybaveni a v jakém mnozstvi budou potieba? Jak velky bude plan objemi vyroby

a sortimentu?

Planovani nakupu - Jaky bude plan zasob, plan spotieby a nakupu?

Planovani vyzkumu a vyvoje - Jak bude vypadat vyrobni program? Jakym zplisobem bude

provadéna piiprava novych vyrobkl? Jaké technologie budou pouzity?

Planovani obnovy a udrzby majetku - Jakym zptisobem budou planovany opravy a udrzby

tohoto majetku? Kdo a jakym zplisobem bude rozhodovat o potizeni a likvidaci majetku?

Planovani lidskych zdroji - Jakym zptsobem, v jaké kvalifikaéni struktute a poctu budou

ziskavani a vybirani zaméstnanci? Jaké budou mzdové naklady za zaméstnance?

Finan¢ni planovani - V jaké vysi bude potieba sehnat startovni kapital? Jak bude vypadat

pocatecni rozvaha, plan naklad/vynost, vysledek hospodateni a cash flow? (Synek, 2006,
s. 162 - 164)
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> Plany z hlediska terminovani

Kratkodobé - V tomto ptipad¢€ se jednd o operativni plany (do 1 roku). Tvorbu téchto plant

A

Stfednédobé - Zde hovotime o taktickych planech (1 - 5 let). Tyto plany maji na starosti

manazeti na stiednich fidicich urovnich.

Dlouhodobé - Jedna se o strategie (5 let a vice). Tvorba je v rukou nejvySSich manaZera

v podniku. (Korab a Reznakova, 2007, s. 14)

2.4 Podnikatelsky plan

Dobry podnikatelsky plan musi byt vytvofen s cilem vyuZzit nabizenou pfileZitost. Toto
ptipraveny podnikatelsky plan a nema k dispozici prosttedky potfebné k tomu, aby mohl
vykonévat dobrou praci. Spravné vytvotfeny podnikatelsky plan neni dilezity pouze kvili
rozvoji prilezitosti, ale je také zakladem pfti stanoveni potrebnych zdrojh, ziskdvani téchto
zdrojti a tspéSného tizeni vysledného podniku.

Podnikatelsky plan je pisemny dokument piipraveny podnikatelem, ktery popisuje vSechny
relevantni externi a interni prvky podilejicich se na zaloZeni nového podniku. Casto
se provadi integrace funk¢énich plant jako je marketing, finance, vyroba a lidské zdroje.

To znamena integraci a koordinaci obchodnich cili a strategii, kdy podnik zahrnuje celou
fadu sluzeb. (Hisrich a Peters, 2002, s. 42, 223)

2.4.1 Typy podnikatelského planu

Kazdy podnikatelsky pldn je ur€en k jinému ucelu. Dle jeho vyznamu mulzou byt

rozliSovany tyto Ctyfi typy:

Elevator Pitch (prezentace ve vytahu)

Jednd se o ustni typ prezentace, kdy hlavnim ukolem je zaujmout investora. Tato
prezentace by méla snadno utkvét v paméti, byt jasnd, stru¢nd a srozumitelnd. Pfiblizna
doba prezentace se doporucuje piiblizn€¢ na 1 minutu a musi obsahovat alespoil tyto
nalezitosti:

» Jaka je mySlenka tohoto podnikatelského planu?

» Jak je tato myslenka daleko?
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Jaké existuji cilové trhy pro uplatnéni této mySlenky?
Jaké jsou vyhody tohoto planu oproti konkurenci?
Kde a jakym zptisobem budou ziskany penize?

Kolik penéznich prostfedkt bude potieba?

Jakou odménu a v jaké podobé¢ ziska investor v piipade vstupu do tohoto projektu?

YV V. V V V V

Kdo je soucasti tymu?

Pokud tento projekt zaujme, na dalsi schlizce s investorem je potieba dolozit jiz podrobny

podnikatelsky zamér, ktery bude spojen se vzajemnou diskuzi.

Executive Summary (vykonny plan)

Jedna se o kratkou verzi podnikatelského planu. Tato verze je v pisemné podob¢, vétSinou
0 rozsahu 1 - 2 stran formatu A4. Tento plan by mél byt rozdélen do 6 Casti (odstavci).
V prvnim odstavci bude uvedeno, o jaky typ investice se jednd a kolik penéznich

prostiedki bude poZadovano.

Druhé ¢ast bude hovofit o sluzbé samotné. Mél/méla by byt popsan/a ve vét§im rozsahu
i S maloobchodni cenou tak, aby si i investor na zakladé tohoto mohl piedstavit vyslednou

sluzbu.
V dalSim odstavci se definuje cilovy trh, zdkaznici a konkurence.

Nasledujici ¢ast hovoti o podnikatelském modelu z hlediska finan¢niho planu. Je potieba
stanovit rozpocet startovniho kapitalu, sestavit pocate¢ni rozvahu a na alesponn 3 roky
dopiedu predikovat plan nakladt, vynosu a vysledku hospodaieni.

V predposledni ¢asti tohoto zaméru je dobré popsat, v jaké fazi se podnikatelsky plan
nachazi a ptipadné kolik penéz a €asu jiz bylo investovano ve vlastni rezii.

V poslednim odstavci nalezne investor nasi nabidku a kontakt. Jako posledni by mél byt

uveden souhrn vSeho a stanovena ¢astka, kterou pozadujeme.

Zkraceny podnikatelsky zameér

Jedna se jiz o komplexnéjsi a uceleny dokument. I v tomto ptipadé se hovofi o sobé
a 0 svém tymu, nabizené sluzbé, o konkurenci, o zakaznich, o trhu a také o tom, jak bude
S penéZznimi prostiedky nalozeno. Hlavnim rozdilem oproti pfedeslym typlim je to, Ze tento
zAmér jiz pracuje s podrobnéj§imi detaily. Ukolem je objasnit zaméry, ale zdrovné uchovat

své obchodni tajemstvi.
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PIny podnikatelsky zamér

I o tomto zaméru se hovoii ve vétSim detailu. Délka planu se pohybuje v rozmezi 5 - 10
stran formatu A4. Za¢ina se popisem toho, ¢eho se podnikani tyka a objasni se filozofie

tohoto zaméru. Doporucuje se na zacatku sestavit bodovy souhrn hlavnich pozitiv.

Dalsi odstavec je vénovan nam a naSemu tymu. Neni potieba ukazovat plny Zivotopis, staci

jen zminit zakladni tidaje jako je vzdélani a pripadna specializace.

Dalsi casti plného podnikatelského planu jsou nabizené sluzby, potencidlni zakaznici,
konkurence, trh atd. Tato cast jiz vSak potiebuje velmi dukladny a kvalitni popis

a je naro¢néjsi i po strance obsahové. (iPodnikatel.cz, ©2011)

2.4.2 Struktura a naleZitosti podnikatelského planu

Obsah a struktura podnikatelského zaméru nejsou nikym a ni¢im striktné stanoveny.
Pozadavky na jeho naleZitosti ma kaZ?da banka ¢i investor odliSné. VétSina investort
pozaduje, aby tyto podnikatelské zaméry byly zpracovany formou prezentace napf.
v programu MS PowerPoint. Tento pozadavek je odivodnén jejich zaneprazdnénim
a nedostatkem cCasu. Co se tyka bank, tyto instituce pozaduji spiSe fadu dokumentl
a dalsich informaci. Nize vymezena struktura podnikatelského zdméru je jednou z mnoha

variant, které jsou piijatelné. Patii sem tyto nalezitosti:

Titulni strana

Pokud jiz existuje logo a obchodni nazev organizace, uvedou se tyto nalezitosti na titulni
stranu. Dale sem patii ndzev podnikatelského zaméru, jméno podnikatele/podnikateli,
popis projektu ¢i zpusob financovani. (Srpova, 2001, s. 14 - 15)

Exekutivni souhrn

vvvvvv

podnikatelského zaméru je pravé tento souhrn. Pouze jasné a presvédCivé zestruénéni
zaméru mize presvédCit Ctenafe k tomu, aby neplytvali svym casem a "prokousali"
se zbytkem tohoto podnikatelského planu. Nezalezi na tom, jak prospés$na je sluzba, jak
lukrativni je trh ¢i jak inovativni jsou techniky poskytovani. Sam exekutivni souhrn
presvédCuje Ctenafe, zda maji stravit takto sviij ¢as a dozvédét se vice 0 poskytovanych

sluzbach, trhu a téchto technikach.

Tato ¢ast se zpravidla vypracovava na zavér celého podnikatelského zaméru v rozsahu

nékolika stranek. Ackoli se tyto informace poprvé zminuji ve zhotoveném dokumentu,
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shrnuti odrazi vysledky celého planovani a mélo by byt vytvofeno pouze po peclivém
zvazeni vSech ostatnich aspektd podnikani. (Abrams, 2010, s. 47)

Analyza trhu

V této ¢asti by méli byt zanalyzovani vSichni konkurenti, v€etné jejich silnych a slabych
stranek. Je zde vhodné zakomponovat také PEST analyzu. V neposledni fadé jsou zde
zkoumani potencialni zakaznici na zdkladé trzni segmentace.

Popis podniku

Zde se podrobné popiSou informace o podniku. Hlavni prvky, které by v této ¢asti mély byt
obsazeny: nabizené sluzby, persondlni obsazeni, lokalita a velikost podniku ¢i znalosti

a praxe podnikatele.

Obchodni plan

Tento Usek zobrazuje proces nabizeni a poskytovani sluzeb. Je dalezité zde uvést takée
seznam sluzeb, které podnik nabizi nebo které ma v planu v nejbliz§i dobé uvést na trh.

V neposledni fad¢ je dulezité stanovit, jak jsou tyto nabizené sluzby konkurenceschopné.

Marketingovy plan

Tady je potieba vymezit zpiisob, kterym budou sluzby propagovany, distribuovany
a ocenovany. Uvadi se zde také predikce objemu sluzeb, ze kterych je poté mozno
odhadnout také rentabilitu podniku. Tento plan byva investory Casto oznaovan jako

rozhodujici pro zajisténi uspéchu celého podniku.

Organizac¢ni plan

Byva zde vymezena forma podnikdni. Pokud se jednd o obchodni spole¢nost, je dilezité
rozvést informace o managementu podniku a také o jejich obchodnich podilech. Jsou zde
uvedeni kli€ovy zaméstnanci organizace, jejich praxe a zkuSenosti. Pro piehled byvé casto

znazornéna organizaéni struktura spole¢nosti. (Korab a Rezniakova, 2007, s. 36 - 38)
Finan¢ni plan

Tento plan pfeméiuje predchozi "textové" oddily do podoby c¢iselné. Dokazuje, zda
je tento podnikatelsky zadmér uskutecnitelny z hlediska penéznich zdroji. Hlavnimi
vystupy jsou plan vynost a ndkladt, vykaz zisku a ztrat, pocatecni rozvaha ¢i plan

penéZznich tokid. Pti zaCatku podnikani je dilezité uvédomit si také skuteCnost, Ze jsou
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potfeba nejen startovni kapital ¢i prostiedky na pofizeni majetku, ale také je nutné uhradit

najemné, elektfinu a plyn, nakoupené zbozi ¢i mzdy.

Hodnoceni rizik

Kazdy podnikatelsky plan sebou pfinasi urCitd rizika. Z tohoto divodu je potieba
analyzovat nejvétsi rizika, které mohou vyplynout z reakce konkurence, z neznalosti
podnikatele ¢i ze slabych stranek podniku. Je dilezité tato rizika identifikovat a najit
zpusob jak je alespont Castecné ¢i uplné eliminovat. Pokud podnikatel s témito riziky
pocita, tak je to pro investora jakasi ,,zaruka”, ze si je téchto rizik podnikatel védom

a je schopen jim v pfipadé vzniku celit.
Piilohy
V posledni ¢asti jsou vétSinou k dispozici informativni materialy, které neni vhodné

zaClenit do jinych ¢asti tohoto podnikatelského planu. Piikladem mtize byt korespondence

s dodavateli a zakazniky ¢i vysledky prazkumu. (Srpova, 2011, s. 28 - 33)

2.5 Zpusoby financovani podniku

K tomuto ucelu miize podnik vyuzit jak zdroji vlastnich (jsou ve vlastnictvi spolecnosti
a vlastnikl), tak i zdroju cizich (dluhy a jiné zavazky). Tyto druhy financovani jsou

souhrnné nazyvany jako dlouhodob¢ finan¢ni zdroje.

vvvvv

moznost vybéru ma vsSak akciova spolecnost. V ostatnich pravnich formach je tato skala
zdrojii omezena z divodu vyuziti téchto zdroju (rezervy, rezervni fond), ale také z dtivodu
omezené nabidky v Ceské republice (napf. dlouhodobé sménky). Tyto zpisoby
financovani podniku miizeme rozdélit na externi a interni zdroje. (Dolezal, Machal

a Lacko, 2012 s. 497)

2.5.1 Externi zdroje financovani

Tyto zdroje zpravidla objemové tvoii mensi ¢ast finanCnich zdroji, které jsou pouzity
k financovani podniku. Jsou v§ak mnohem rozmanit&jsi, nez zdroje interni. Mize se jednat

o tyto zplsoby financovani.
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Rizikovy kapitdl (venture capital)

Rizikovy kapital je specifickym zdrojem financovani podniku. PredevSim se
s financovanim timto kapitalem mtzou setkat nové vznikajici mensi a stiedni firmy. Tyto
spole¢nosti maji omezeny piistup na kapitdlovy trh a zarovenn se potykaji nedostatkem

internich zdroji - je rizikovy kapital.

. Rizikovy kapital je kapital vkladany prostrednictvim rizikového fondu do zakladniho
kapitalu zpravidla verejné obchodovatelnych firem, urceny na financovani pocdtecni
cinnosti firmy a zejména pak na financovani projektii inovacniho a rozvojového charakteru

s vysokym rizikem.” (Malach, 2010, s. 336)
Tento zdroj financovani je mozné charakterizovat témito zpisoby:

» Hlavnimi investory jsou zde ve vétSin€ pripadii finanéni instituce (pojiStovny
¢1 banky). VedlejSimi investory se pak mohou stat individualni investofi, jako jsou
stat ¢i ostatni podniky.

» Vsechny ,rizikové” prostiedky investort jsou ulozeny do fondu rizikového kapitalu
ucelové zalozené organizace, ktera slouzi k alokaci penéZznich prostiedki
a k naslednému rozhodovani, do kterych projektd a v jaké vysi budou tyto
prostiedky alokovany.

» Takto vznikly fond dale tyto penézni prosttedky poskytne podniku, ktery se o tento
kapital uchazi. VSe probiha na zdklad¢ dikladné analyzy podnikatelského planu
a celé ¢innosti podniku.

» Investofi podstupuji velmi vysoké riziko a z tohoto divodu pozaduji zpravidla
vysokou vynosnost, kterd se pohybuje okol 30 - 35 %.

» Tento kapital v podniku nezistava napoirad, po urcité dobé dochazi k ,,vystoupeni”

tohoto zdroje financovani z klientské spole¢nosti. (Valach, 2010, s. 336 - 337)

Faktoring

Jednd se o smluvné domluveny odkup kratkodobych pohledavek. Tyto pohledavky
odkupuje faktoringova spolecnost, kdy se zpravidla jedna o soucast bankovnich skupin.

Faktoring délime na pravy a nepravy.

Pravy faktoring funguje na zakladé odkupu kratkodobé pohledavky bankou bez zpétného
postihu majitele pohledavky (vétitele). Banka tuto pohledavku odkupuje se vSemi riziky.
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Naopak u faktoringu nepravého po odkupu i nadile nese riziko nezaplaceni majitel

pohledavky.

Existuje mnoho forem faktoringu, kdy mize dochdzet o odkup jednotlivych, ale i vSech
pohledavek, proplaceni téchto naroki pfed nebo pii splatnosti. Déale se miize jednat
o0 faktoring zjevny (vyznaceni faktora a postup pohledavky) ¢i tichy (neni vyznacen

faktor).
Aby mohly byt tyto pohledavky faktorem odkoupeny, musi spliiovat fadu podminek:

» Doba splatnosti pohledavek musi byt zhruba do 180 dni,

» musi existovat moznost odkoupeni pohledavky,

» vznik pohledavky na zakladé dodavatelského nezajisténého Gveéru,
>

pohledavka je odkoupena od subjektt s piijatelnou bonitou.

Odménou (cenou) faktoringu je provize, kterd zavisi na bonit¢ dluznika. Néklady
faktoringové spolecnosti a urok odpovidaji zhruba vysi urokovych sazeb u kratkodobych

uvéru.
Forfaiting

Forfaiting funguje na podobném principu jako faktoring. Hlavnim rozdilem je vSak to,
které pohledavky forfaitingové spole¢nosti odkupuji. Jedna se o odkup sttednédobych
a dlouhodobych pohledavek. Forfaitovany jsou vétSinou dluhopisy, akreditivy, dluzni listy

atd. Pomérn¢ Casto jsou vyuzivany sménky s del$i nez ro¢ni splatnosti.

Forfaitovany mohou byt pouze jednotlivé pohledavky. Toto je dalsi rozdil oproti

faktoringu. Tyt pohledavky musi také spliovat urcité podminky:

» Doba splatnosti je delsi nez 180 dni, mize se jednat i o pfipady, kdy je doba
splatnosti vétsi nez 5 let,

» pohledavky musi byt zajisténé.

Leasing

Zakladnim typem je finan¢ni leasing. Tento zdroj financovani realizuji spolecnosti
zalozené vyrobci €1 banka prostfednictvim vlastné zaloZenych spole¢nosti. V tomto vztahu
se vyskytuji tfi subjekty. Jedna se o leasingovou spole¢nost, ndjemce a vyrobce. Mohou
byt pronajimany véci movité i nemovité, piipadné i celé zavody. Financovana véc
je po celou dobu najmu stale majetkem leasingové spolecnosti a az po skonceni leasingu

prechézi tento predmét na ndjemce na zékladé predkupniho prava.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 33

Leasing tedy slouzi k postupnému financovani nakladi koupé pronajaté véci a nasledné
Kk pfevodu vlastnictvi po splaceni ceny a ukon¢eni najmu véci. Hlavnim smyslem tohoto
financovani je feSeni nedostatku pené¢znich zdroji, kdy najemce postupné splaci hodnotu

predmétu a i pies to miize vyuzivat tuto véc, jako by mu patfila.

Existuje také leasing operativni. Tento leasing se od finan¢niho odliSuje nejvic tim, ze véc
v najmu po skoneni leasingu i naddle ziistava ve vlastnictvi leasingové spolecnosti.

(Cernohorsky a Teply, 2011, s. 233 - 235)

Bankovni Gvéry (stfedn€dobé a dlouhodobé)

Tento zdroj financovani je velmi casto vyuZivan mnoha podnikateli. Stfednédobé
a dlouhodobé uvéry jsou klasifikovany zpravidla jako terminované pijcky na investicni
zamér. Jsou poskytovany formou tvérové smlouvy. Pred poskytnutim tohoto ivéru banka
vyhodnoti divéryhodnost (bonitu) klienta, dale posoudi realnost podnikatelského planu
a také zda bude podnik svou ¢innosti schopen uvér splatit. VétSinou také banky zadaji, aby
byl Gvér zajistén hmotnym aktivem (napf. cenny papir ¢i nemovitost) ¢i zarukou jiného

davéryhodného subjektu.

Bonita podniku a situace na trhu urcuji dostupnost uvéru na bankovnim trhu. U kazdé
konkrétni situace se v rdmci uvérovych smluv pohlizi k individudlnim podminkam
oddélené. Urokova sazba je vétsinou vyssi nez u kratkodobych uvérd a je uréena pruzné
s ohledem na vysi rizika, které dana finan¢ni instituce podstupuje. Pokud podnik tento uveér
ziska, musi splacet jistinu a také urok (vétSinou mési¢n€). Terminované puajcky jsou
zpravidla poskytovany na zakladé ucelu (maji uéelovy charakter). Banky tedy uvoliuji
penize v ramci Gvéru jen na piedem stanoveny Ucel podnikdni (proplaceji az faktury

na poftizeni urcitého stroje ¢i na vystavbu haly). (Mulacova a Mulac, 2013, s. 143)
Dotace

I zde se jedna o specificky zdroj financovani podnikatelského zaméru. Muze jit o dotace
zZ vetfejnych rozpoctt, kdy jejich prostrednictvim izemni samospravné celky i stat uplatiuji
a uskutecnuji své zajmy. ,, Vyznamné misto v této oblasti co do svého rozsahu zaujimaji
dotace pro malé a stredni podnikatelské subjekty, které cili zejména na zmirnéni nevyhod
vyphvajicich z jejich ekonomického postaveni na prislusnych trzich. Ddle se jednad
0 podporu konkurenceschopnosti této velikostni kategorie podnikit a v neposledni rade
0 stabilizaci stavajicich a tvorbu novych pracovnich mist.” (Martinovicova, Konecny

a Vavrina, 2014, s. 158)
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Dotace lze roz¢lenit na zaklad¢ jejich formy. Jednd se o piimé finan¢ni podpory a nepiimé

finan¢ni podpory.

Piimé finan¢ni podpory (snizeni vvdaju ¢i zvySeni piijmu)

> Investi¢ni dotace,
» cenové priplatky,

» exportni prémie.

Neptimé finanéni podpory

» Bezplatné poskytovani informaci ¢i poradenstvi,
» danové ulevy,
» pujcky se snizenou urokovou sazbou nebo bezirocné ptijcky,

» statni zaruka vérl. (Martinovicova, Kone¢ny a Vaviina, 2014, s. 158)

Crowdfunding

Komunitni financovani (crowdfunding) vyuziva k ziskdvani finan¢nich prostfedk vétsi
¢imensi skupinu (komunitu) lidi na internetovych strankach k tomu urcenych.
Crowdfundingem se tedy rozumi ziskavani finan¢nich zdroji na internetu ve form¢ dard
(bez odmény ptispévateltim), nebo také za hlasovaci prava ¢i produkt. Hlavnim ukolem
je zajistit finance a tim podpofit kvalitni a nevSedni projekty. Pomoci crowdfundingu muze
byt dosazeno urcitého vysledku, protoze pomoci piispévateli na internetu mize
podnikatelsky zamér ziskat finance, které by zadnym jinym zplisobem nemohly byt
ziskany, a tento projekt by pak nemél zadnou Sanci na tspéch. Velké mnozstvi mensich
piispévka tak muze pomoci ke vzniku zajimavého projektu. (Belleflamme, Lambert

a Schwienbacher, 2014) Rozlisuji se tyto typy crowdfundingu:

Komunitni financovani na bazi dart

V tomto piipad¢ se jedna o financovani podobné charitativnim akcim, kdy je tato ,,akce”
zaméfena na jednotlivce a organizace mensiho charakteru. Zadatel tak ziskavéa piispévky
pomoci internetovych stranek (napiiklad server GoFundMe). Kampan nema casové

omezeni a ,,arok” za poskytnuté dary se pohybuje kolem 7 %. (GoFundMe, © 2010-2016)

Komunitni financovani na bazi pujéek

Jedné se o malé ptjcky, kdy se pomoci crowdfundingové kampané shromazd’uji potiebné
finance, které se potom poskytuji ovéfenym Zadatelim za dany trok. Urok byva Gasto

mensi, nez uroky u bankovniho sektoru (nizsi stupen byrokracie, vyssi stupen automatizace
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systémil). Servery, které tyto pujcky zprostiedkovavaji, si uctuji poplatky od dluznika
i od vétitele.

Komunitni financovani na bazi odmén

Tento zptsob financovani funguje na stanoveni minimdalni ¢astky a odmén, kdy bude
projekt uspésny. Tyto odmény zpravidla zavisi na vysi ptispévku, kdy se mize jednat o par
dolart az o n¢kolik tisic. V ramci ptispévku par korun (dolarl) mize ptispévovatel ziskat
piistup k zakladnim informacim o podniku (napiiklad Casovy rozpis). Jestlize nékdo
prispéje Castkou vétsi (v ramei tisicti korun ¢i stovek/tisici dolaril), otevie se mu ptistup
k navrhu samotnému. Jestlize projekt ziska pottebné finance, jsou tyto penize pievedeny
na jeho bankovni ucet. Pokud vSak tyto penize neziskd, jsou vraceny ptispévovatelim.

(Freedman a Nutting, 2014)

2.5.2 Interni zdroje financovani

Odpisy

Majetek podniku nemtze byt do provoznich nakladi zahrnut najednou, ale musi se jeho
pofizovaci cena postupné rozkladat do nédkladi pomoci odpisii. Jsou slozkou vykazu zisku
a ztraty. Jedna se tedy o Cast ceny majetku, kterd se v pribéhu obdobi (Zivotnosti majetku)
systematickym postupem zahrnuje do provoznich nakladi. Odpisy tvofi vydajoveé
neucinnou polozku, kdy se hodnota odpisti pienasi do ceny sluzeb ¢i vyrobkl (za které
plati zékaznici) a podnik je dostava zpét ve formé inkasa trzeb. RozliSujeme odpisy danové
a ucetni. Odpisy jsou uznatelnou polozkou danovych nékladii => dochazi ke snizeni zisku
pied zdanénim a proto se snizi velikost dang, ktera ma byt odvedena finanénimu Gfadu.

Takto dojde v podniku k ,,aspote”.

Nerozdéleny zisk

Tento zisk je soucésti vlastniho kapitdlu v podniku. Rozdil mezi vynosy a ndklady
Vv kladném piipadé tvoii zisk. Tvofi tu ¢ast hospodaiského vysledku, ktery je po zdanéni
pouzit na jiny ucel nez na vyplatu dividend ¢i na tvorbu fondd. Vysi nerozdéleného zisku
nejvice ovliviiuji dan ze zisku, vySe kladného hospodaiského vysledku (zisk), vyplata
dividend a piipadny ptidél do rezervnich fondi. Dulezité vSak je preménit takto ucetné

vykazovany zisk na penézni prostfedky. (Nyvltova a Marini¢, 2010, s. 84)
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Zakladni kapital

Jedna se o vlastni zdroj financovani, kdy jsou tyto penézni prosttedky vkladem spolecnik.
Prakticky kazdy podnikatel musi mit k podnikdni urCité financni zdroje, podnikat bez
téchto penéz je skoro nemozné. Zakladni kapitdl tvoii souhrn penéznich a nepenéznich

vkladt spolecniki.

U nékterych pravnich forem podnikéni je zdkonem stanovena minimalni vySe zakladniho
kapitalu. Fyzicka osoba podnikajici na zaklad¢ Zivnostenského opravnéni nema stanovenou
vysi pocatecniho vkladu, to samé plati u vefejné obchodni spole¢nosti. Co se tyka
komanditni spole¢nosti, komplementari nemusi vloZit minimalni vklad, komanditisté pak
5000,- K¢. Zakladni kapital akciové spolecnosti musi byt minimalné 2 000 000,- K¢.
U spolecnosti s ru¢enim omezenym je noveé minimalni vySe zdkladniho kapitalu ve vysi 1,-
K¢. Druzstvo vytvari tento kapital v minimalni vysi 50 000,- K¢&. (Veber a Srpova, 2008,
s. 107)

Fondy ze zisku

Tyto fondy uz zdkonem nejsou stanoveny, vznikla dobrovolnosti pii jejich tvorbé.
Podminky jejich tvorby urcuje spoleCenska smlouva. V ptipadé€, ze je podminka tvory
fondi ze zisku v této smlouvé stanovena, je pro danou obchodni korporaci dana povinnost
tyto fondy vytvofit. Hlavni sloZzkou je rezervni fond. Rezervni fond kryje spolecnost

Vv piipadé budoucich ztrat.

Kapitalové fondy

Tyto fondy nejsou vytvoteny z vysledku hospodateni podniku, ale ze zdroji jinych. Hlavni
Cast tvofi emisni 4zio (v piipadé akciové spolednosti). Azio piedstavuje &astku, ktera

je vypoéitana z rozdilu emisniho kurzu a jmenovité hodnoty akcie. (fucik.cz, ©2015)
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3 SLUZBY

Co pojem sluzba vibec znamend? Jakd je jeji povaha? Pojem sluzba nelze ptesné
definovat. Je vS§ak mozné fici, ze jde o Cinnost, kterd soucasné v sob& nese urcité prvky
a je zam&fena na majetek zakaznika, ¢i na zakaznika samotného. (Stafikova, Vorlova

a Vickova, 2010, s. 80)

3.1 Charakteristika sluzeb

,Sluzba je jakakoliv aktivita nebo vyhoda, kterou miize jedna strana nabidnout druhé,
je Vv zdsade nehmotna a neprinasi viastnictvi. Jeji produkce miize, ale nemusi byt spojena

S hmotnym produktem.” (Kotler et al. 2007, s. 710)

V soucasné dobé dochazi k enormnimu ristu sluzeb po celém svété. Zakaznici maji vice
volného Casu a také pencz a proto se na trhu objevuji slozitéj$i vyrobky, které tyto sluzby
vyzaduji. Nejde zde jen o praci v sektoru sluzeb, mizeme se sluzbami setkat
i ve vyrobnich oborech. Tyto firmy nabizeji k produktu také jeho instalaci, dovoz domi

¢i opravy a zaruku, coz je povazovano prave za sluzby.

Sluzby jsou nesmirné rozsahlé v oblasti lidskych ¢innosti, kdy tyto sluzby poskytuji jak
spolecnosti, tak i jednotlivei a to v rdmci ziskového a neziskového sektoru. NejvétSim
subjektem, ktery poskytuje sluzby je stat, ktery poskytuje sluzby vetejného sektoru.
(Vastikova, 2014, s. 14)

3.1.1 Vlastnosti sluzeb

U vlastnosti sluzeb je kladen velky duiraz na jejich nehmotnou povahu. K rozliseni sluzeb
od produktu se vyuzivd nespoctu vlastnosti. Hlavnimi rysy téchto sluzeb podle Philipa

Kotlera s kolektivem autort (2007) a Vastikové (2014) jsou:

> Pomijivost (zniditelnost, neskladovatelnost sluzeb)

Sluzby nelze zadnym zptsobem skladovat, vracet ¢i znovu prodavat. Pii vyuzivani sluzeb
je velice tézké v ptipad€ nespokojenosti tyto sluzby reklamovat (miize se jednat naptiklad
o reklamaci studeného jidla, ¢i Spatného ubytovani atd.). Z tohoto divodu by kazdy
podnik, ktery poskytuje sluzby, mé¢l byt schopen na tyto reklamace vhodné zareagovat,
tteba poskytnutim nahradni sluzby ¢i slevy. Z tohoto diivodu je nutné, aby vedeni podniku
bylo schopné disponovat osobami a kapacitami i v situaci, kdy nebude sluzba zrovna

poskytovana.
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> Proménlivost

Pokud zékaznik vyuziva sluzeb od dvou rtiznych poskytovateld, nikdy nedostane stejnou
kvalitu (naptiklad jazykovy kurz - kazdy ucitel vede uceni jinak). Jsou zde dulezité
4 otazky: Kdo, kdy, kde a jakym zptisobem sluzbu nabizi? Podniky, které se zabyvaji
poskytovanim sluzeb, maji vétSinou leh¢i vstup na trh, oproti tomu vsak existuje pomérné
rozsahld konkurence v tomto oboru podnikéni. Je dulezité, aby management byl schopen
zabezpecit kvalitni personal, ktery bude spliiovat normu kvality chovani a budou
motivovani tak, aby mohli odvadét co nejlepsi poskytovani sluzeb. U sluzeb je hlavnim

a stézejnim Cinitelem lidsky faktor. (Staitkova, Vorlové a VIckova, 2010, s. 89)

» Nehmatatelnost (nehmotnost)

vvvvvv

sluzby nelze ji prohlédnout a obvykle jen malokdy vyzkouset. Z tohoto divodii zde vznika
jakasi obava u zdkaznika, ktery nad vyuzitim sluzby uvazuje. Klade proto velky duraz
na informace z reklamy (napt. z informaci od zndmych ¢i rodiny) nebo na faktory, které
Si mize provérit (spole¢nost a personal). Spolehlivost, divéryhodnost a kvalitu sluzby lze

vSak vyhodnotit az pii ndkupu a nasledné spotieb¢ této sluzby.

> Nedélitelnost (spotfeba i vyroba vétSinou probiha soucéasné)

Pokud se jednd o produkt, Ize vyrobu a spotfebu od sebe odd¢lit. V piipadé sluzeb to tak
neni. Sluzba je pfimo vytvarena (,,vyrabéna”) v ptitomnosti zdkaznika pravé pii vyuzivani
této sluzby. Zakaznik se tedy pfimo zacastni tohoto procesu vyroby a spotieby. Je zde
potieba, aby se zakaznik a poskytovatel sesli na smluveném misté a ve smluveny Cas, aby
tato sluzba mohla byt realizovadna. Zpravidla zakaznik nemusi byt pfitomen celému
procesu poskytovani sluzeb (naptf. ptfiprava jidla v restauraci). Co se tyka tieba
zdravotnickych zatizeni €i zafizeni poskytujicich osobni sluzby (kadetnictvi), je zde

pritomnost zékaznika (pacienta) vyzadovana.

> Nemoznost vlastnictvi

Tato charakteristika souvisi se zniCitelnosti a nehmotnosti sluzby. Pii koupi a pfii
nasledném vyuzivani sluZzeb nepiechazi na zdkaznika Za4dné vlastnictvi. Pouze si kupuje
,pravo” na poskytnuti této sluzby (Cas soukromého Iékate a vyuziti jeho ordinace
a vybaveni). Co se tyka vetfejnych sluzeb, plati zdkaznik za tyto sluzby ve formé dani

¢i zdravotniho a socialniho pojisténi. (Vastikova, 2014, s. 16 - 20)
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3.2 Marketingovy mix ve sluzbach

., Marketingovy mix predstavuje soubor ndstroju, jejichz pomoci marketingovy manazer
utvari vlastnosti sluzeb nabizenych zakaznikiim. Jednotlivé prvky mixu mize marketingovy
manazer namichat v rizné intenzité iV rizném poradi. Slouzi stejnému cili: uspokojit

potreby zakaznikii a prinést organizaci zisk.” (Vastikova, 2014, s. 21)

Pivodné marketingovy mix tvofil vyrobek (sluzba), cena, marketingova komunikace
a distribuce. Vsechny uvedené slozky jsou na sobé zavislé a pii stanoveni jejich idealni
kombinace je potteba vzit v potaz charakteristiky trhu a strategie podnikéni. (Fotr
a Soucek, 2005, s. 39) Vlivem vlastnosti sluzeb se vSak tento mix rozsifil o dalsi
3 vlastnosti, mezi které patii lidské zdroje, materialni prostiedi a proces. Jedna se tedy

0 marketingovy mix 7 P. (Staikkova, Vorlova a VI¢kova, 2010, s. 94)

3.2.1 Distribuce (Place)

Jedna se o nastroj marketingového mixu, ktery pfedstavuje soubor procesu a ¢innosti. Tyto
¢innosti dale vedou k vybéru optimalni cesty sluzby k danému zakaznikovi. Hlavni tkoly
distribuce jsou: zajistit, aby sluzba byla zdkaznikovi poskytnuta v pozadovaném mist¢,
Vv pozadovany cas a ve spravné kvalité. Distribuni kandly jsou mista, kde dochazi
ke sblizeni a kontaktu zakaznika s firmou poskytujici sluzby. RozliSuji se dva
typy distribucnich cest. Jedna se o piimou cestu - spolecnost si své zakazniky hleda sama

a o neptimou cestu - kdy podniku ,,dohazuje” zakazniky jeho zprosttedkovatel.

3.2.2 Produkt/sluzba (Product)

Sluzba/produkt je objektem podnikani. Je to vSe, co je podnik schopen nabizet
potencidlnim zdkaznikiim k uspokojeni jejich pozadavkii a potieb. Produktem v oblasti
sluzeb je sluzba samotnd. Lid¢é jsou poskytovatelé sluzeb a zdroven tvoii i soucdst této
sluzby. Lidsky faktor Casto kolisa a z tohoto ditvodu neni mozné pokazdé splnit ve stejném

poméru vSechny zékaznické potieby.

V domacim i zahrani¢nim obchodé jiz produkt/sluZzba nejsou povazovany za stéZejni
nastroj marketingového mixu. Mnoho spolec¢nosti pusobicich ve stejné oblasti podnikani
totiZ nabizi podobné ¢i blizké substituty téchto produktli a sluzeb. NejvyznamnéjSim
faktorem jsou v dnesni dob¢ tedy fizeni a vyvoj novych sluzeb/vyrobki a jejich distribuce.

(Cetlova, 2002, s. 53 - 55)
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3.2.3 Cena (Price)

Pokud podnik stanovuje prodejni ceny svych sluzeb, musi zvazovat mnoho faktort. Mezi
tyto faktory muizeme napiiklad zatfadit cenovou politiku konkurence, vySi nakladi
na poskytnuti sluzby ¢i ulohy ceny pii podpoie prodeje (slevy). (Fotr a Soucek, 2005,
s. 40)

Jak jiz bylo zminéno dfive, sluzby jsou nehmotné charakteru a proto neni hodnota sluzby
urcena cenou, ale uzitkem, ktery zdkaznikovi pfinese. Cena, za kterou je sluzba nabizena
(poskytovana) udava, jakou kvalitu od ni muze zakaznik ocekavat. Klient se pfi
rozhodovani, kterého poskytovatele zvoli, rozhoduje na zdkladé¢ porovnani nakladl

na pofizeni zboZzi.
3.2.4 Lidsky faktor (People)

Kdyz firma poskytuje sluzby, zakaznik ve vétSin€ piipadii pfichazi do kontaktu
s poskytovateli sluzby - lidé. Z tohoto divodu byl marketingovy mix sluzeb o tento faktor
rozsifen, nebot’ se jedna o velmi vyznamny prvek, ktery ma piimy vliv na kvalitu sluzby.
V opacném sméru i zakaznik ma velky vliv na kvalitu poskytované sluzby, nebot se stava
jeji pfimou soucasti.

Spole¢nost musi peclivé vybirat své zaméstnance a dostateCnym zplisobem je Skolit,
vzdélavat a motivovat. Tito zaméstnanci by pak méli byt schopni uspokojit
ty nejndrocnéjsi potfeby a pozadavky potencialnich klientt. 1 zdkaznici by vSak méli
dodrzovat urcita pravidla chovani. Hlavnim ukolem je navazat kladné vztahy mezi

poskytovateli (zaméstnanci) a zakazniky. (Vastikova, 2014, s. 22 - 23)

3.2.5 Marketingova komunikace (Promotion)

,,Marketingovd komunikace je v Sirokém pojeti systematickym vyuzivanim principu
(orientace na zdkaznika, poznani jeho potieb), prvkii (produkt/sluzba, cena, distribuce,
propagace) a postupi (konkrétni cinnost) marketingu pri prohlubovani a upeviiovani
vztahu mezi producenty, distributory a zejména zdkazniky. Cilem techto aktivit je nejen
lepsi vzajemnd informovanost, ale predevsim dosazeni vyssi spokojenosti na strané
zakaznikii, a tim vytvoreni jejich trvalejsich a dlouhodobéjsich vztahii s producenty

a distributory.” (Stanikkova, Vorlova a Vickova, 2010, s. 108)
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Existuje pét druht néstrojii marketingové komunikace:

Public relations (PR)

Jedna se o vztahy s vetejnosti, kdy vyznam tohoto komunikaéniho ndstroje neustale roste.
Hlavnimi vyhodami PR jsou vérnost zékazniki, piesvédéivost a diivéryhodnost. Ukolem

je spojeni ¢innosti budovani a porozuméni mezi poskytovatelem a jeho prostiedim.

Mezi nastroje public relations mizeme zaradit naptiklad tiskové konference, ptipadové

studie, odborné ¢lanky ¢i filmové zdznamy.

Podpora prodeje

Tento nastroj zahrnuje cenovou, produktovou a distribuéni politiku a orientuje
se na personal, zprostiedkovatele a hlavné zakaznika. Jedna se o stimuly, které
Lpresveédcuji” k nakupu sluzeb/produkti. Pomoci podpory prodeje (napf. snizeni ceny,

soutéze, hry) se podnikatel snazi o zvySeni obratu firmy.
Reklama

Reklama pomaha ke zviditelnéni a ke ,,zhmotnéni” sluzeb. Reklamou se rozumi placena
forma prezentace nabidky prostfednictvim hromadnych sdélovacich prostfedkti. Jedna
se 0 jednosmérnou formu komunikace a oslovuje Sirokou vefejnost. Jsou pozadovany

vysoké finan¢ni naklady a i pfes to neni tak presvédciva.

Hlavni cile reklamy jsou: pfipominaci (snazi se udrzet znacku v povédomi klienta),
piesvédcovaci (presvédceni o vyuziti/koupi sluzby), informativni (informace o nové sluzbé

= snaha dostat se do podvédomi a vyvolat zajem o koupi). (Jakubikova, 2005, s. 180, 183)

Osobni prodej

Jedna se o velmi efektivni oboustrannou komunikaci, kterd je ovSem ndkladna. Osobni
prodej se fadi mezi nejvyznamnéjsi slozku marketingové komunikace sluzeb. Pomoci této
metody je podnik schopny efektivné zjistit potieby a pozadavky zakaznika. Prodavajici
vSak musi disponovat vysokou kvalitou komunikace. Hlavni pfedpoklady, které by mél

prodavajici splilovat jsou nadSeni, diivéra v nabizenou sluzbu a také vciténi se do klienta.

Piimy marketing

Jak z nazvu vypliva, jedna se o komunikaci, kterd je zaméfena na vytipovany segment

zakaznikd. Patii sem telemarketing (oslovovani ptes telefon) a direct mail (posta).
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V soucasné¢ dobé je pro uspésSny direct marketing potfeba vlastnit komplexni

a propracovanou databazi zékaznikl. (Staitkova, Vorlova a Vickova, 2010, s. 109)

3.2.6 Proces (Process)

Z nazvu je patrné, Ze se jedna o postupy a principy, se kterymi se musi poskytovatel
(zaméstnanci) ztotoznit, musi je dodrzovat a respektovat. Jedna se o postupny déj toki
aktivit pfi poskytovani sluzeb. Kvalitu sluzeb odrdzeji nejen lidé, ale také zminéné
procesy. Tyto principy a postupy jsou kvalitnim ndstrojem z hlediska spolehlivosti,
bezpecnosti, hygieny ¢i rychlosti. Analyza procest patii k marketingovym aktivitam, kdy
se podnik snazi tento d&j tokt urychlit a zjednodusit a tim zajistit maximalni spokojenost

zakaznikd. (Cetlova, 2002, s. 58)

3.2.7 Materialni prostiedi (Physical evidence)

Jak jiz bylo zminéno dfive, z divodu nehmotnosti sluzeb si je zdkaznik nemize vyzkousSet
diive, neZ je vyuzije. Z tohoto diivodu dochézi ke vzniku rizika pii nakupu téchto sluzeb.
Toto prostiedi tak poukazuje na existenci vlastnosti sluzby. Mize se vyskytovat v mnoha
formach, naptiklad jako kancelar nebo budova, ale také naptiklad jako brozura nabizejici
rizné produkty pojiStoven. Jakymsi dikazem kvality poskytovanych sluzeb mize byt
i ,pracovni” odév, kdy tento odév byva Casto typicky pro podniky poskytujici sluzby
(KFC, McDonald’s). (Vastikova, 2014, s. 23)
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4 PODNIKANI V OBLASTI FITNESS

Fitness centra se stala fenoménem dnesSni doby, a proto zde mnoho lidi vidi obrovsky
potencial pro zacatek jejich podnikani. Vibec se vSak neni ¢emu divit. Pocet aktivné
zalozenych lidi stoupa a k tomu je pfimo imérné potieba vzniku novych fitness center.
Vétsina z nich je totiz Casto pieplnéna a nemizou tak klientim nabidnout dostatecny

komfort.

Z hlediska klasifikace dle CZ-NACE se fitness centra fadi do skupiny R (kulturni, zabavni
a rekreacni ¢innost), sekce 93 (sportovni, zabavni a rekreacni ¢innost) a podsekce 93.13

(Cinnosti fitcenter). (nace.cz, ©2016)

4.1 CO JE NUTNE K ZALOZENI FITNESS CENTRA

Kazdy, kdo chce podnikat v oblasti fitness ma na vybér mezi dvéma moznostmi. Je mozné

podnikat bud’ jako fyzicka (postaci zde zivnostenské opravnéni) nebo pravnicka osoba.

4.1.1 Fyzicka osoba

V tomto piipad¢ je potieba ziskat pouze zivnostenské opravnéni (zivnost volnd). Toto
zivnostenské opravnéni se ziskd na zaklad¢ ohlaSeni Zivnosti na zivnostenském turadé

vypInénim jednotného registra¢niho formulaie.

Déle je tieba dolozit obCansky prikaz (byt svépravny), potvrzeni o zaplaceni spravniho
poplatku v hodnoté 1000,- K¢ a mit Cisty rejstiik trest. Pokud bude podnikatelské ¢innost

provadéna v pronajatych prostorach, je zde nutné dolozit také najemni smlouvu.

Hlavni vyhody podnikani jako fyzickd osobou jsou nizka administrativni a pravni
narocnost a také to, Ze neni zdkonem stanovena minimalni vySe zakladniho kapitalu. Mezi
hlavni nevyhodu patii ruceni za zdvazky celym svym majetkem (v pfipadé¢ neuhrazeni

faktury mtiZze nasledovat soud a ptipadna exekuce).

4.1.2 Pravnicka osoba

Fitness centrum miiZze byt provozovano i jako pravnickd osoba. VétSina fitness center
je zalozeno jako spole¢nost s ruénim omezenym, proto zde bude popsana jen tato forma

spole¢nosti.

Pti zakladani s.r.o. musi podnikatel pocitat s vét§im administrativnim i pravnim zatiZzenim.

I zde musi mit Cisty rejstiik trestd a také prostory potfebné k vykonu podnikdni. Dle
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zakonu €. 90/2012 Sb., o obchodnich korporacich postaci mit zakladni kapital ve vysi 1,-

K¢. Postup zaloZeni této pravni formy se pak sklada z téchto kroku:

» Sepsani spole¢enské smlouvy u notaie,

» slozeni zakladniho kapitalu (ve vy$i minimalné 1,- K¢),

» ohlaseni zivnosti na zivnostenském ufadé pomoci jednotného registraéniho
formulare,

» zapsani do obchodniho rejsttiku,

» s vypisem tohoto rejstiiku Ize pak zajit do banky, kde banka vytvoii bankovni ucet
pro firmu,

» registrace na finan¢nim ufade¢.

Mnoho podnikatelii pti zakladani s.r.o. potiebuje 1 pravni pomoc, protoze je tento proces
slozity a bez pottebnych pravnich znalosti je velky problém tento proces zalozeni

zvladnout sam.

Hlavni vyhodou této formy podnikéani je ta, ze spole¢nost ru¢i celym svym majetkem
a spolecnici do vySe svého nesplaceného vkladu. Jednatel vSak musi podnikat s péci
fadného hospodare. Nevyhodou je samoziejmé veEtsi administrativni zatéz v porovnani

s fyzickou osobou.

Je tedy na kazdém, kterou pravni formu zvoli pro své potieby a ucely podnikani. Je vSak
dulezité toto rozhodnuti peClivé zvazit, protoze piipadné nasledky budou podnikatele

provazet po celou dobu jeho podnikatelské ¢innosti.

4.2 Zivnost volna a vazana

K tomu, aby mohl podnikatel provozovat fitness centrum, postaci zalozit si Zivnost volnou,

jejiz postup je popsan vyse v kapitole 4.1.1.

Pfi registrovani zivnosti volné (at’ uz jako pravnicka ¢i fyzickd osoba) si podnikatel urcuje
obory podnikani, které jsou v ramci volné Zivnosti uvedeny v piiloze Zivnostenského

zakona €. 455/1991 Sb. Lze zaregistrovat libovolny pocet.

Pro samotné provozovani fitness centra tedy posta¢i Zivnost volna - Provozovani
télovychovnych a sportovnich zafizeni a organizovani sportovni ¢innosti. Na zakladé
tohoto opravnéni je podnikatel schopen provozovat fitness centrum, pofadat soutéze a akce
a poskytovat poradenstvi klientim. Dale mnoho fitness center nabizi ve svém zatizeni také

néjaké napoje a potravinové dopliky (Cinnost spojend s ndkupem a prodejem zbozi
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za ucelem jeho prodeje primému spotiebiteli). Aby vSak mohlo tyto produkty nabizet, musi
ziskat také dal$i zivnostenské opravnéni - Velkoobchod a maloobchod. Provozovani saun

a vifivych van spada také do zivnosti volnych.

Co se tykad zivnosti vazané, ta musi byt ziskana v ptipadé, kdy se podnikatel rozhodne
poskytovat i sluzby, které jsou odborné (trenér ¢i instruktor, masér atd). Jedna se o zivnost
Poskytovani télovychovnych a sportovnich sluzeb. Kazdy, kdo tuto cinnost chce

poskytovat, musi byt zatazen alespon do jedné kategorie:

» Vysokogkolské vzdélani (Mer., Bc.), vy$si odborné vzdélani nebo SS

Toto vzdélani musi byt v ptislusSném oboru a to v tom, ktery je zaméteny na télovychovu,

sport ¢i télesnou kulturu.

> Doklad o odborné kvalifikaci, ¢i osvéd&eni o rekvalifikaci

Akreditované zafizeni tento doklad vyda po uspé€Sném absolvovani nékterého z kurzu
zaméfeném na tuto problematiku. Jedna se o certifikaty, diplomy ¢i osvédceni o odborné

zpusobilosti.
» Zkouska z profesni kvalifikace
Jedna se o novinku, ktera ovéfi celozivotné ziskané znalosti a dovednosti.

Provozovani solérii spada také do zivnosti vazané. Jednd se o provozovani a udrzbu
zafizeni solaria k bezprostfednimu pouziti spotiebiteli tak, aby pii jeho pouziti nedoslo
K piekroGeni povolenych davek zafeni, a tim k poSkozeni zdravi cClovéka.

(fitnessbusiness.cz, ©2014)
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II. PRAKTICKA CAST
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5 SOUCASNY STAV FITNESS ODVETVI

Sportovni aktivity (fitness) maji za tikol zlepsit télesnou kondici, zdatnost cvi¢icich muzi
a zen, a vubec celkoveé zformovat jejich typ postavy. Z hlediska zivotniho stylu lidi se tedy
jedna 0 jedno z nejperspektivnéjSich odvétvi v soucasné dob&. Tento druh sportu
se v posledni dob& velmi hojné rozsifil jak v Ceské republice, tak i ve svétd. Navitdvy
fitness center se staly nejen fenoménem dnes$ni doby, ale také i jakousi spolecenskou

udalosti.

5.1 Analyza trhu

Analyza tohoto trhu je velice dulezitym nastrojem pro naplanovani projektu zalozeni
nového fitness centra. V této kapitole bude vénovana pozornost hlavné faktorim, které
mohou dany projekt vyrazné ovlivnit. Faktory, které plisobi na podnik a ovliviiuji ho,
budou podrobné rozebrany v PEST analyze. Dale bude nasledovat analyza konkurence
a analyza potencidlnich zakazniku, kdy zakaznici budou analyzovdni pomoci

dotaznikového Setieni. V posledni fad¢ se zamétim na SWOT analyzu.

5.1.1 PEST analyza

Jedna se o analyzu politicko-pravniho (legislativniho), ekonomického, socialné-kulturniho
a technologického prostfedi. Hlavnim tkolem je najit faktory, které mohou ovliviiovat
nové vznikly podnik. Tyto faktory vSak nelze zadnym zplsobem zmeénit. Je potieba

je ptijmout a vyuzit je ve sviij prospéch pii zakladani nového podniku.

e Politicko-pravni (legislativni) faktory

Jak nové zalozené fitness centrum, tak i veskeré firmy, které podnikaji na izemi Ceské
republiky, se musi fidit platnymi zakony, vyhlaskami ¢i nafizenimi vlady. Tyto ptedpisy

ovliviiuji organizaci jak pozitivng, tak i negativné. Jedna se zejména o tyto zakony:

o Zékon €. 586/1992 Sb., o danich z piijm1,

o Zakon €. 563/1991 Sb., o ucetnictvi,

o Zakon €. 262/2006 Sb., zdkonik prace,

o Zakon €. 455/1991 Sb., o zivnostenském podnikdni,
o Zakon ¢. 89/2012 Sb., novy obcansky zakonik,

o Zékon €. 235/2004 Sb., o dani z pfidané hodnoty,

o Zékon €. 280/2009 Sb., danovy fad,
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o Zékon €. 90/2012 Sb., o obchodnich korporacich.
Pro ucely zalozeni nového fitness centra jsou piedevs§im dilezité tyto zakony a normy:

o Norma CSN 73 4108 Hygienické zafizeni a 3atny - pozadavky, které souvisi
s vybavenim hygienickych zatizeni a Saten,
o Zakon ¢. 634/1992 Sb., o ochrané spotiebitele - jednd se hlavné o povinnosti
a poctivost pti poskytovani sluzeb,
o Zékon ¢. 101/2000 Sb., o ochran¢ osobnich idaji - tento zakon se tyka manipulace
a uchovavani s osobnimi udaji registrovanych cvic¢encti a také zaméstnancii,
o Zékon ¢. 110/1997 Sb., o potravinach a tabakovych vyrobcich - v provozovné staci
mit k prodeji 1 nepatrné mnozstvi iontového napoje ¢i vyzivovych tyCinek
a uz je tato provozovna povazovana také za potravinaiskou. Proto je ve smyslu
tohoto zdkona kazdy provozovatel povinen zaregistrovat se u Statni zemédélskeé
a potravinatské inspekce CR (SZPI CR), nejpozdéji viak v den zahajeni provozu.
V posledni dob& doslo (a také dojde) v Ceské republice k pomérné znaénym zménam
v zakonech, legislativach, normach ¢i nafizenim ze strany vlady. Je tedy potiebné, aby

podnikatelé¢ neustale sledovali, jakym zptisobem dochazi k témto zménam a byli schopni

piizpisobovat své podnikani vzhledem k ménicim se pozadavkim a pottebam.

e Ekonomické faktory

Mezi tyto makroekonomické ukazatele spada napt. nezaméstnanost, inflace, hruby domaci
produkt, primérna mzda, danové zatizeni atd. Dan z piijma pravnickych osob
je v poslednich letech neménna a to 19 %, to samé plati pro dan z ptijmu fyzickych osob,
kterd ¢ini 15 %. Pro navstévu fitness center a podobnych zafizeni je dileZite,
aby to klientim jejich finan¢ni situace dovolila. Primérnou hrubou mzdu ve Zlinském
kraji z posledni tii roky muzete vidét v tabulce nize. Do tohoto kraje spada i okres
Krométiz (primérna hrubd mzda pro tento okres nebyla nikde k nalezeni, proto zde

uvadim kraj Zlinsky).
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Prumérna hruba mzda ve Zlinském kraji
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Obr. 1 Primérnd hruba mzda ve Zlinském kraji na konci
Jednotlivych let (zdroj: Cesky statisticky virad, viastni zpracovani)
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Priimérna hruba mzda na konci roku 2013 ve Zlinském kraji (spadd zde okres Krométiz)
byla 21 994 K¢. V roce 2014 vzrostla primérna hruba mzda o 143 K¢, tedy na 22 137 K¢.
V poslednim sledovaném roce Cinila hruba mzda 22 648 K¢, oproti roku 2014 vzrostla
0511 K¢. Celkoveé za sledované obdobi tii let vzrostla primérna hruba mzda o 654 K¢.

Vyvoj nezaméstnanosti v okrese Krométiz v letech 2012-2015 je mozno vidét v grafu nize.

Nezaméstnanost v okrese Kromériz
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Obr. 2 Nezaméstnanost v okrese Kromériz na konci jednotlivych let

(zdroj: Cesky statisticky virad, viastni zpracovdni)

Jak je vidno z grafu, nezaméstnanost v daném okrese za posledni 4 roky pomérné dost
poklesla z hodnoty 11,59 % na hodnotu 7,15 %, celkové tedy skoro o 4,5 %. Tento jev

miiZe byt hodnocen jako velmi pozitivni.
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e Socialné-kulturni faktory

Mezi socidlné-kulturni faktory patii pfedev§sim demografické rozlozeni obyvatelstva
a trendy zivotniho stylu. V poslednich letech se spousta lidi snazi najit recept, jak byt
zdravy a fit. K tomuto trendu je vSak potieba dodrZovat pestrou a vyvazenou stravu,
vhodné zvolit druh cviceni, vyvarovat se alkoholu a koufeni, mit kvalitni spanek
¢i vyhybat se stresu. Ne vzdy je vSak jednoduché tyto dulezité véci dodrzovat. Hlavnim
divodem nedodrzeni téchto faktord je Spatny zivotni styl, kterym vétSina lidi zije. Mnoho
Znich je pracovné vytizeno a s tim je spojen stres, fyzické ¢i psychické vycerpani,
nedostatek spanku, nebo také Spatny zdravotni stav. Fitness centra vS§ak mohou takovému

¢lov€ku pomoci nejen odstranit stres, ale zvysit jeho fyzickou i dusevni kondici.

Jak jiz bylo zminéno vySe, dalSim faktorem je demografické rozloZeni obyvatelstva.
V oblasti fitness center vSak neni tento faktor stézejnim, nebot se tomuto druhu,

ale i ostatnim druhtim sportti muze vénovat opravdu kazda vékova kategorie.

e Technologické faktory

Pokud chce byt podnik konkurenceschopny, je potieba neustile se veénovat
technologickému rozvoji. Jak je znamo, védeckotechnicky rozvoj jde neustdle doptfedu
a je potieba své vyrobky ¢i sluzby neustale zlepSovat a inovovat. Takhle se podnik stava
konkurenceschopny a nadale mtize svou konkuren¢ni vyhodu zvySovat. Pokud chce podnik
téchto konkurenc¢nich vyhod dosahnout, je mnohdy nezbytné investovat pomérné vysoké

castky do tohoto technologického rozvoje.

V ramci klasickych posiloven nedoslo k tak velkym zménam ve vybaveni za poslednich
par desitek let. Jedna se jen spiSe o zmény kosmetické (vzhled a pouzité materidly). OvSem
co se tykd modernich fitness center, tento boom se v poslednich letech velmi rychle
rozvinul. Neustdle vznikaji nové styly cviceni a k tomu potfebné stroje i vybaveni.
Podnikatel, ktery se rozhodne zaloZit nové fitness centrum, vS§ak musi mit tohle na paméti
a musi mit dostatek penéZnich prostiedki na to, aby vyhovél ndroénym pozadavkiim svych

potencidlnich klientd. Pokud tohle splni, jeho podnik se stava konkurenceschopnym.

5.1.2 Analyza cilovych segmenti zakazniki

Pomoci Ceského statistického twfadu jsme schopni zjistit demografické rozlozeni
obyvatelstva v okrese Krométiz. V tabulce nize mizeme vidét celkové zastoupeni obyvatel

a také jednotlivé rozdéleni na muze a zeny. Dale jsou v tabulce uvedeny 3 vékové skupiny
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obyvatel. Zelené¢ zvyraznéna vékova skupina bude brana jako hlavni klientela, ktera

navstévuje fitness centra a podobna zatizeni.

Tab. 2 Zastoupeni obyvatel v okrese Kroméiiz (zdroj: Cesky statisticky uirad, viastni

zZpracovani)

Vékova skupina Muzi Zeny Muzi Zeny Muzi Zeny
0-14 let 7707 7401 7783 7417 7 809 7 449
15 - 64 let 37082 3618 36662 35759 36258 35287
65 + 7310 11 309 7573 11498 7862 11 803
Celkem 106 995 106 692 106 468

Jak jiz bylo zminéno diive, primérna hruba mzda ve Zlinském kraji mezi lety 2013 a 2015
vzrostla celkové o 654 K&. Podle poslednich udajii na Ceském statistickém ufadé &ini
primérnd hruba mzda 22 648 K¢. Z hlediska zastoupeni obyvatel ve véku 15-64 let
a na zéklad¢ ristu hrubé mzdy lze konstatovat, Ze se v okrese Krométiz nachazi pomérné

velky okruh klientely, kterd miize mit zdjem o poskytované sluzby nového fitness centra.

5.1.3 Vyhodnoceni dotaznikového Setieni

Aby mohl byt projekt dobie zrealizovan, bylo potieba zjistit, zda by potencidlni klienti
meéli zdjem o nové viceucelové fitness centrum. Z tohoto divodu byl sestaven dotaznik,
ktery se skladal z 15 jednoduchych otdzek. Z toho bylo 13 otazek tykajicich se ptimo
pozadavki a narokli na nové viceuCelové fitness centrum a 2 zbylé otazky byly

segmentacni. Tento dotaznik vyplnilo celkem 132 respondenti.

Dotaznik byl rozeslan jak v elektronické, tak i v pisemné podobé. Elektronickd podoba
dotazniku byla vytvofena pomoci online dotazniku na strdénkdch www.survio.com.
pfevedena do elektronické podoby, na jiz zminénych internetovych strankach. Celou

podobu dotazniku je mozné nalézt v ptiloze P 1.

Segmentac¢ni tUdaje dotazovanych respondentd jsou uvedeny v nasledujicich dvou

tabulkach a grafech.
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Otazka ¢. 14: Jste?

Tab. 3 Pohlavi dotazovanych (vlastni zpracovani)

muz/chlapec 95 2%
Zena/divka 37 28 %
celkem 132 100 %

M muz/chlapec
M 7ena/divka

Obr. 3 Pohlavi dotazovanych (viastni zpracovani)

Tohoto Setfeni, jak jiz bylo zminéné vySe, se zG€astnilo 132 respondentil. Z tohoto celkové
poctu se jednalo o 95 muzl/chlapct (72 %) a o 37 zen/divek (28 %). Je vSeobecné zndmo,
ze fitness centra a jim podobnd zatizeni navstévuji vice muZzi, nez zeny. Z tohoto divodu
neni piekvapivé, ze muzi/chlapct odpovidalo 2,5x vice nez zen/divek.

Otézka €. 15: Do jaké vékové kategorie patrite?

Tab. 4 Vékova kategorie dotazovanych (viastni zpracovani)

15 - 20 let 46 35 %
21 - 30 let 61 47 %
31 - 45 let 20 15 %
46 let a vice 5 3%

Celkem 132 100 %
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3%

15 - 20 let
21 - 30 let
31 -45let
M 46 let a vice

Obr. 4 Vekova kategorie dotazovanych (viastni zpracovadni)

Dotaznik byl hlavné sméfovan do vékové kategorie 15 - 64 let. Jak mizete vidét, nejvice
byla zastoupena kategorie 21 - 30 let, kdy z této kategorie na dotaznik odpovidalo 61
respondentti. Po ni nasledovala kategorie 15 - 20 let, kdy odpovidalo 46 dotazovanych.
Kategorie 31 - 46 let byla také pomérné hojné¢ zastoupena a to 20 respondenty. Pouhych
5 respondentli bylo starsi 46 let. Tito respondenti odpovidali na dotaznik pfimo ve fitness
centru a na otazku, zdali jim bylo vice nez 64 let, odpovédéli vSichni NE. Z tohoto divodu
muze byt konstatovano, ze zaméieni se na cilovou skupinu potencialnich klientii bylo

splnéno.
Otazka ¢. 1: NavStévujete fitness centra nebo podobna zarizeni?

Tab. 5 Navstéva fitness centra (vlastni zpracovani)

ANO 109 83 %
NE - vtomto
ptipad¢ pokracujte
prosim az od
otazky ¢. 13
Celkem 132 100 %

23 17 %
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# ANO

@ NE - v tomto
ptipadé prosim
pokracujte az od
otazky ¢. 13

Obr. 5 Navstéva fitness centra (vlastni zpracovani)

109 respondenti, ktetfi odpoveédéli na tento dotaznik, navstévuje fitness centra ¢i podobna
zatizeni. Pro dotazované, ktefi u této otazky uvedli odpovéd’ NE, byla specidln¢€ vytvoiena
otazka ¢. 13. Tato otazka se tyka divodd, pro¢ respondenti fitness centra ¢i podobna
zatizeni nenavs$tévuji. Otazka byla vytvofena nejen pro zajimavost, ale také hlavné proto,
abychom zjistili, jaké piekazky jim znemoziuji navstévu fitness center. Nasledné

se miizeme pokusit tyto respondenty presveédCit" k navstéve téchto zatizeni.
Otéazka ¢. 2: Jak Casto navStévujete tato zarizeni?

Tab. 6 Navsteévnost fitness center (vilastni zpracovani)

1 X tydnd 8 7%
2 x tydné 29 27 %
3 x tydné 35 32 %
Vice jak 3 x tydné 37 34 %
Celkem 109 100 %
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M ] x tydné
M2 x tydné
i3 x tydné
M Vice jak 3 x tydné

Obr. 6 Navstévnost fitness center (vlastni zpracovani)

Tuto i nasledujici otazky (az k otazce ¢. 12) vyplhovali pouze respondenti, ktefti
na predchozi otazku odpovédéli ANO. Jedna se o 109 dotazovanych. Jak muzete vidét
z grafu, 2/3 dotazovanych navstévuje fitness centra minimalné€ 3 x tydné. Dale nasleduje
moznost 2 x tydné a to s 27 %, tedy 29 odpovédi. Pouze 1 x tydné navstévuje tato zatfizeni

8 dotazovanych.

vvvvv

Tab. 7 Spokojenost s nabidkou a vybérem fitness center (viastni

zpracovani)
ANO 41 38 %
NE 68 62 %

Celkem 109 100 %
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Obr. 7 Spokojenost s nabidkou a vybérem fitness center (viastni
zpracovani)
V ramci studie proveditelnosti tohoto projektu je pozitivnim zjiSténim, ze 62 %

je mozno soudit, Ze o nové viceucelové fitness centrum by mohl byt projeven velky zajem.

Tento fakt v§ak bude podrobnéji rozebran v nasledujicich otazkach.

we

Otéazka ¢. 4: Uvitali byste v Kromérizi nové viceucelové fitness centrum? (posilovna,

sauna, whirlpool, kardio zéna, solarium, atd.)

Tab. 8 Zdjem o nové viceucelové fitness centrum (vlastni zpracovani)

ANO 87 80 %
NE 22 20 %
Celkem 109 100 %
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Obr. 8 Zdjem o nové viceucelové fitness centrum (vilastni zpracovdni)

Tato otazka uzce souvisi s otazkou ¢. 3. 68 respondentii, ze 109 dotazovanych nebylo

W

votazce ¢. 3 spokojeno s nabidkou a vybavenim fitness center. V této otdzce

vvvvv

22 dotazovanych bylo proti, ale to vSak neznamend, Ze by dané zatizeni nikdy nenavstivili.
Z tohoto zjisténi miizeme zase konstatovat, ze by o nové fitness centrum mohl byt projeven
relativné velky zajem.

Otéazka ¢. 5: Co povaZujete za nejvétsi prekaZzKy v navstévnosti fitness centra? (muzZete

vybrat i vice odpovédi)

Tab. 9 Piekazky v navstévnosti fitness center (viastni zpracovani)

nevyhovujici oteviraci 67 19 %
doba

Filis ka cena
Estupl‘lrglslz/pe::nanentek 4 20 %
nutnost dojizdéni 19 5%
nedostatek volného casu 72 20 %
Spatna vybavenost fit- 74 20 %
ness centra
nedostatek penéz 51 15%
jiné 5 1%
celkem 362 100 %
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M nevyhovujici oteviraci
doba

M piiliS vysoka cena
vstupného/permanentek

M nutnost dojizdéni

H nedostatek volného
casu

M Spatna vybavenost
fitness centra

M nedostatek pencz

M jiné

Obr. 9 Prekazky v navstévnosti fitness center (vlastni zpracovani)

V této otazce bylo zjiStovano, jaké piekazky jsou podle respondentl nejcastéjsi a nejvice
je odrazuji od navstév téchto fitness center. VSichni dotazovani mohli zaznacit vice
odpovédi. Z grafu je patrné, Zze jako nejvétSi prekazky se jevi nedostatek volného cCasu,
piilis§ vysoka cena vstupného/permanentek a také Spatna vybavenost fitness centra.
Tyto faktory se dohromady podili 60 % z celku. Dale 67 ze 109 respondentii jako dalsi
problém uvedlo nevyhovujici oteviraci dobu. Nedostatek penéz neni tak zavazny davod,
aby lidé nemohli tato zafizeni navstévovat. Vlibec nejmin hlasti dostala moznost nutnost
dojizdéni a to 19 celkem. Odpovéd’ jiné uvedlo pouze 5 respondentti. Nejcastéjsi odpovedi
bylo, Ze je v danych zafizenich vysoka koncentrace cvifencii. Takto odpovédéli
3 dotazovani. Posledni dotazovani uvedli, ze se jim jevi jako problém nevyhovujici ¢istota

strojui a také nedostatek fitness center €isté pro Zeny.

Otazka ¢. 6: Které z nasledujicich parametri by mélo fitness centrum spliovat?

(muzZete vybrat i vice odpovédi)

Tab. 10 Preference pri navstevé fitness center (vlastni zpracovani)

vyhovujici oteviraci 86 19 %
doba

kvalitni vybaveni a 103 23 04
stroje

vysSkoleny a ochot- 34 8 %
ny personal

pékné a prijemné 63 14 %
prostiedi
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prostorné Satny 68 15 %

primérena cena
vstupného

jiné 0 0%
Celkem 449 100 %

95 21 %

0% H vyhovujici oteviraci
doba

M kvalitni vybaveni a
stroje

M vyskoleny a ochotny
personal

H pekné a piijemné
prostiedi

M prostorné Satny

M pfimé&fena cena
vstupného
M jiné

Obr. 10 Preference pri navstevé fitness center (viastni zpracovani)

Hlavnim cilem této otazky bylo zjistit, jaké preference maji lidé pii navstévach fitness
center a podobnych zatfizeni. Po vyhodnoceni bylo patrné, Ze si respondenti nejvice potrpi
na kvalitnim vybaveni a strojich. Déle se jednd o pfiméfenou cenu vstupného a vyhovujici
oteviraci dobu. Prostorné Satny preferuje 15 % dotazovanych, tedy 68 z celkového poctu
109. P&kné a piijemné prostiedi zvolilo 63 respondentl. Vyskoleny a ochotny personal byl
zvolen pouze 34 krat. Tyto preference jsou velmi diilezité. DodrZeni téchto preferenci ndm
pomiiZze uspokojit velmi narocné poZadavky potencidlnich klientd. Odpoveéd’ jiné nezvolil

zadny z dotazovanych.
Otazka ¢. 7: Preferujte cviceni s asistenci vySkoleného trenéra?

Tab. 11 Vyuzivani asistence vyskoleného trenéra pri cviceni (viastni

zpracovani)
ANO 12 11 %
NE 97 89 %

Celkem 109 100 %
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Obr. 11 Vyuzivani asistence vyskoleného trenéra pri cviceni (viastni

zpracovani)

Muzeme konstatovat, Ze skoro vSichni dotazovani cvi¢enci nevyuzivaji sluzeb vyskoleného
trenéra. D4 se tedy predpokladat, Ze nejradéji cvi€i sami, ¢i s kamarady. Pouhych 12 %

respondentli by rado vyuzilo nabidek tohoto trenéra.
Otéazka ¢. 8: V jakém hodinovém rozmezi nejcastéji navstévujete fitness centrum?

Tab. 12 Nejcastejsi hodinové rozmezi navstévnosti fitness centra

(vlastni zpracovani)

8:00 - 12:00 42 39 %
12:00 - 16:00 29 27 %
16:00 - 21:00 38 34 %
Celkem 109 100 %
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38:00-12:00
H12:00 - 16:00
i 16:00 - 21:00

Obr. 12 Nejcastejsi hodinové rozmezi ndvstévnosti fitness centra

(vlastni zpracovani)

Tato otazka nam napovi, v jakém hodinovém rozmezi miizeme ocekavat nejvetsi ptiliv
cviCencl. Nejvice respondentd, a to 42, uvedlo, ze navstévuji fitness centra v rannich
a dopolednich hodinach (8:00 - 12:00). Dalsi hodinové rozmezi, kdy je koncentrace
navstévnikii nejvetsi je mezi 16 a 21 hodinou. V tuto dobu navstévuje fitness centra
38 dotazovanych. Nejmensi koncentrace je mezi 12:00 - 16:00. Z vseobecného hlediska
vSak muzeme fict, Ze je ndvstévnost fitness center v danych tfech hodinovych rozmezi
pomérné stejna.

Otazka €. 9: Jakou jednorazovou cenu vstupného jste ochotni akceptovat za vyuZiti
fitness centra? (meberte v potaz permanentky a Ziadna cenova zvyhodnéni napf.

studentii)

Tab. 13 Vstupné jaké jsou ochotni respondenti akceptovat

za jednorazovy vstup do fitness centra (vlastni zpracovani)

40 - 60 K¢ 24 22 %
60 - 80 K¢ 47 43 %
80 - 100 K¢ 37 35 %
100 - 120 K¢ 1 0%
Vice jak 120 K¢ 0 0%
Celkem 109 100 %
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60 - 80 K¢

480 -100Ke¢
100 - 120 K¢

i Vice jak 120 K¢&

Obr. 13 Vstupné jaké jsou ochotni respondenti akceptovat

zZa jednorazovy vstup do fitness centra (vlastni zpracovani)

43 % respondentt uvedlo, ze by byli ochotni akceptovat cenu za jednorazové vstupné
v rozmezi 60 - 80 K¢. Dale 35 % dotazovanych by se nebélo vstoupit do fitness centra 1 pii
cen¢ v rozmezi 80 - 100 K¢. 40 - 60 K¢ za vstup do tohoto zafizeni by zaplatilo 24

uzivateld. Vice jak 100 K¢ by za vstup nikdo z respondent nebyl ochoten zaplatit.

Pomoci této otazky budeme schopni nastavit cenovou politiku vstupného tak, abychom

o nejveEtsi okruh potencialnich ndvstévniki.
Otazka ¢. 10: Vyuzili byste zvyhodnénych cen permanentek?

Tab. 14 Koupé cenové zvyhodnénych permanentek (viastni

zpracovani)
ANO 94 86 %
NE 15 14 %

Celkem 109 100 %
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Obr. 14 Koupé cenové zvyhodnénych permanentek (viastni zpracovani)

Informace, které byly zjiStény v ramci této otazky, poslouzi pii tvorbé téchto cenové
zvyhodnénych permanentek. Je evidentni, Ze o tyto permanentky by mohl byt obrovsky
zajem. 94 respondentd uvedlo, ze by si dané permanentky koupilo. Pouhych

15 dotazovanych bylo proti koupi.

Otazka ¢. 11: Pouzivate pro cvifeni rizné podptirné suplementy? (proteiny, kreatiny,

BCAA, spalovace atd.)

Tab. 15 Uzivani podpirnych suplementii pro cviceni (vilastni

zpracovani)
Ano 92 84 %
NE 17 16 %

Celkem 109 100 %
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Obr. 15 Uzivani podpiirnych suplementii pro cviceni (vlastni zpracovani)

92 respondentli, z celkového poctu 109, odpovédelo, ze uziva podpirné suplementy
pro cviceni. Tito respondenti tvoti 84 % z celku. 17 respondentl tyto suplementy neuziva.
Toto zjisténi bude dulezité pti rozhodovani, zda fitness centrum bude tyto suplementy

prodavat, ¢i nikoliv.
Otazka ¢. 12: Vyuzili byste p¥i navstévé nového fitness centra i dopliikové sluzby?
(sauna, whirlpool, kardio z6na, solarium, asistence trenéra, nakup suplementu atd.)

Tab. 16 Vyuzivani doplitkovych sluzeb (viastni zpracovani)

ANO 88 81 %
NE 21 19 %
celkem 109 100 %
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Obr. 16 Vyuzivani dopliikovych sluzeb (vlastni zpracovani)

Doplikové sluzby by vyuzivalo 88 respondenti, ktefi tvoii 81 % z celku. 21 dotazovanych
uvedlo, Ze by tyto sluzby neuvitalo. Z odpovédi na tuto otazku tak mizeme usoudit,
ze 0 viceucelové fitness centrum a jeho doplikové sluzby by také mohl byt obrovsky
zajem.

Otazka ¢. 13: Pro¢ nenavs$tévujete Zadné fitness centrum? (tato otazka je pouze
pro respondenty, kteii odpovédéli na prvni otizku NE) (miZete vybrat i vice

odpovédi)

Tab. 17 Prekazky v navstévnosti fitness center u respondentii, kteri

fitness centra nenavstévuji (vlastni zpracovaini)

nedostatek ¢asu 14 28 %
nedostatek penéz 7 13 %
nutnost dojizdéni 2 4%
neV,yhovujici otevi- 7 13 %
raci doba

nechut’ se hybat 8 15%
e — 3
jiné 5 10 %
celkem 52 100 %




UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 66

M nedostatek casu

M nedostatek penéz
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H nevyhovujici oteviraci
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Obr. 17 Prekazky v navstévnosti fitness center u respondentii, kteri

fitness centra nenavstévuji (vlastni zpracovani)

Tato otdzka souvisi s otdzkou ¢. 1, kdy respondenti odpovidali, zda navstévuji
¢inenavstévuji fitness centra a podobna zafizeni. Doposud jsme se zaobirali otdzkami,
které souvisely s odpovédi ANO. Dotazovani, kteti uvedli odpovéd’ NE, pteskocili otazky
a zastavili se aZz u otazky ¢. 13. Pomoci této otazky jsme se dozveédéli, pro¢ dotazovani
nenavstévuji fitness centra. Nejvice jich jako pfekazku uvedlo nedostatek Casu a to celych
28 %. Dale velky problém shled4vaji v nevyhovujicim zdzemi téchto zafizeni. 8 z 23
dotazovanych uvedlo, ze nemaji chut’ se hybat. Pfekazky nedostatek penéz a nevyhovujici
oteviraci doba se shodné umistily se 13 %. Odpovéd’ jiné zvolilo 5 respondentli. Nejvice
se opakovali odpovédi typu preferovani jinych sportovnich aktivit. Nutnost dojizdéni

shledali jako ptekazku pii navstéveé pouze 2 dotazovani.

Veskeré tyto faktory musime vzit v potaz a pti jejich dodrZeni je pravdépodobné,

7e bychom tyto respondenty mohli zldkat k navstéveé vicetcelového fitness centra.
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5.1.4 Analyza konkuren¢nich sil

v

Ve mésté Kroméfiz se v této dobé nachazi 5 konkurencnich fitness center a jim podobnych
zatizeni. Je vSak nutné stanovit, které z téchto zafizeni a v jakych konkrétnich sluzbach
je konkuren¢ni pro naSe vicetucelové fitness centrum. Tii z téchto zafizeni jsou brana

vylozené jako fitness centra. Zbylé dvé jsou ve svém ndzvu pojmenované jako sport centra.

Jelikoz se nas podnikatelsky zamér tyka viceucelového fitness centra (budou zde nabizeny
nejen klasické sluzby pro posilovani, ale také sluzby doplikové), kazdé z téchto zatizeni
nam bude konkurovat v jinych sluzbach. Klasicka fitness centra budou konkurenci hlavné
v oblasti posilovani s ¢inkami a na strojich. Zbylé dvé uvedena sport centra sice nabizi
ve svych sluzbach 1 mensi posilovnu, ale nejedna se o klasickou "¢inkarnu". Sport centra

nabizi dopliikové sluzby, jako jsou solarium, vifivka, sauna atd.

Piimymi konkurenty budou tedy pro nasi spole¢nost: IP Fitness, Extreme Fitness, Atomy
Sport-Club. Nepfimymi konkurenty pak bude Parada sportcentrum a Euphoria sport
centrum. Udaje o jednotlivych konkurentech byly zjistény jednak z webovych stranek,

ale také z osobnich navstév a konzultaci piimo v téchto zafizenich.
1. IP Fitness

Toto fitness centrum bylo zaloZeno v roce 2004. Nachazi se v budové plaveckého bazénu
presahujici 300 m®. Fitness centrum je na trhu jiz 12 let a ziskalo si oblibu u spousty

cvicencii. Hlavni klienti jsou staly a pravidelni zékaznici, pfedevsim muzi.

Fitness centrum Ivana Pisetty se dlouhodobé¢ snazi upravovat a rozSifovat nabizené sluzby
podle pozadavki klientl, ale také predevSim dle aktualnich trendd. Soucésti nabizenych

sluzeb a dalsi dilezité informace o tomto zafizeni je mozno vidét v tabulce nize.
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Obr. 18 Sluzby a informace o IP Fitness (zdroj: internetové stranky posilovny,

vilastni zpracovani)

Umisténi fitness centra ulice Obvodova 3965 (plavecky bazén)

kruhové a funk¢ni cviceni
posilovna a aerobni ¢ast
Nabizené sluzby lekce pod vedenim osobniho trenéra
vyzivové poradenstvi
suplementace a dopliky

Jednorazové vstupné

Obycejné vstupné 60,- K¢
Studentské vstupné (do 16:00) 40,- K¢

Cenik sluzeb Permanentky

Bodové Casové

10 vstupti 500 ,- K¢ Megsicni 650,- K¢

20 vstupt 800,- K& Ctvrtletni 1600,- K&

30 vstupt 1000,- K¢

Osobni trenér
Trénink (1 h) Tréninkovy plan Jidelnicek
350,- K¢ 1500,- K¢ 1500,- K¢
Oteviraci doba Po - P4 09:00 - 12:00, 13:30 - 21:00

So - Ne 15:00 - 19:00

Spole¢nost IP Fitness disponuje rtiznymi Star§imi, ale i novymi zafizenim na jiz zminéné
plose 300 m?. V prostorach posilovny se nachazi jak klasické vybaveni (posilovaci stroje
a ¢inky), tak také kardiozoéna s menSim poctem zafizeni tohoto druhu. Klient si miize
zacvicit na ptiblizn€ 50 strojich (stanovistich). Kotouce (zavazi) jsou v rozmezi 1,25 az 25

kg, jednorucky od 2 kg do 50 kg.

Obycejné jednorazové vstupné ¢ini 60 K¢, studentské pak 40 K&. Co se tykd téchto cen,
je toto fitness v Kroméfizi jednim z nejlevnéjSich (ceny jsou vSak v ramci par korun
podobné). Posilovna také nabizi zvyhodnéné permanentky, kdy bodové permanentky
jsou piimo bezkonkurenéni se srovnanim s ostatnimi zafizenimi. Jedna se o permanentky
bodové a Casové - podle Cetnosti navstév si klient mize zvolit, kterd z variant bude
pro n¢ho nejvyhodnéjsi.

Doplitkkové sluzby jako trénink s osobnim trenérem ¢i vytvofeni tréninkového/jidelniho

planu je také v nabidce tohoto fitness centra. Jak miiZzete vidét z tabulky, cca hodinovy
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trénink s trenérem vyjde na 350,- K¢. Sestaveni jidelniho ¢i cvi¢ebniho planu stoji 1500, -

K¢. Tyto sluzby jsou nejdrazsi pravé v tomto fitness centru.

Toto zafizeni je o pracovnim tydnu otevieno celodenné s pouhou 1,5 hodinovou

prestavkou na obéd. O vikendu je otevieno v odpolednich hodinach. (ipfitness.cz, ©2014)

2. Extreme Fitness

Posilovna Extreme Fitness byla zalozena v roce 2008 a rozklada se na plose néco pies 300
m?. Nachézi se na ulici St&chovice. Toto zafizeni je také pomérné dobie "zabéhle", kdy

si ziskalo oblibu i stalou klientelu, zase pfedev§im muzi.

Obdobné jako IP Fitness centrum se snaZi upravovat a rozSifovat své nabizené sluzby
podle aktudlnich trendl, ale také podle narocnych pozadavka klientd. Piehled cen

a nabizenych sluzeb lze vidét v tabulce niZe.

Obr. 19 Sluzby a informace o Extreme Fitness (zdroj: internetové stranky posilovny,

vlastni zpracovani)

Umisténi fitness centra ulice St&chovice 1389

kruhové a funk¢ni cviceni
posilovna a aerobni ¢ast
Nabizené sluzby lekce pod vedenim osobniho trenéra
vyzivové poradenstvi
suplementace a dophiky

Jednorazové vstupné

Obycejné vstupné 60,- K&
Studentské vstupné (do 16:00) 40,- K¢

Cenik sluzeb Permanentky
Bodové Casové
10 vstupit 540 ,- K¢ Mésiéni 650,- K&
20 vstupt 1050,- K& Ctvrtletni 1590,- K¢&

Pilroéni 2390,- K¢
Roc¢ni4190,- K¢
Osobni trenér
Trénink (1 h)  Tréninkovy plan Jidelnicek
300,- K¢ 1000,- K¢ 1000,- K¢

Po - P409:00 - 21:00
So - Ne 14:00 - 20:00

Oteviraci doba
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V posilovné si klienti mohou zacvic€it na 21 starSich i novéjsich strojich. Tyto stroje kladou
velky diiraz na biomechanické vlastnosti. Kromé stroji jsou zde k pouziti i posilovaci
lavice, jednorucky od 1 kg do 50 kg a kotouce o vaze 1,25 az 25 kg. V prostorach tohoto
zafizeni nechybi také samostatnd kardiozona. Takto vybavena posilovna umoziuje

komplexni silovy i kardiovaskularni trénink pro vSechny klienty.

Jednorazové vstupné stoji 60 K¢, zlevnéné vstupné 40 K¢. Tyto jednordazové ceny jsou
totozné s cenami predeSlého fitness centra (IP Fitness centrum). Ceny bodovych
permanentek jsou pomérn€ dost drazsi nez u IP Fitness centra, zato vSak Casové
permanentky vyjdou skoro na stejno. Sluzby osobniho trenéra jsou k dispozici i v tomto
fitness centru. Hodinovy trénink pfijde cvience na 300 K¢&. Sestaveni jidelniho

¢1 tréninkového planu pak na 1000 K¢.

Tato posilovna je pies pracovni tyden oteviena celodenné, o vikendu v odpolednich
hodinach.

Extreme Fitness také nabizi doplikové sluzby typu wellness. Jako jediné nabizi nejen
sluzby souvisejici s posilovanim, ale také sluzby v rdmci opalovani pokozky. Klient
si mize vybrat, zda zvoli opalovani nastiikem ¢i formou solaria. Pfehled jednotlivych cen

je uveden v tabulce niZe. (extremefitness.cz, ©2014)

Obr. 20 Cenik wellness sluzeb v Extreme Fitness (zdroj: internetové stranky

posilovny, viastni zpracovani)

celé télo véetné hlavy 400,- K¢
Opalovani nastfikem oblicej, dekolt 250,- K¢
aplikace do pasu 340,- K¢

1 minuta 12,- K¢

3 minuty 36,- K¢

6 minut 72,- K¢

9 minut 108,- K¢

12 minut 144,- K¢

15 minut 180,- K¢

18 minut 216,- K¢

21 minut 252,- K¢

Solarium Ergoline Excellence 700

Vzhledem k tomu, ze naSe viceucelové fitness centrum bude vlastnit solarium, bylo nutné
analyzovat i1 tyto sluzby konkuren¢niho fitness centra. S ohledem na tento cenik bude

navrzena také cenova politika pro nas podnikatelsky zamér s wellness sluzbami.
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3. Atomy Sport-club

Toto fitness centrum patfi znamému ceskému profesiondlnimu kulturistovi Davidu
Kolmanovi. Nachazi se na ulici Velehradska. Zatizeni se z dispozi¢niho hlediska rozdéluje
na dvé podlazi o celkové rozloze priblizng 300 m? Diky znamému jménu majitele
se fitness centrum stalo teréem velkého mnozstvi jak stalych, tak také novych klientt.

Jedna se zase vsak predevsim o muze.

Stejné jako dvé predesla zatizeni se 1 toto fitness centrum zabyva zplsoby jak co nejlépe
vyhovét svym zdkaznikim a zaroven jak udrZet krok s aktualnimi trendy. Informace

0 nabizenych sluzbach a také o cenach najdete v tabulce niZe.

Obr. 21 Sluzby a informace o Atomy Sport-Club (zdroj: internetové stranky, viastni

zpracovani)

Umisténi fitness centra ulice Velehradska 2589

kruhové a funk¢ni cvicent
posilovna a aerobni cast
Nabizené sluzby lekce pod vedenim osobniho trenéra
vyZzivové poradenstvi
suplementace a dopliky

Jednorazové vstupné
Obycejné vstupné 65,- K¢

Permanentky

Cenik sluzeb .
Bodove Casové

10 vstupt 600,- K¢ Mgésicni 680,- K&

20 vstupt1 1190,- K¢ Ctvrtletni 1720,- K¢&
Pilro¢ni 2990,- K¢
Ro¢ni 4720,- K¢

Osobni trenér
Trénink (1 h)  Tréninkovy plan Jidelnicek
250 - 300,- K¢ 300,- K¢ 300,- K¢

Po - P4 09:00 - 12:00, 14:00 - 21:00
So - Ne 10:00 - 12:00, 14:00 - 19:00

Oteviraci doba

Fitness centrum Davida Kolmana je z estetického hlediska velmi pékné. Najdete zde
moderni stroje nejriznéjsiho druhu. Nachazi se zde jako v predeslych zatizenich klasické

vybaveni (Cinky a posilovaci stroje), tak i velmi pékné zatizena kardiozona. Klient



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 72

si vtomhle fitness centru mize zacvicit na pfiblizné¢ 40 stanovistich. Co se tyce zavazi,

I zde jsou kotouce o vaze v rozmezi 1,25 az 25 kg. Jednorucky zde najdeme od 2 kg do 50
kg.
Vstupné do takto zafizené posilovny vyjde na 65 K¢. Toto vstupné je o 5 K¢ drazsi nez dve

predesla. Cenoveé zvyhodnéné permanentky (jak bodové tak i ¢asové) jsou pomérné drazsi

nez Vv IP Fitness centru a i v Extreme Fitness.

Dopliikové sluzby jako je trénink s vySkolenym trenérem ¢i sestaveni cvicebniho/jidelniho
planu je na pfijemné, cenové ptijatelné urovni. Trénink s osobnim trenérem je v ramci
analyzovanych fitness center na podobné cenové trovni. Co se vSak tyce sluzeb sestaveni
cvi¢ebniho a jidelniho planu, tak v tomto sméru je tohle fitness centrum velice levné. Vice
jak 3 nasobné¢ jsou tyto dvé sluzby levnéjs$i neZ u Extreme Fitness a 5 ndsobné levnéjsi nez

u IP Fitness. (atomy.cz, ©2009)

4. Parada sport centrum

Toto a nasledujici sport centrum nebude pro nase nové vzniklé zafizeni vyznamnou
konkurenci, ale je urcité dulezité se o nich aspont zminit. Mit povédomi o nich. Najdeme
zde sice mensi posilovnu, ale neni to klasicka "Cinkdrna", kde by cvicenec mohl zvedat X
stovek kilogramu. Najdou se zde jen n&jaké bézici pasy, rotopedy a par ¢inek. Toto
zatizeni je vicetcelové hlavné co se tyce sportd, (squash, bowling, badminton, ping-pong,
atd.) ale také zde nabizi wellness sluzby (solarium, vifivka, sauna, atd.). Nase viceucelové
fitness centrum bude mit jako hlavni obor podnikani pravé fitness centrum, kde wellness

sluzby budou jen jakymsi dopliikkem (vedlejsi obor podnikani).

5. Euphoria sport centrum

Jak jiz bylo zminéno, i toto sport centrum neni dilezité néjakym zptsobem analyzovat.
Stejné jako u sport centra Pardda se nejednd o klasickou "Cinkarnu", ale o nabizeni
rozmanitych sluzeb v ramci sportd. Najdeme zde zase squash, badminton, ping-pong
i wellness sluzby, stejné jako v ptredeslém piipadé. I zde se sice najdou n&jaké ty ¢inky
a stroje pro cviceni, ale v tomhle mnozstvi neni zase diitvod toto sport centrum podrobnéji

rozebirat.

5.1.4.1 Bodové ohodnoceni konkurence dle vybranych kritérii

Abychom dosli k zaveéru a mohli vyhodnotit, které fitness centrum je pro na$ podnikatelsky

plan nejvice a nejméné konkuren¢ni, budou tato zafizeni bodové ohodnocena dle Sesti
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kritérii. V ptehledné tabulce pomoci dosazenych bodu ziskame praveé tyto odpovédi. Toto
bodové ohodnoceni vychazi z mych osobnich zkuSenosti a také dle odpovédi na otdzku €. 6

v analyzovaném dotazniku.

Tab. 18 Vysledky hodnoceni konkurence dle bodového ohodnoceni (viastni zpracovani)

Preference dotazovanych | Viha [Bodové ohodnoceni| Ziskané body | Celkem
vyhovujici oteviraci doba 4 3 12
kvalitni vybaveni a stroje 6 2 12
IP Fitness vySkoleny a ochotny personal | 1 3 3
pekné a piijemné prostiedi 2 3 6 72
prostorné $atny 3 1 3
pfiméfend cena vstupného 5 3 15
klientela 7 3 21
Preference dotazovanych | Vaha [Bodové ohodnoceni| Ziskané body | Celkem
vyhowujici oteviraci doba 4 3 12
kvalitni vybaveni a stroje 6 2 12
Extreme Fitness | vySkoleny a ochotny personal | 1 3 3
pékné a pifjemné prostiedi 2 2 4 62
prostorné $atny 3 3 9
priméfena cena vstupného 5 3 15
klientela 7 1 7
Preference dotazovanych | Viha [Bodové ohodnoceni| Ziskané body | Celkem
vyhowyjici oteviraci doba 4 2 8
kvalitni vybaveni a stroje 6 3 18
Atomy Sport-club| vyskoleny a ochotny personal | 1 3 3
pekné a piijemné prostiedi 2 3 6 63
prostorné Satny 3 3 9
pfiméfend cena vstupného 5 1 5
klientela 7 2 14

V souhrnné analyze byla zakomponovéna tfi fitness centra. Preference klientd byly ziskdny
z dotaznikového Setteni, kdy vaha 1 - 6 k jednotlivym parametriim byla stanovena dle
nejvyssi Cetnosti odpovédi (vyssi Cetnost = vyssi vaha). Déle zde byla zahrnuta i klientela
fitness center, kdy tento faktor byl ohodnocen vdhou 7 z diivodu, Ze tento Cinitel je pro tato
zatizeni nejdilezitéjsi. Informace o primérné rocni navstéveé byly zjistény v jednotlivych
fitness centrech.

V tabulce muzete vidét, ze nejvice dotazovanych preferovalo pii navstéve fitness centra
kvalitni vybaveni a stroje, ndsledné pifimétenou cenu vstupného atd. Bodové ohodnoceni
bylo na skale 1 - 3 body, kdy 3 body znamenaly nejlepsi a 1 bod nejhorsi. Poté se sloupce
Véaha a Bodové ohodnoceni v tadku mezi sebou vynasobily a ndsledné¢ jsme dostali

hodnoty ve sloupci Ziskané body. Nejvétsi konkurenci teda pro nase noveé vznikajici
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fitness centrum bude zatizeni s nejvysS$im poctem bodi. Nejméné bodt pak ur¢i pro nas

nejslabsi konkurenéni fitness centrum.

Z tabulky je tedy mozno vidét, ze nejvétsim rivalem bude pro nas IP Fitness a dale pak

Atomy Sport-club spole¢né s Extreme Fitness. Nejvyssi mozny pocet bodt byl 84.

5.1.5 SWOT analyza

Kazdy podnikatel by si pfi zalozeni spole¢nosti me¢l uvédomit své silné a slabé stranky
a nasledné je analyzovat a vyuzit ve sviij prospéch. Pokud se mu to podafi, stava se silnou
konkurenci pro jiz vzniklé a zab&hlé podniky. Déle pak musi analyzovat také ptileZitosti
a hrozby, kdy tyto faktory neni samo o sobé mozno minimalizovat (maximalizovat).
Hrozby je potfeba snizit na minimum a nasledn¢ se na jejich dopady dobie pfipravit.
Ptilezitosti musi na maximum vyuzit k posileni pozice na trhu. Tyto faktory jsou prehledné

znazornény v tabulce niZe.

Tab. 19 SWOT analyza viceucelového fitness centra (vlastni zpracovani)

Silné stranky Slabé stranky

+ zrekonstruované prostory s kvalitnim a novym
vybavenim (jejich atraktivita)

+ rozsahla nabidka shizeb "pod jednou stiechou"
(nejvetsi posilovna v Kroméiizi + wellnes)

+ poskytovani vysoko kvalitnich shuizeb

+ levnéjsi ceny sluzeb nez u konkurence

+ oteviraci doba v priibéhu celého dne

+ rozmanitd nabidka potravinovych doplikt

a napoju

+ strategické umisténi prostor (blizko nadraz,
centru mésta)

+ velké parkovisté v blizkosti objektu

+ kvalitni marketingova podpora

+ zijem zakazniki o slouceni aktivniho a
pasivniho odpocinku

- vysoké pocate¢ni a pofizovaci naklady

- mala ZkuSenost v oboru fitness

- pronajaté prostory

- nevybudovand image spolecnosti

- v zacatcich Zadna klientska zakladna

- zbytnost této sluzby

- extrémne vysoka vazba na zakazniky (zavislost)

Prilezitosti

Hrozby

+ aktivni piistup lidi ke sportovnim ¢innostem

+ dodrzovani zdravého zivotniho stylu

+ zavedeni novych trendti

+ rozsifovani nabizenych shizeb

+ neustale rostouci poptavka po fitness zafizenich
+ mezera na trhu (spojeni aktivntho a pasivniho
odpocinku)

+ existuji prostory pro piipadné rozsiieni objektu

- zabéhla konkurence

- potencialni piichod nové konkurence

- $patna ekonomicka situace obyvatelstva

- zdkaznici projevi zjem o jiny druh sportovni
¢innosti

- nepravidelnd navstévnost (sezonnost)
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5.2 Zhodnoceni vysledkii provedenych analyz

Provedené analyzy ndm pomohly zjistit klicové informace o trhu v oblasti zdravého
zivotniho stylu, tedy fitness center. V okrese Kroméfiz se nachazi pomérné velka skupina
obyvatel ve véku 15 - 64 let, kdy tato vékova skupina byla stanovena jako primarni
potencidlni klienti. I pfes to, ze trh v oblasti fitness center je relativné presyceny, bylo
pomoci dotaznikového Setieni zjisténo, ze by o nove vzniklé viceucelové fitness centrum
byl pomérné velky zajem. Dale byly zjistény hlavni preference, které klienti od téchto
zafizeni nejvice vyzaduji. Diky témto informaci bylo mozZné zjistit, zda vybrané

konkurencni zatizeni v této oblasti tyto preference splituji €1 nikoliv.

I pro nase ucely byla tato analyza uzitecna. Budeme totiz schopni vytvofit sluzby a kvalitni
zazemi tak, aby zakaznici byli co nejvice spokojeni a abychom se stali silnou konkurenci

pro jiz fungujici fitness centra ve mésté Krométiz.

Zajemcu o sportovni aktivity je dostatek, bohuzel si vSak myslim, ze vétSina jesté
nedokazala najit pravé to, co by jim nejvice vyhovovalo. Z tohoto dtvodu jsem se rozhodl
pro vytvoreni podnikatelského planu, kdy klienti budou schopni skloubit aktivni odpocinek
(posilovani) s odpocinkem pasivnim (wellness sluzby). Takova viceucelova posilovna
Fitness, které nabizi pfimo ve svém zafizeni jednu sluzbu typu wellness a to opalovani
nastfikem ¢i v solariu.

Rozhodl jsem se vyuzit takto vzniklé mezery na trhu, a proto by nové vzniklé viceucelové

fitness centrum mohlo bez vétsich potiZi proniknout na tento trh.
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6 PROJEKT ZALOZENIi VICEUCELOVEHO FITNESS CENTRA

Mnoho lidi v dne$ni dobé v oblasti zdravého Zivotniho stylu a fitness vidi obrovsky
potencial pro podnikani. Neni se vilbec ¢emu divit. Neustale rostouci pocet navstévnikil
vyzaduje i rostouci pocet fitness center. Nic nenasvédcuje tomu, zZe by se tento trend mél

v ptistich n¢kolika letech zménit.

6.1 Poslani, vize a cile

Kdokoliv, kdo se rozhodne zalozit jakykoliv podnikatelsky subjekt, mél by byt schopny
si pred zacatkem realizace tohoto projektu odpoveédét na tyto otazky: Jakou sluzbu bude
poskytovat? Kde bude sluzbu nabizet? Co vSechno bude potieba pro zalozeni tohoto
subjektu? Za jakou cenu bude tuto sluzbu poskytovat? Na tyto a spoustu dalSich otazek
bych mél byt schopen odpovédét pomoci stanoveni si svého poslani, vize a cilii tohoto

podniku.

Poslanim se rozumi vyjadieni ucelu existence organizace. Tedy divod, pro¢ se dany
subjekt snazi vstoupit na dany trh. Mym poslanim bude vyuzit trzni mezery a vytvofit
viceucelové fitness centrum, kdy klienti budou schopni dohromady skloubit aktivni

a pasivni odpocinek v jednom komplexnim zatizeni.

Vize nam udava piedstavu, jakym smérem by se mél podnik vyvijet a jaka bude jeho
zadouci cilova podoba. Jednoduse feCeno se jedna o popis stavu, kterého chce
podnikatelsky subjekt v budoucnu svou strategii dosdhnout. Ma vize spo¢iva v myslence

vvvvv

od stavajici konkurence hlavné poskytovanim wellness sluzeb.

Cilem se rozumi zadouci stav, kterého by chtéla organizace dosdhnout v urcité oblasti
svého podnikani. Tyto cile se rozdéluji na kratkodobé a dlouhodobé. Kratkodobym cilem
poskytovat kvalitni sluzby a ziskat si stadlou klientelu. Dlouhodobym cilem bude vytvoteni

stabilniho postaveni na tomto trhu.

6.2 Rozhodnuti o pravni formé podnikani

Pied rozhodnutim, zda budeme toto viceucelové "fitko" provozovat jako fyzicka ¢i jako
pravnicka osoba, je dulezité, aby naSe zatizeni bylo podle legislativy (zdkon ¢. 455/1991

Sb., o zivnostenském podnikani) povazovano za fitness centrum. Od 1. ledna 1992 se pii
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podnikani v oblastech télovychovy, sportu, regenerace a rekreace (dnes moderné i ve

wellness a spa) musime fidit prave timto zdkonem.

Jako fitness centrum se znaci prostor, kde se provadi pohybové aktivity, které maji za ukol
zlepsit fyzickou zdatnost, drzeni téla a rozvoj svalstva cvicence. V takto ozna¢eném fitness
centru se pouzivaji ke cviceni Cinky, kotouce i rizné druhy strojii. Mnoho fitness center
nabizi 1 doplitkové sluzby typu wellness. Jak jiz bylo zminéno, takto vybavené fitness

centrum vSak v Kroméfizi chybi. Zakladni rozdily mezi fyzickou a pravnickou osobou

(nejcastéji s.r.0.) je mozno vidét v tabulce nize.

Tab. 20 Prehled vyhod a nevyhod fyzickych a pravnickych osob (vlastni zpracovani)

Fyzicka osoba Pravnicka osoba (nejcastéji s.r.o.)
OSVC rugi za své zavazky spole¢nost ruci za zavazky spole¢nosti
Ruceni celym svym majetkem celym svym majetkem, spolecnici pak
do vyse svého nesplaceného vkladu
socialni a zdravotni pojiSténi socialni a zdravotni pojiSténi hrazené
Odecet zdani |nelze odecist z dani za zaméstnance je danove uznatelnym
nakladem
OSVC plati dan z piijmei (15 %),
Dang ale také socidlni a zdravotni pojiSténi |plati pouze dati z ptijmi (19 %)
ane ze vSeho co vydéla (miize uplatnit
vydaje pausalem)
. . . - zivnostensky list, poté sepsani spolecenské
Zalozent Zwmostensley fist smlouvy nebo zakladatelské listiny
Minimalni vyse , y
1,-K
zikl. kapitaly_|"" S1noven e
Ziizovaci vydaje |nizké vySsi
Nar(_)c_n ost na jednoducha naro¢na
administrativu
Proces zaloZzeni |kratky zdlouhavejsi

6.2.1 Pravni forma podnikani

Na ziklad¢ zjisténych informaci a skuteCnosti jsem se rozhodl, ze nové vzniklé
viceucelové fitness centrum bude zaloZeno jako podnikdni fyzické osoby, tedy osoby
samostatné vydéleéné ¢inné (OSVC). K tomuto rozhodnuti jsem dospél z nékolika diivodd.
Hlavnim diivodem je asové niz8i naro¢nost na zaloZeni, pfedevsim vyfizovani na Gfadech.
DalS§im vyznamnym faktorem jsou niZ§i zfizovaci vydaje, které souvisi jen s poplatkem
za ohlaSeni Zivnost na zivnostenském ufadé. Vyznamnym diivodem tohoto rozhodnuti
je také niz$i administrativni naro¢nost. Podnikani ve formé fyzické osoby také odstranuje

ptipadné spory se spole¢niky, se kterymi se miizeme setkat v obchodnich korporacich.
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6.3 Postup zaloZeni podniku

Vzhledem k tomu, Ze jsem se rozhodl podnikat jako fyzickd osoba, musim ohlésit zivnost
na zivnostensky urad a ziskat tak Zivnostenské opravnéni. Jako prvni krok je potieba
ohlasit zivnost na zivnostenském ufadé¢ vyplnénim jednotného registracniho formulare.
Je také nutné dolozit obcansky prikaz, potvrzeni o zaplaceni spravniho poplatku, vypis
z rejstiiku trestd a také byt svépravny. Vzhledem k tomu, Ze prostory, ve kterych bude

fitness centrum zi'izeno, budou v prondjmu, je nutné doloZit i ndjemni smlouvu.

Pomoci jednotného registraéniho formuladfe miZeme provést 1 registraci k dani z pfijmu
I 0Znameni zdravotni pojistovné a sprave socialniho zabezpeceni. Po spInéni podminek pti

ohlasovani zivnosti bude tento subjekt zapsan do zivnostenského rejstiiku.

6.3.1 Predmét podnikani

Podnikani v této oblasti je oznaCovano zivnostenskym zdkonem jako Zivnost volnd. Jedna
se o zivnost "Provozovani télovychovnych a sportovnich zatizeni a organizovani sportovni
¢innosti". Diky tomuto opravnéni mize drzitel vykondvat pouze provoz fitness a zakladni
poradenstvi. Na zdklad¢ odpovédi v dotazniku jsem se rozhodl, ze mé fitness centrum
nebude poskytovat trenérské sluzby, Cili neni potieba v tomto sméru ziskavat zivnostenské
opravnéni v ramci zivnosti vazané. To vSak neplati pti provozovani solarii. Provozovani
solarii jiz spadd mezi zivnosti vazané. ¢lovéka. Proto bude dulezité ziskat zivnostenské
opravnéni i1 na tento druh sluzeb. Abychom byli schopni ziskat toto opravnéni, musime
splnovat odbornou zpiisobilost, napi. ukon¢ené¢ odborné vzdélani, rekvalifikaci ¢i ur¢itou
délku praxe. Osoba, ktera bude zodpovédna za provozovani solarii, musi vlastnit osvédceni
o odborné zpiisobilosti. Provozovani saun a vifivek spadd mezi zivnosti volné. Dale
se po&ita také s tim, Ze se budou prodavat napoje i dopliiky stravy. Zivnostenské opravnéni

bude tady vydano i na Velkoobchod a maloobchod (Zivnost volnd). Tato Zivnostenska

vvvvv

Provozovani solarii — podle definice je to provozovani a tudrzba zatizeni solaria
Kk bezprostiednimu pouziti spotiebiteli tak, aby pii jeho pouziti nedoslo k piekroceni

povolenych davek zafeni, a tim k poSkozeni zdravi ¢lovéka.
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6.3.2 Naklady souvisejici se zaloZenim Zivnosti

V tabulce niZze jsou vyjadieny celkové naklady, které souvisi se zaloZenim Zivnosti.

V naSem ptipad¢ se tak jednd o zivnosti volné a Zivnost vazanou.

Tab. 21 Poplatky za ziskani Zivnostenského oprdavneni (viastni

zpracovani)
Cena
Spravni poplatek za ziskani volnych a vazané Zivnosti 1000,- K¢
Vypis z rejstiiku tresti 100,- K¢
Celkem 1100,- K¢

v

Takto zvolend forma podnikéni je nejjednodussi a cenové nejptijateln€jsi. Celkové naklady
na zaloZeni podniku na zékladé zivnostenského opravnéni ¢ini 1100,- K¢.
6.4 Zakladni informace o fitness centru

BF (Be Fit) Fitness centrum je nové vznikajici spole¢nost na zaklad¢é Zzivnostenskych

opravnéni.

Nazev

BF Fitness centrum
Sidlo

Spacilova 569, Krométiz

Jméno zivnostnika

Bc. Vaclav Prazan

Predmét podnikani

Provozovani télovychovnych a sportovnich zatizeni a zatizeni slouzicich pro regeneraci

a rekondici
Provozovani solarii

Velkoobchod a maloobchod

6.5 Marketingovy mix

V této Casti se mé vicetcelové fitness centrum pokusi odliSit od konkurence pomoci

marketingovych nastroji a dosahnout tak stanovenych cili. Budou zde uvedeny
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marketingové prvky, které ndm pomizou uspokojit narocné pozadavky potencidlnich

klientu.

6.5.1 Sluzby

BF Fitness bude nabizet rozmanity vybér sluzeb pro zékazniky. Takto nabizené sluzby
budou splilovat vysoké naroky klientti a také mu nabidnou kvalitni komfort. Hlavnim
ucelem bude spojit aktivni odpocinek s odpocinkem pasivnim. Tyto sluzby mizeme

rozdélit do dvou skupin:

Sluzba zakladni: posilovna (fitness)

Sluzby dopliikové: solarium, sauna, vifiva vana, bar, prodej dopliikd stravy a napoji

6.5.1.1 Posilovna (fitness)

Posilovna je hlavni (zékladni) sluZzbou, kterou bude nové vicetcelové fitness centrum
nabizet. Z dotaznikového Setfeni bylo patrné, Ze si klienti potrpi na kvalitnich strojich
a vybaveni. Z tohoto divodu jsem se rozhodl doptfat zakaznikim jen to nejlepsi.
Na zaklad¢ vybérového fizeni se dodavatelem stroji a zatizeni stane firma FITHAM, kdy
budou dodany stroje a zatizeni fady FINNLO. Tato spole¢nost se stala velmi uznavanou
ve svéte¢  fitness  prostiednictvim  propojeni  kvality, technického, designového

a marketingového pojeti.

Posilovna se bude rozprostirat na plose, ktera ma 350 m® a bude nabizet svym klientim
38 stanovist. V tomto prostoru se bude také nachazet samostatnd kardiozona, ktera bude
vybavena 10 stroji. V ramci samostatné kardiozony budou mit cviéenci volny prostor,

ktery bude slouzit k protaZeni pted samotnym posilovanim.

Pti tvorbé oteviraci doby bylo pouZzito informaci, které byly ziskdny pomoci dotaznikového
Setfeni, také se zohlednovala oteviraci doba konkurenc¢nich zatizeni. Aby nase viceticelové
fitness centrum spliiovalo ty nejptisnéjsi pozadavky klientl, rozhodl jsem se, Ze oteviraci

doba bude stanovena takto:
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Tab. 22 Oteviraci doba fitness centra (vilastni

zpracovani)

Pondéli 7:00 - 22:00

Utery 7:00 - 22:00

Stireda 7:00 - 22:00

Ctvrtek 7:00 - 22:00

Patek 7:00 - 22:00

Sobota 8:00 - 20:00

Nedéle 8:00 - 20:00

O svatcich otevieno stejné jako o vikendu

Pomoci této oteviraci doby by méla byt uspokojena pomérna vétSina pripadnych klientt.
Jak je vidét z tabulky, pres tyden je fitness centrum otevieno celodenné od 7 do 22 hodiny,
bez ptrestavky. Kdokoliv, kdo si bude chtit jit zacviCit, mize pfijit v tomto Casovém
rozmezi. O vikendu bude fitness centrum otevieno také pomérné dlouho a to od 8 do 20

hodiny.

6.5.1.2 Solarium

Konkuren¢ni Extreme Fitness jako jediné nabizi dopliikovou sluzbu opalovani nastiikem
¢iv solariu. NaSe zafizeni bude jako prvni z téchto nabizet novinku, kterou se v posledni
dobé stala solarni louka. Toto zafizeni slouzi k relaxaci, prohfati organismu, uvolnéni
svalstva a hlavn¢é k samotnému opalovani. Mezi hlavni pozitiva patii prokrveni pokozky,
posilovani krevniho ob¢hu a tvorba krve, zlepSuje obranyschopnost organismu a pomaha

odbouravat Skodlivé latky ven z téla.

Hlavni vvhody téchto zafizeni:

e Mnohem vice hygieni¢téjsi oproti klasickym solariim (solarni panely umistény
na strop¢),
e neni potfeba uZivat bryle k ochran€ zraku pti opalovani,
e stejny spektralni rozsah jako pfirozené slunecni zafeni,
e lze navolit jednotlivé programy o riizné intenzité a pisobeni.
Klient, ktery bude chtit této sluzby vyuzit, si miize vypijcit prostéradlo na baru (Ize pouzit
1 své vlastni) a pak si odpocine na lizku, na které jiz ze stropu budou mifit solarni panely.

Nase viceucelové fitness centrum bude vlastnit dvé jednolizkové solarni louky Sunsky.
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Obr. 22 Solarni louka (canadiana.cz, ©2011)

6.5.1.3 Viiiva vana

Vifiva vana bude dal§im zatfizenim z doplikovych sluzeb naseho viceucelového fitness
centra. Diky masaznim tryskam simuluje vifivka b&Zznou masaz a je tedy vhodna
pro odpocinek a relaxaci po posilovani. Ma mnoho pozitivnich G¢inkl na zdravi a 1é¢bu

piipadnych nemoci a zranéni.

Hlavnimi pozitivy jsou odbouravani stresu, zvySeni vykonnosti organismu, oddalovani
pocitu unavy a zlepsSeni prokrvovani celého téla. Diky zminénym masaznim tryskam jsou
vifivé vany schopny lé¢it a mirnit lehka zranéni jakou jsou naraZeniny, odfeniny ¢i otoky.
V neposledni fadé¢ pak toto zafizeni ulevuje naSim kloubim. V ramci poskytovani
kvalitnich sluzeb bude fitness centrum disponovat Spickovou vifivou vanou Spa VL 415

pro 6 osob.

Obr. 23 Viriva vana SPA VL 415 (heureka.cz, ©2000)
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6.5.1.4 Sauna

Po naro¢ném tréninku je dilezité, aby se pfijemné uvolnilo télo i mysl. Saunovani je dalsi
moznosti, jak si odpocinout a relaxovat. Diky tomuto pasivnimu odpocinku odbourame
stres a utuzime svoji imunitu. Pro maximalni spokojenost klientd jsem zvolil Infrasaunu
HANSCRAFT Granada az pro 6 osob. Infrasauny jsou v dnes$ni dob& oproti klasickym
parnim saundm vyhodnéjsi. Funguji na principu infraterveného zateni, které dokaze lidsky
organismus zahtat jak na povrchu, tak i uvnitf téla. Dal$i nespornou vyhodou je potieba

pouze privodu elekttiny.

5
1

Obr. 24 Infrasauna HANSCRAFT Granada
(pro-trampoline.eu, ©2010)

6.5.1.5 Prodej potravinovych dopliikit a ndpoji (bar + recepce)

Soucasti fitness centra bude i1 recepce, ktera bude zaroven slouzit jako bar pro prodej
potravinovych dopliikii a napoji. Hlavni funkci, kterou bude recepce vykonavat,
je vybirani vstupného, puj¢ovani klicki od skiin€k v Satnach, prodej permanentek
a poskytovani zékladnich informaci o cviceni. Potravinové dopliiky a napoje zde budou
k dispozici pomérné v rozmanité nabidce. Dale se na baru budou piipravovat koktejly

a iontové ¢i Sumivé napoje.
6.5.2 Cena

Cenova politika naSeho fitness centra bude vychazet jednak z dotaznikového Setfeni a také
na zakladé cen sluzeb konkuren¢nich zatizeni. Cena za sluzbu vyuziti posilovny bude tedy

vytvofena v zavislosti na téchto dvou faktorech. Cena za wellness sluzby bude stanovena
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na zéklad¢ odborného odhadu a také podle wellness nabidek sportcenter a hoteld

vvvvv

Nase nove vznikajici fitness centrum nemiize hned na zacatku nastavit ptili§ vysokou cenu,
musi si né¢jakym pozitivnim faktorem ziskat oblibu, stalou klientelu a stat se konkurenci
pro jiz zabehla fitness centra. Z tohoto divodu jednordzovy vstup do posilovny a také
permanentky budou na zacatku podnikdni o poznani levnéjsi, nez u konkurence. Je tedy
nutné v zacatcich tyto ceny zafixovat a zvySovat je az postupné na zaklad¢ stavu klientd,
stavu konkurence ¢i zvySujici se prosperity tohoto zatizeni. To samé se tyké 1 doplitkovych

wellness sluzeb. Cenovou politiku jednotlivych sluzeb mtzete vidét v tabulce nize.

Tab. 23 Cenik nabizenych sluzeb fitness centra (vlastni zpracovani)

Umis téni fitness centra ulice Spacilova 569

kruhové a funk¢ni cviceni
, v posilovna a aerobni ¢ast
Nabizené sluzby .

suplementace a dopliky

wellnes sluzby (vifivka, sauna, solarium)

Jednorazové vstupné

Obycejné vstupné 55,- K&
Studentské vstupné (do 16:00) 35,- K¢
Permanentky
Bodové
10 vstupt 450 ,- K¢

20 vstupt 750,- K¢
30 vstupit 950,- K¢

Cenik sluzeb

Wellnes sluzby

Sauna ViFivka Solarium
4 - K¢&/1 min 5,-K¢/min 15,- K¢&/1 min
Po - P407:00 - 22:00
So - Ne 08:00 - 20:00 (+ svatky)

Oteviraci doba

Na zéaklad¢ osobnich zkusenosti vim, ze ¢asové permanentky moc v oblib&é nejsou a proto
jsem se rozhodl nezahrnovat je do nabizenych sluzeb mého fitness centra. Dale
Z dotaznikového Setfeni bylo zjiSténo, Ze mnoho lidi nevyuziva pro cvifeni asistenci

vySkoleného trenéra, proto ani tyto sluzby v nabidce nebudou. Uvedené ceny jsou
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nastaveny v rdmci konkurenceschopnosti k ostatnim zafizenim a také tak, aby spliiovaly

pozadavky klientii zjisténych v dotaznikovém Setfeni.

Cenik wellness sluzeb jsem se rozhodl stanovit za jeden bod, tedy 1 minutu. Kazdy
navstévnik ma jiné pozadavky a proto si myslim, ze by tento systém mohl uspokojit
riznorodé ¢asové pozadavky jednotlivych klientl na tyto sluzby. V dalsich letech provozu
fitness centra se pocita se zavedenim zvyhodnénych permanentek i na dopliikkové wellness

sluzby.

6.5.3 Misto

BF Fitness centrum bude sidlit v nové zrekonstruovanych prostorach na ulici Spacilova
569. Tyto prostory nadm budou pronajimany, kdy cena ndjmu bude placena meésicné.
V pribéhu podnikéni bych rad tyto prostory zakoupil do osobniho vlastnictvi. Uzitna
plocha téchto prostor ¢ini 500 m?, kdy 350 m? bude zabirat posilovna + samostatna kardio
zona. Pro wellness zafizeni bude vyhrazen prostor o velikosti 50 m?. Na plose 80 m?
se bude rozprostirat Satna muza i Zzen a k tomu piislusné sprchy a WC. Na zbylych 20 m?

bude bar + recepce.

U tohoto druhu sluzby musi zédkaznich pfijit pfimo k poskytovateli sluzby, tedy do téchto
prostor, kde se fitness centrum nachéazi. Nové vzniklé zatfizeni se nachdzi na dostupném
misté, kdy se v jeho okoli nabizi velké mnoZstvi parkovacich mist a také snadna

dostupnost k MHD. K vlakové a autobusovému néadrazi je to ptiblizn¢ 5 minut chtize.

V objektu je jiz zavedena voda, elektiina i plyn. Dale bude nutné pro nase ucely zavést

i internet.

6.5.4 Propagace

Bez kvalitni a spravné cilené reklamy se podnik nemiize stat uspésnym. Hlavnim cilem
bude dostat se do podvédomi zédkaznikl a dat jim informace o naSem novém viceucelovém
fitness centru a také o nabizenych sluzbach. Abychom tohoto cile doséahli, bude potieba

vyuzit rozséhlé spektrum riznych marketingovych nastrojt.

Prvotni kontakt s vefejnosti a tedy i1 s potencidlnimi klienty bude vytvofen pomoci socidlni
sit¢ - Facebook, na zédklad€ promo letackl a také na internetovych strankach spolec¢nosti.
Na Facebooku bude vytvotfena skupina BF Fitness centrum, kdy nasledné Siroké vefejnosti
budou rozeslany pozvanky k navstéveé. Budou zde uvedené i idaje o nové vzniklém fitness

centru. Promo letacky budou vytvofeny mnou osobn¢, tisknuti tohoto nastroje reklamy
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probéhne v tiskarné SARPET. Nasledné budou tyto letaky rozneseny do schranek po celé
vytvofil. Na internetové strance www.bffitness.cz budou uvedeny veskeré informace
tykajici se tohoto zatizeni, véetné nabizenych sluzeb a cen. Dal$im reklamnim prostfedkem

bude otisknuti promo letdku do novin tydenik Krométizska.

WV Wty

Tyto reklamni prostfedky patii k nejbéznéj$im formam propagace a setkal se uz s nimi
skoro kazdy. Zajimavym nastrojem pro podporu prodeje by mohly byt rizné soutéze a hry.
Pro ptedstavu napfiklad 2 x do mésice soutéze o hodnotné ceny (permanentky, dopliky
stravy a napoje, atd.) v rdmci silového trojboje (benchpress, mrtvy tah a diep s ¢inkou),
pritahy na hrazdé ¢i jiné dovednosti. Dals$i vyznamnou podporou v prodeji mohou byt
jednorazové akce, kdy budou klientim nabizeny zdarma ndpoje ¢i néjaké drobné
potravinové dopliky. Tato akce miize byt provozovdna v dnech, kdy je klientela slabsi,
nebo také touto formou mohou byt odménovani jubilejni zakaznici (kazdy 50,100,

500,1000,...).

V ramci Public relations (dale jen PR) budou organizovany odborné seminéate, které budou
vetejné dostupné. Budou zaméfeny jak na sportovni Cinnost, tak také na pozadavky
a pripominky, které budou klienti (vefejnost) chtit probrat v rdmci obousmérné

komunikace. Souhrn nastroji marketingové komunikace je znazornén v tabulce nize.

Tab. 24 Nastroje marketingové komunikace

(vlastni zpracovani)

socialni sit¢
promo letdky
tisk

internet

hry

Podpora prodeje soutéze
darky

Public relations seminaie

Reklama

6.5.5 Lidé

M¢ podnikani je formou Zivnosti a proto dle platnych zakonli mizu vést Zivnost sam,
ru¢im vSak za zadvazky celym svym majetkem. Tedy v rdmci co nejvétSich uspor nakladi

jsem se rozhodl, Ze vétSinu pracovnich ndplni zvladnu v zacatcich podnikéni sam.
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V priibéhu dalsiho obdobi podnikani ur¢it¢ budu uvazovat o dalSich zaméstnancich, ktefi

by nékteré mé pracovni napIné prevzali.

Kasirovani vstupného, prodej permanentek, michani napoji/koktejli a také prodej dopliki
stravy a napoji bude v mé kompetenci. Uklid budu provadét svépomoci béhem oteviraci
doby, nasledné pak po zaviraci dob¢ ve vétsim rozsahu. Dale se budu starat o celkovy chod
fitness centra, zajiStovat jeho provoz, spravovat a udrzovat internetové stranky. V ramci
dal$i napIné prace budu mit na starost také provoz vifivé vany a sauny. Pokud nastanou
mimotadné situace, kdy nebudu moci tyto prace uskutecnit, bude najat brigadnik, ktery
za m¢ zaskoci. Jednoduché danové a ucetni operace povedu také sam. Ptizndni k dani

Z ptijml a dals$i odvody budu fesit pomoci externi cetni a daflové firmy.

U provozovani solarii, jelikoz se jedna o zivnost vdzanou, bude potfeba najmout

zameéstnance, ktery ma alespoi jeden z uvedenych dokladii:

e Doklad o absolvovani I¢kafské fakulty nebo absolvovani studijniho oboru
zaméfeného na télesnou kulturu, télovychovu a sport nebo,
e doklad o absolvovani vyss$i zdravotnické skoly nebo,

e doklad o absolvovani zdravotnické skoly zakoncené maturitni zkouSkou.

K jednomu z téchto dokladli musi dale ptilozit osvédceni o rekvalifikaci nebo jiny doklad
0 odborné zptisobilosti vydany instituci Ministerstvo Skolstvi, mladeze a télovychovy nebo
Ministerstvo zdravotnictvi pro provozovani solarii. Bude zaméstnan na Dohodu

0 provedeni prace.

6.5.6 Proces

Procesem se rozumi pojem pro postupny tok d&ji aktivit ¢i prace a i tento faktor
je dulezitym prvkem rozsifeného marketingového mixu sluzeb. Pfi kazdém poskytovani
sluzby se vyskytuje mnoho téchto procesli a i pfi naSem podnikani tomu nebude jinak.
Hlavnim ukolem pii analyzovani téchto procesu je snazit Se tento tok d&ji urychlit
a zjednodusit a zajistit tak maximalni komfort nasim klientim. Pro ptiklad si uved'me
klasického navstévnika, ktery si ptijde zacviCit do naseho fitness centra a nasledné vyuZzije

dopliikovych wellness sluzeb.

1. Klient pfijJde do fitcentra, vyzuje si boty v piezouvaci zoné¢ a jde smérem

k recepci/baru.
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11.

Zaplati za vstupné a obdrzi klice od Satny. Dale si ptikoupi Sumivy napoj, pobyt
Vsauné (vifivé vané ¢i soldriu) a ndsledné odchdzi do Satny pievléknout
se do sportovnich véci.

Po previéknuti navstivi kardio zénu, kde se nejprve protdhne a poté rozehieje
organismus na nékterém ze stroji. (rotoped, bézecky pas, atd.)

Poté se presouva po jednotlivych stanovistich podle svého uvazeni, zkusenosti,
tréninkového planu atd.

V pribéhu cviCeni musi doplnovat tekutiny a piipadné vyuziva dalSich sluzeb
fitness centra.

Po cviceni nasleduje protazeni, piipadné dalsi kardio cviceni.

Pfemist'uje se zpét do Satny a ndsledné do sauny.

Po saunovani se ptesouva do sprch.

Nasledné¢ se vraci zpét do Satny, kde se prevlece.

. Pfi odchodu vrati kli¢e od Satny na recepci/baru, nechd si namixovat proteinovy

napoj a zakoupi si proteinovou tycinku.

Spokojené odchdzi domt.

VANSTANSTAN

LN LN NN /N

Obr. 25 Schéma procesu navstévy klasického zakaznika (vlastni zpracovani)

Schéma zndzorfiuje proces navstévy klienta, ktery ptijde do naseho fitness centra. VSechny

déje (aktivity) navazuji postupné na sebe. Vyjimku tvoii aktivita ¢. 4 a €. 5, kdy tyto

probihaji soucasné bezprosttedné po aktivité ¢. 3.
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6.5.7 Materialni prostredi

Tento faktor zahrnuje vSe, co vytvari urity dojem o poskytované sluzbé, predevsim pak
prostor, ve kterém bude tato sluzba vyuzivana. Toto prostfedi miizeme néjakym zptisobem
vzdy ovlivnit, ale je nemozné se zavdécit kazdému zékaznikovi. Takto zvolené prostiedi

bude na jednotlivého klienta piisobit jinym dojmem.

Nové viceucelové fitness centrum bude sidlit v nové rekonstruovanych prostorach
0 celkové rozloze 500 m?. Tyto nové prostory by z tohoto diivodu mohly ptisobit pozitivné
na zakazniky. Grafické rozvrzeni (layout) jednotlivych prostor je uvedeno nize.

Stojan s jednoruénimi éinkami

LT [ B
s | 2| £
] S| £ |2
OooOooooog 21~ |-
:l S.t_ruj Posilovna 350 m2 Sl}\;mZ
0 000 0 O -
0 OO0 00O (T Ao
E =
swoj [ [ [ O O & [L]F s ]
© o o £ [ 1% ] &
o Koo soms © OO % [ ¢ S H
ardio zona E -E ] .
Rm_z“] I:l I:l _':g e -
(o) o) (o) 1 .
VSTUP
I Piezouvaci zona |

Sprchy wc  Sprchy
Obr. 26 Layout (vlastni zpracovani)

Na graficky znazornéném layoutu miZete vidét jednotlivé rozmisténi prostor. Samotna
posilovna se rozprostird na plose 350 m?, soudasti je 1 samostatnd kardio zéna. Tento
prostor je pomérné dost veliky, také rozmisténi jednotlivych strojii je vyvazené a proto
I pii vétsi navstévnosti se zde cvicenci nebudou tisnit ani mackat.

V kardio zoné je mozné zacvicit si na 10 strojich. Co se tyka posilovny, je zde 38 stanovist’

a jeden stojan s jednoru¢nimi ¢inkami. Pro spravné cvi€eni jsou dilezita také zrcadla, ktera

jsou umisténa na zdech v posilovné. (vyznaceny po obvodech oranzovou barvou)
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6.6 Zakladatelsky rozpocet

V této Casti bude stanoven zakladatelsky rozpocet, tedy analyzovani penéznich prostiedkd,
které budou potieba pro zahdjeni podnikani. Tyto ndklady budou rozdéleny do dil¢ich casti
dle jejich vyznamu a tcelu.

6.6.1 Rozpocet potieby startovniho kapitalu

1) Zrizovaci vydaje

Do téchto vydaji zafadime penéZni prostiedky, které byly vynaloZeny na ziskdni
zivnostenskych opravnéni a také na vypis rejstiiku tresti. Celkové zfizovaci vydaje jsou
uvedeny podrobnéji v kapitole 4.3.2 Naklady souvisejici se zaloZzenim Zivnosti. Celkova

hodnota zfizovacich vydaji ¢ini 1100,- K¢&.

2) Stavebni prace (ipravy)

Jak jiz bylo zminéno dfive, prostory, které si budeme pronajimat, jsou novée
zrekonstruované. Z tohoto divodu bude potieba provést jen dispozicni upravy zatizeni.

Naklady souvisejici se stavebnimi upravami jsou uvedeny v tabulce nize.

Tab. 25 Rozpocet stavebnich uprav pronajatych prostor (vlastni zpracovani)

Zhotoveni novych piicek, zhotoveni otvoru pro dveie (prace, material)] 25 000,- K¢
Omitnuti pricek (material, prace) 20 000,- K¢
Montaz dvef¥i (prace, material) 14 000,- K¢
Zarizeni toalet a sprch, obklady sprch a WC (material, prace) 70 000,- K¢
Zhotoveni drazek pro topeni + instalace topeni (prace, material) 15 000,- K¢
Klimatizace (material, prace) 50 000,- K¢
QOdtahovy ventilator (material, prace) 6 000,- K¢

Instalace termostatii (prace, material) 8 000,- K¢

Upraveni rozvodi vody, elektiiny a odpadi (material, prace) 20 000,- K¢
Uprava osvétléni (material, prace) 15 000,- K¢
Celkem 243 000,- K¢

Aby nam prostory vyhovovaly ze vSech sméri, bylo potfeba provést mensi stavebni
upravy. Rekonstrukce z dlivodl uspor nékladl byla provadéna rliznymi femeslniky, ktefi
Vv téchto oborech pracuji jako Zivnostnici. Tato rekonstrukce mize byt dle zakona
odepisovana. Pro tyto ucely jsem zvolil metodu rovnomérného odepisovani. Budova
(rekonstrukce) se nachédzi v 5. odpisové skupiné a doba odepisovani ¢ini 30 let. Roc¢ni

odpis v prvnim roce podnikani ¢ini 2982,- K&, v nasledujicich letech 7242,- K¢. Cely
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odpisovy plan je mozné najit v priloze P I. Celkem bychom zaplatili za tyto stavebni
upravy 243 000,- K¢.

3) Vybaveni posilovny stroji

NP4

posilovacimi stroji, stroji pro kardio zoénu, jednoru¢nimi ¢inkami a tycemi. Jak jiz bylo
zminéno, toto vybaveni bude dodavano firmou FITHAM. Jednd se o tfadu FINNLO.
Celkova cena tohoto vybaveni vychazi na 1 463 199,- K¢ Podrobné rozepsani
jednotlivych polozek a jejich kalkulace mizete vidét v ptiloze P II. Odpisy tohoto zatizeni

naleznete v ptiloze P III.

4) Vybaveni elektronickymi piistroji

V této Casti se zamefime na vybaveni, které také bude nutné potidit pro spravny provoz

fitness centra a wellness sluzeb.

Tab. 26 Rozpis a cenik elektronického vybaveni (viastni zpracovani)

(VK<)
Pocet ks | Cena za kus | Cena celkem
Wifi router 3 549 1647
Stolni pocita¢ + LCD monitor 1 12 231 12 231
Tiskarna 1 3499 3499
Hi-fi véz 1 2 333 2 333
Reproduktory 10 2 340 23 400
Frapovac (ru¢ni "'mixér'") 1 121 121
Lednice 1 11900 11 900
Televize 4 6 990 27 960
Celkem 83091

Tato zafizeni budou koupena z riiznych internetovych obchodl. Celkova cena této Casti

¢ini 83 091,- K¢.

5) Dovybaveni interiéru

Toto vybaveni bude zakoupeno také z riiznych internetovych obchodi. Jedna se predev§im

o poloZzky, které souvisi s vybavenim Saten, sprch, toalet a baru/recepce.
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Tab. 27 Rozpis a cenik dovybaveni interiéru (vlastni zpracovani)

(vKC¢)
Pocet ks | Cena za kus | Cena celkem
Barovy pult 1 25 328 25 328
Barové Zidle 6 802 4812
Kancelarska zidle 1 2 340 2 340
Osvétleni 1 2 600 2 600
Lavecka 10 2 756 27 560
Dekorace X X 5000
Sklenice na napoje 40 89 3560
Odpadkové koSe 5 333 1 665
Zrcadla 90 460 41 400
Satni skfifi 60 1300 78 000
Hygienické potieby X X 10 000
Celkem 202 265

Souhrnnd polozka dekorace obsahuje v sob& obrazy a dalsi dopliky. Mezi hygienické
potieby se fadi davkovaCe mydla, zasobniky papirovych ru¢niki, zasobniky toaletnich
papird, papirové ru¢niky, toaletni papir a tekutd mydla. Celkova cena tohoto vybaveni

vyjde na 202 265,- K¢.

6) Wellness vybaveni

Tato skupina zahrnuje saunu, vifivou vanu a solarni louku. Rozpocet téchto nakladi

muzete vidét v tabulce nize.

Tab. 28 Rozpis a kalkulace wellness vybaveni (viastni

zpracovani)
(vK¢)
Pocet ks | Cena za kus | Cena celkem
Sauna 1 59 990 59 990
Vifiva vana 1 109 990 109 990
Solarni louka 2 127 000 254 000
Celkem 423 980

Takto vybavena wellness zona stoji 423 980,- K¢.
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7) Najemné

Za pronajaté prostory budeme hradit mésicné 40 000,- K¢. Vratnd 3 meésicni kauce Cini
3 splatky najemného, tedy 120 000,- K¢&. Celkové bude tedy pro zacatek podnikani nutné
vyhradit si 160 000,- K¢ na tuto polozku.

8) Marketingové naklady

Tab. 29 Rozpis a kalkulace marketingové propagace (viastni zpracovani)

(vK¢)
Pocet ks |Cenazakus| Cenacelkem
Reklama v tisku véetné fotky 1 8 500 8 500
Tisk promo letiki + roznos 34 000 0,6 20 000
Internetové stranky 1 0 0
Facebook reklama X 0 0
Podpora prodeje 3 X 10 000
Celkem 38 500

Tyto nadklady nejsou néjakou zavratnou polozkou. Je to z ditvodu, Ze internetové stranky
vytvoiim ve vlastni rezii a uSetfim tim néjaké finan¢ni prostfedky. Promo letdk bude
nahrany i1 na rtizné skupiny na FB (skupina Kroméiiz, sluzby Krométiz, atd.) a ani tato
forma propagace mé nebude stat zadné penize. Tisk promo letdkti bude proveden v tiskarné
tydenik Kromeétizska vyjde na 8 500,- K¢ za 3 mésice na titulni strané (v cené piirazka
300% a foto). Celkova hodnota téchto nakladu ¢ini 38 500,- K¢&. Podpora prodeje zahrnuje
jiz diive zminéné hry, soutéze a darky, kdy na tuto polozku budou vyclenény penézni

prostiedky ve vysi 10 000,- K¢

9) Personalni naklady

Do této skupiny nakladt bude ze zacatku podnikani z diivodu tGspor nakladt spadat pouze
hruba mzda zaméstnance, ktery se bude starat o dohled nad provozem solarni louky. Bude
zaméstnan na dohodu o provedeni prace. Jeho hrubd mzda bude c¢init 9 999,- K¢.

Do startovniho kapitalu vSak zapoc¢itdime mzdu za 3 mésice a ta ¢ini 29 997,- K¢&.

10) ZboZi na recepci/baru

K témto polozkdam jsem si stanovil rozpocet 25 000,- K¢, kdy tato castka by v zacatku
podnikdni méla pokryt vydaje, které souvisi s nakoupenim potravinovych dopliki

a napoja.
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Celkové pocateni naklady za téchto 10 sledovanych skupin jsou piehledné zobrazeny

Vv nasledujici tabulce.

Tab. 30 Rozpocet potieby startovniho kapitalu (viastni

zpracovani)
a) |Ziizovaci vydaje 1100,- K¢
b) |Stavebni prace (Upravy) 213 000,- K¢
c) |Vybaveniposilovny stroji 1463 199,- K¢
d) [Vybaveni elektronickymi ptistroji 83 091,- K¢
e) [|Dovybaveni interiéru 202 265,- K¢
f)  [Welness vybaveni 423 980,- K¢
g) [Naemné 160 000,- K¢
h)  [Marketingové naklady 38 500,- K¢
1)  |Personalni naklady 29 997,- Ké
J) 7bozi na recepci/baru 25 000,- K¢
Celkem 2 640 132,- K¢

Pro zahajeni podnikani bude potieba ziskat pen¢zni prostiedky ve vysi 2 640 132,- K¢.
Samoziejmé vSak musime pocitat s né¢jakou finan¢ni rezervou a odvodem darovaci dané
(soucasti dané z ptijmul) ve vysi 15 %, kterou bude nutné odvést za kapital ziskany pomoci
crowdfundingu. Z tohoto diivodu jsem stanovil hodnotu pocate¢niho kapitalu na 3 200

000,- Ké¢.

6.6.2 Zdroje financovani

Pro naSe potieby jsem se rozhodl pro vlastni financovani, kdy do podniku vlozim ze svych
uspor 200 000,- K¢ a zbytek penéz (3 000 000,- K¢) ziskam pomoci zptisobu financovani,
ktery se nazyva crowdfunding. Sviij projekt umistim na internetovou stranku, ktera se
timto zplGsobem financovani zaobird. Jedna se napiiklad 0 ceskou stranku
www.penezdroj.cz ¢i www.startovac.cz a také zahrani¢ni www.gofundme.com nebo
www.kickstarter.com. Na téchto strankach se pokusim ziskat potiebné penézni prostiedky

pro mé podnikani.

Z teoretické casti vim, Ze existuji tfi druhy crowdfundingu. Po analyze jednotlivych forem
jsem se rozhodl, Ze mulj projekt bude financovan na zdkladé¢ komunitniho financovani
na bazi dard. Toto financovani je podobné charitativnim akcim a je zaméfena

na jednotlivce a organizace mensiho charakteru, kdy tento ,,pozadavek™ mé fitness centrum
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splituje. Pomoci vySe uvedenych internetovych stranek pozadam o penézni prispévky vetsi

¢1 mensi komunitu lidi, ktefi se timto financovanim zabyvaji.

Hlavni vyhodou je, 7e tato kampaii nema Gasové omezeni. Urok za poskytnuté dary
se pohybuje kolem 7 % z darované Castky (pro zprostiedkovatele). Rozpocet potieby
startovniho kapitalu byl tedy s rezervou stanoven na 3 200 000,- K¢, (200 000,- K¢ vlastni
zdroje + 3 000 000,- K¢ crowdfunding) kdy 7 % z darované ¢astky tvoii 210 000,- K¢ (tato
Castka bude odvedena crowdfundingové spole¢nosti za zprostiedkovani). Dan darovaci ¢ini
450 000,- K¢ (15 % z 3 000 000,- K¢&). Pozadovanou ¢astku 3 000 000,- K¢ nebudu zadat
jako OSVC, ale jako fyzicka osoba.

6.7 Finan¢ni plan

V této Casti se zaméfime na sestaveni pocateni rozvahy (rozvaha k 1. dni zahdjeni
podnikani), planu vynosu i nakladi za obdobi 4 let a v posledni fad¢é také na vysledek

hospodateni za stejné obdobi.

6.7.1 Pocatecni rozvaha

Tato rozvaha nam udava stav majetku naSeho podniku pfi zac¢atku podnikani a také zdroja,
které jsou dulezité pro jeho kryti. V nasledujici tabulce miizete vidét polozky této
zjednoduSené rozvahy. Rozhodl jsem se pro zalozeni tohoto fitness centra k 1. 1. 2017.

Z tohoto diivodu budou veskeré¢ udaje pocitany za cely kalendaini rok.

Tab. 31 Pocdtecni rozvaha (vlastni zpracovani)

(vKe
Aktiva Pasiva

Dlouhodoba aktiva 2 386 635]Vlastni kapital 3200 000
Dlouhodoby hmotny majetek 2 386 635]Zakladni kapital 3200 000
ObéZna aktiva 813 365|Cizi zdroje 0
Zasoby 25 000
Finanéni majetek 788 365
Aktiva celkem 3 200 000jPasiva celkem 3 200 000

Nejvétsi financni polozku tvoii dlouhodoba aktiva (DHM), do které patii celkové vybaveni
posilovny (stroje a zatizeni, dovybaveni posilovny, wellness vybaveni atd.). Polozka
zasoby tvofi potravinové dopliiky a napoje na baru/recepci. Finan¢ni majetek tvoti zbytek
penéznich prostiedkil, které budou potieba k prvotnimu zaplaceni nakladii souvisejicich
s marketingovou reklamou, najemnym, personalem, odvodem darovaci dan¢ (soucast dané

z ptijmu) a zalohami za socialni a zdravotni pojiSténi. V této poloZce je zahrnuta i finan¢ni
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rezerva na ptripadné mimoiadné udélosti, se kterymi musime v pribehu zac¢atku podnikani

pocitat. Tyto prostiedky jsou ulozené na bankovnim uctu.

6.7.2 Plan trzeb

V tomto planu bude kalkulovano s redlnou, pesimistickou a optimistickou variantou.
Redlna varianta se bude odrazet na zakladé dotaznikového Setfeni a také dle informaci
0 navstévnosti konkurencnich zafizeni. Daéle také dle mych osobnich zkuSenosti.
Pesimistickd varianta bude stanovena na zdklad¢€ - 30 % z varianty redlné. Optimisticka

varianta pak + 30 % z varianty realné.

V obdobi zimy bude tato navstévnost samoziejmé nejveétsi, naopak v letnich mésicich

musime o¢ekavat mensi klientelu. Trzby budou kalkulovany na obdobi 4 let.

Piedpokladané trzby za prvni 4 roky (rok 2017 az 2020) muizete vidét v tabulkach nize.
Celkovy rozpis trzeb za sluzby Vv jednotlivych letech je uveden v ptiloze P IV.

Tab. 32 Predpoklidané trzby za rok 2017 (viastni zpracovani)

Rok 2017 | pesimisticka varianta (- 30 %) | realisticka varianta | optimisticka varianta (+ 30 %)
Trzby celkem 451 356,- K¢ 644 960,- K& 838 448,- K¢

Rok 2018 | pesimisticka varianta (- 30 %) | realisticka varianta | optimisticka varianta (+ 30 %)
Trzby celkem 677 240,- K¢ 967 440,- K¢& 1257 672,- K&

Rok 2019 | pesimisticka varianta (- 30 %) | realisticka varianta | optimisticka varianta (+ 30 %)
Trzby celkem 1015 776,- K& 1451 160,- K& 1 886 508,- K¢&

Rok 2020 | pesimisticka varianta (- 30 %) | realisticka varianta | optimisticka varianta (+ 30 %)
Trzby celkem 1523 914,- K¢ 2 176 740,- K¢ 2 829 762,- K&

Z dotaznikového Setieni bylo zjisténo, Zze 80 % respondentti by uvitalo nové fitness
centrum. Z praméru navstév 3 konkurenénich fitness center vychazi primérna ro¢ni
navstéva na priblizn€ 16 000 klientii. Z tohoto ditvodu a z vlastni zkuSenosti jsem stanovil
celkovou navstévu za rok 2017 takhle: z téchto 16 000 klient vypocitame 80 % (bereme
V potaz, ze by uvitali nové viceucelové fitness centrum). Dostaneme 12 800 klientt.
Abychom se ze zac¢atku podnikani drzeli pfi zemi, z téchto 12 800 klientl ptedpokladam,

ze za rok naldkdme 30 %. Celkovy pocet navstévnikill za tento rok tak bude ptiblizn€ 3840.

Ze zafatku pocitam s tim, Ze mnoho klientd nebude kupovat permanentky, dokud

si n€kolikrat fitness centrum nevyzkousi a neoblibi. Toto obdobi stanovim na 2 -3 mésice.
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Z vysledkt dotazniku o vékovém slozeni a o hodinovém rozmezi navstév jsem dale
stanovil klienty na 1/3 studentského vstupného a 2/3 oby¢ejného vstupného. Za toto obdobi
navstivi fitness centrum pftiblizn¢ 1920 zakazniki. To je 640 studentskych a 1280

obycejnych vstupti.

V druhé poloviné roku ocekdvam zajem o permanentky, kdy z vlastni zkuSenosti vim,
ze lidé spiSe preferuji permanentky s nabidkou vicero vstupti z divodu, ze pii prepoctu
K¢&/vstup to vyjde o hodné vyhodnéji. Z dotazniku bylo zjisténo, Ze 86 % by rado vyuzilo
koupi permanentek. Za druhou polovinu roku navstivi fitness centrum pfiblizné¢ 1920
klientt. Z tohoto poctu predpokladam, ze minimalné 15 % si zakoupi permanentku,
nejcasteji 30 vstupd za 950,- K¢ (na zékladé zjisténi o konkurencnich fitness centrech pii
prodeji téchto permanentek). To je 288 prodanych permanentek v této hodnoté. Zbytek
1632 zakaznikli v druhé poloviné roku bude zase rozdé¢len na 1/3 studentskych vstupnych

(544 Klienttr) a 2/3 obycéejnych vstupt, to je 1088 klientu.

Za cely rok navstivi fitness centrum podle planu 3840 navstévnikli. Z dotaznikového
Setfeni je patrné, ze 81 % dotazovanych by wellness sluzby vyuzilo. Musime se v§ak drzet
piizemi i v této Casti, nebot’ kazdy klient ma jiné pozadavky na tyto sluzby. Pfedpokladam
vSak, ze minimaln¢ 1/4 z dotazovanych prevedenych na celou navstévu za rok tyto sluzby
vyuzije. To znamena 768 klientl za rok. Dale tento pocet rozdélim rovnomérné na 3 dily,
to je 256 klientti za rok na jednu wellness sluzbu. Co se tyka vifivé vany, predpokladam,
ze minimalni doba vyuziti této sluzby bude 30 minut. Minimalni doba pouziti sauny bude

stanovena také na 30 minut a doba vyuziti solarni louky 10 minut.

84 % respondentll v dotazniku uvedlo, Ze vyuzivaji pro cviceni riizné suplementy. Budu
pocitat s tim, Ze minimalné€ 30 % z 3840 navstévniku za rok si néjaké tyto dopliky stravy
a napoj zakoupi. To je 1152 klientd. V priméru jeden navstévnik utrati 80,- K¢ (iontovy
napoj ¢i Sumivy népoj + proteinova tycinka ¢i proteinovy napoj)

V roce 2018 i v nésledujicich letech budou nabizeny stejné sluzby jako v roce 2017.
V téchto dalSich letech ptedpokladdm vzdy 50 % narist navStévnosti oproti predchozimu
roku. Z tohoto diivodu byl pocet klientll a od toho se odvijejici trzby v téchto letech vzdy
nasoben koeficientem 1,5. Celkovy rozpis trzeb za jednotlivé sluzby v téchto letech

je uveden v ptiloze P IV
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6.7.3 Plan nakladu

vvvvv

K¢/1 kWh. Stanovil jsem, Ze jeden zakaznik spotiebuje piiblizné¢ 100 | vody a 2 kWh. Toto
pak vychazi primérné na 15 K¢ za zakaznika. Zbytek hodnoty téchto naklada tvoii vyuziti
ostatnich elektrickych spottebic¢ii. Marketingové naklady tvoii nejen naklady, které budou
vynalozeny pred zacatkem podnikani, ale také ty, které budou vynakladany i v pribéhu
provozovani fitness centra v jednotlivych letech. Pfedpokladdm, Ze najemné v celkoveé vysi
480 000,- K¢ bude v nasledujicich 4 letech neménné. Vzhledem k tomu, Ze jsem
pro vypocet odpisti zvolil metodu rovnomérného odepisovani, ¢ini v prvnim roce tyto
odpisy mén¢ nez v letech nasledujicich. Pausal za telefon a vydaje za vyuziti internetu
budou v nasledujicich letech také konstantni. Marketingové ndklady v prvnich dvou letech
budou na vyss$i urovni, v dalSich letech nepiedpokladam, Ze bude potieba takové reklamy
pro ptildkani zakaznik. Mzdy ptredpokladam za kazdy rok v nésledujicich 4 letech ve vysi
necelych 120 000,- K¢. Ostatni ndklady budou primérné kazdy rok tvofit hygienické
potieby v hodnoté 7 000,- K¢, zbytek nakladti bude vynaloZen na nakup dopliki stravy
a napoju. Zalohy na socialni (1972,- K¢ * 12 mésict) a zdravotni (1823,- K¢ * 12 mésict)
pojisténi tvoii soucet za jednotlivé roky. Celkové naklady za prvni 4 roky muizete vidét

v tabulkach nize.

Tab. 33 Predpokididané ndklady za rok 2017 az 2020 (vlastni zpracovani)

Rok 2017
Najemné 480 000,- K¢
Odpisy 210992,- K¢
Voda, energie 80 000,- K¢
Pausal + internet 18 000,- K¢
Mzdy 119 988,- K¢
Ostatni naklady (napr. hygienické potieby, zboZzi na baru) 50 000,- K¢
Minimalni zilohy na ZP a SP 45 540,- K¢
Marketingové naklady 45 500,- K¢
Celkem 1 050 020,- K¢
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Rok 2018
Najemné 480 000,- K¢
Odpisy 428 160,- K¢
Voda, energie 90 000,- K¢
Pausal + internet 18 000,- K¢
Mzdy 119 988,- K¢
Ostatni naklady (napr. hygienické potieby, zboZi na baru) 72 000,- K¢
Minimalni zilohy na ZP a SP 45 540,- K¢
Marketingové naklady 45 500,- K¢
Celkem 1299 188,- K¢

Rok 2019
Najemné 480 000,- K¢
Odpisy 428 160,- K¢
Voda, energie 105 000,- K¢
Pausal + internet 18 000,- K¢
Mzdy 119 988,- K¢
Ostatni naklady (napfr. hygienické potieby, zbozi na baru) | 105 000,- K¢
Minimalni zalohy na ZP a SP 45 540,- K¢
Marketingové naklady 25 500,- K¢
Celkem 1327 188,- K¢

Rok 2020
Najemné 480 000,- K¢
Odpisy 428 160,- K¢
Voda, energie 125 000,- K¢
Pausal + internet 18 000,- K¢
Mzdy 119 988,- K¢
Ostatni naklady (napt. hygienické potieby, zbozi na baru) | 152 000,- K¢
Minimalni zilohy na ZP a SP 45 540,- K¢
Marketingové naklady 25 500,- K¢
Celkem 1 394 188,- K¢

6.7.4 Vysledek hospodaieni za béZnou ¢innost

V néasledujici tabulce mizete vidét, jak na tom noveé vzniklé viceucelové fitness centrum
bude v jednotlivych letech 2017 az 2020. V tabulce jsou uvedeny varianty pesimistické,
realistické a optimistické. Z naSeho pohledu bude pro nas nejdilezitéjsi prave realna
varianta. Varianta optimisticka se nepfedpokladd z diivodu nevybudovaného obchodniho

jména a je tedy velmi nepravdépodobné, ze by tato varianta mohla nastat. Co se tyka
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varianty pesimistické, tato varianta podle mého ndzoru také nepiipadd v uvahu, protoze
vysledky z dotaznikového Setfeni jasné hovoii v nas prospéch, tedy Ze by nové fitness

centrum mélo vzbudit zdjem u potencidlnich zékazniku.

Jak miizeme dale vidét, v prvnich dvou letech jsou vSechny varianty v zapornych
hodnotéach (dale také tieti rok ve variant¢ pesimistické), coz jsem ostatn¢ predpokladal.
Avsak co se tyce roku 2019, prave realisticka varianta nam uz vykazuje zisk. Po 4 letech
podnikani, kdy uz bude mé fitness centrum pomérné znamé a zab¢&hlé, predpokladam zisk

v realistické varianté v hodnot& 782 552 ,- K¢&.

Tab. 34 Vysledek hospodareni pred zdanénim za ucetni obdobi roku 2017 az 2020

(vlastni zpracovani)

Rok | pestmistickd | reatistick varianta [ oPHmIStckd varianta
2017 - 598 664,- K¢ - 405 060,- K¢ -211572,- K¢
2018 - 621 948,- K¢ - 331 748,- K¢ - 41 516,- K¢
2019 -313412,- K¢ 123 972,- K¢ 557 320,- K¢
2020 129 726,- K¢ 782 552,- K¢ 1435574,- K¢
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7 CASOVY HARMONOGRAM, ANALYZA RIZIK A ZAVERECNE
SHRNUTI PROVEDITELNOSTI

Casovy harmonogram nam pomtize uréit nejkrat§i moznou dobu, ktera bude potieba pro
zalozeni fitness centra. Kazdy podnikatel se potykd s moznym vyskytem urcitych rizik.
Je dalezité tyto negativni faktory eliminovat na minimum, abychom doséahli stanovenych
cilii naseho podniku. Riziko mizeme definovat jako odchylku od planu, tzn., ze skute¢ny
stav se bude neptiznivé odchylovat od stavu planovaného. Musime tak uvést mozna rizika
a pravdépodobnost, s jakou muzou tyto rizika nastat. V neposledni fadé je také potieba

urcit opatfeni, ktera by tato rizika mohla sniZit ¢i uplné€ eliminovat.

7.1 Casovy harmonogram

Jedna se o zvlastni seznam (plan), ktery posloupné vykazuje postup néjaké Cinnosti
Z hlediska ¢asu. Harmonogram je casovy rozvrh praktickych krokl, které je potieba
podniknout pti vytvareni né¢jakého vétsiho projektu. Kroky zalozeni fitness centra Ize vidét

v tabulce nize.

Tab. 35 Casovy plan zaloZeni fitness centra (viastni zpracovani)

Cinnost Popis Doba trvani ve dnech Pfedchozi ¢innost

Sehnani vhodnych prostor 5
Sepsani najemni smlouvy

Ziskani Zivnostenskych opravnéni
Zapis do zivnostenského rejstiiku
Registrace u finan¢niho uradu
Registrace u ZP a €SSz

Ziskani finanénich prostredkd 30
Hledanijednotlivych femeslniki pro stavebni Gpravy
Stavebni prace v objektu

Vymalba objektu

w w W - -
w O 0O 0On w >

H G

Vybérové fizeni na zaméstnance F, E

Nakup vybaveni

AN W NN W

Dodani a instalace vybaveni

Registrace zaméstnance k danovym odvodim 1 K

Néakup napojl a doplnkd stravy
Propagace fitness centra
Zavérecné Upravy

Zahajeni podnikani

M, J,0
DN, P,.Q

TOUVTO Z2 ErxXe—IO@TNMMOO®T>

= wWw U Ww
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Tab. 36 Vypocet délky trvini zalozZeni fitness centra a kritickd cesta projektu (viastni

zpracovani v programu QM)

Activity Activity | Earhy Start Early | Late Start Late Slack
time Finizh Finigh
Project 57
A 5 1] =] 1] 3 0
B 1 5 6 5 6 0
C 1 6 ¥ 6 0
D 3 T 10 7 10 0
E 3 10 13 43 46 33
F 3 10 13 33 36 23
G 30 10 a0 10 40 0
H 3 L5 9 KT 40 ]|
I T 40 47 40 47
J 2 47 45 47 49
K 3 13 16 45 49 33
L T 13 20 35 43 23
M 5 20 26 43 49 23
M 1 16 17 33 4 ar
0 ] 16 16 49 49 33
P 3 47 50 51 54 4
Q 5 45 54 49 54 0
R 3 54 57 54 57

Tabulka zobrazuje jednotlivé ¢innosti s piipadnymi rezervami projektu a kritickou cestu,

kdy nejkrat$i moznd doba zalozeni tohoto centra je 57 dni (je ddna kritickou cestou, ktera

ma nulové celkové rezervy). Pokud se zpozdi jakakoliv ¢innost na kritické cesté, dochazi

ke zpozdéni celého projektu.

Obr. 27 Kriticka cesta vytvorena v programu QM (viastni zpracovdni)

e

E=1 -

® -

P
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Toto grafické feSeni pomoci programu QM (Quantitative Methods) vykazuje Cinnosti,
které tvoti kritickou cestu (A, B, C, D, G, I, J, Q, R), kdy tato kritickd cesta je nejkratsi
mozna doba realizace projektu (jiz zminénych 57 dni). Casovou rezervu tvofi zbyvajici

¢innosti (E, F, H, K, L, M, N, O, P)

7.2 Rizika projektu

V této Casti jsem se pokusil analyzovat vSechna rizika, ktera by mohla n€jakym zasadnim
zpusobem ovlivnit mé¢ podnikani. V piehledné tabulce jsou uvedena jednotliva rizika,
jejich patrny vyskyt v %, vaha tohoto faktoru a celkova hodnota. Tyto udaje byly

stanoveny na zaklad¢ osobniho citéni.

Tab. 37 Rizika projektu (viastni zpracovani)

Riziko Patrny vyskytv % | Vaha [Celkova hodnota] Poradi
Spatna predikce poptavky (nadhodnoceni) 75% 8 6 1.
Zlevnéni cen sluzeb konkurence 20% 2 0,4 7.
Vstup novych konkurenti na trh 10% 1 0,1 8.
NezkuSenost podnikani v tomto oboru 60% 5 3 4.
Spatna predikce nakladi (podhodnoceni) 75% 8 6 1.
Spatna predikce vynosi (nadhodnoceni) 75% 8 6 1.
Pokles nav§tév klienta 35% 3 1,05 6.
Nedostatek penéznich prostiedku 40% 4 1,6 5.

Ke kazdému faktoru byl v % ptidélen pravdépodobny vyskyt. Déle byla stanovena vaha,

vvvvv

8 udajii). Hodnoty ve sloupci Celkova hodnota byly ziskdny vynasobenim hodnot

ve sloupci Patrny vyskyt v % a Véaha. V tabulce mlzete vidét, které faktory jsou pro nase

vvvvvv

1) Spatni predikce poptivky (nadhodnoceni)

Predikovat poptavku po sluzbach je velmi naroény proces. Casto se stava, ze k této $patné
predikci dojde z diivodu nedtsledného prizkumu trhu a konkurence v této oblasti. Takto
Spatné¢ stanovend poptavka vede k nepfesnému urceni objemi prodeje a naslednému
nespravnému urc¢eni cen nabizenych sluzeb. Jedinym zplsobem jak sniZit vyskyt tohoto

rizika je preciznost, se kterou se dany trh bude analyzovat.

2) Zlevnéni cen sluZeb konkurence

Tento jev se ve vSech podnikatelskych oblastech pomérné znacné vyskytuje. V ramci

vvvvv
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ceny jsou stanoveny opravdu na minimu, kdy neptedpokladam, ze by konkurence byla

ochotna snizit tyto ceny jesté pod tohle minimum.

3) Vstup novych konkurenti na trh

V kazdé podnikatelské oblasti je mozné se setkat se vstupem novych konkurentt.
V Krométizi jsou jiz 3 zab€hla fitness centra a nové vznikajici zatizeni BF Fitness, takze
z tohoto divodu neptedpokladam, Ze v nejbliz§i dobé hrozi vstup nového konkurenta

do této oblasti. Kroméfiz ma piiblizn¢ 30 000 obyvatel, kdy si myslim, Ze pravé tyto

4 fitness centra jsou dostacujici a trh v této oblasti je pIn¢€ nasycen.

Pokud by vSak nastala hrozba vstupu nového konkurenta, bude diilezité si do té doby
vytvofit silnou klientelu, poskytovat kvalitni sluzby a nedat témto zédkaznikiim zdminky

k tomu, aby museli k nové konkurenci piejit.

4) Nezkus$enost podnikani v tomto oboru

V této oblasti mam jen nepatrné zkuSenosti, proto je zde vyskyt tohoto rizika na pravém
misté. Toto riziko spoCiva v neznalosti fitness prostfedi. Z tohoto diivodu mam vSak

spoustu znamych, které se v tomto trznim prostiedi pohybuji jiz nékolik let a jsou ochotni

poradit

5) Spatni predikce nikladi (podhodnoceni)

V pribéhu podnikani se mize stat, ze predikované ndklady se negativné odliSuji
od nakladi skute¢nych. I s timto rizikem se vSak podniky Casto setkavaji. Je dulezité
se s timto negativni faktorem spravné vypotadat. Moznosti, jak tomuto piedejit je nékolik.
Nejdulezitéjsi je vSak precizni analyza vzniklych nakladi za jednotlivé roky. K tomuto
muizou dopomoct informace jiz od zab&hlych podnikd, nebo také kvantum piehlednych
informaci uvedenych na internetu. Dal§im zplsobem, jak tomuto riziku piedejit je najit
moznosti, kterymi mizou byt uspofeny nédklady (napt. uklid a provoz fitness centra

svépomoci, atd.).

6) Spatni predikce vynosi

Toto riziko souvisi se Spatnou predikci poptavky. Pokud Spatné predikujeme poptavku,
automaticky se od toho odviji také Spatny odhad vynost. Nejhor§im nasledkem tohoto
rizika mize byt platebni neschopnost, kdy nebudu schopen dostat svym zavazkim.
Je diilezité 1 tady velmi precizné analyzovat dany trh a tim spravné odhadnout pocet

potencialnich klientli a od toho odvijejici se trzby.
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7) Pokles navstév klienti

I s timto rizikem se mé podnikédni mize naprosto bézné setkat. Na druhou stranu si vSak
myslim, ze to neni moc pravdépodobné. Pokud ziskam stabilni a silnou klientelu a budu
jim nabizet kvalitni sluzby v jednom komplexnim zafizeni, nebude diivod, aby k tomuto
negativnimu poklesu klientii doslo. Samoziejmé& bude také zalezet, zda jim to jejich

finanéni situace umozni. Tento faktor vSak nejsem schopen zadnym zptisobem ovlivnit.

8) Nedostatek penéznich prostiredkii

Toto riziko souvisi se Spatnou predikei poptavky, trzeb a nakladi. Jak jiz bylo uvedeno,
pokud budou tyhle odhady Spatné stanoveny, mohou nas tyto skutecnosti uvést do fadnych
problémt, kdy budu mozna nucen mé podnikani ukoncit, jelikoz nebudu schopny dostat
svym zavazkiim. Jedinou obranou proti tomuto je zase kvalitni analyza zminénych faktort

a rad¢ji pocitat s variantou horsi a tieba byt poté mile ptekvapen.

7.3 Zhodnoceni projektu

Zabyval jsem se podnikatelskym planem, ktery souvisi se zaloZenim nového
sluzby poskytovalo "pod jednou stfechou" zde chybi. Rozhodl jsem se tedy tuto trzni

mezeru vyuzit, a proto jsem vypracoval podrobny plan zalozeni tohoto fitcentra.

Pomoci dotaznikového Setfeni jsem zjistil, ze by o toto fitness centrum byl relativné velky
zajem. Nasledné jsem analyzoval konkurenci, kdy jsem mé poskytované sluzby a cenovou
politiku odvijel na zakladé jejich portfolia. Poté jsem k celkovému shrnuti provedl SWOT
analyzu, kdy jsem byl schopen ur¢it silné a slabé stranky a také ptilezitosti a hrozby tohoto

projektu. Nésledné jsem byl schopen zacit se zaobirat samotnou projektovou ¢asti.

Zjistil jsem, Ze je tento projekt velmi ndro¢ny na pocatecni financni prostfedky. Bylo nutné
upravit dispozice pronajatych prostor tak, aby byly vhodné pro mé ucely podnikéni.
Rekonstrukce prostor si vyzadala upravy v hodnoté 213 000,- K¢. Dale byla potieba
vybavit tyto prostory novymi a kvalitnimi stroji, abychom méli klientim co nabidnout.
Tyto stroje a zatfizeni byly dodany firmou FITHAM v celkové hodnoté bezmdla 1,5 mil.
K¢. Co se tyka wellness vybaveni, i tyto poloZky byly pomérné finan¢né naro¢né. Potizeni
infrasauny, vifivé vany a solarni louky nés pfislo na skoro pil milionu K¢&. Pro tyto Gcely

bylo dulezité vyhradit si dohromady ptiblizné 2 100 000,- K¢



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 106

Pro zacatek podnikdni, kdy byla potieba jesté dovybavit interiér, propagovat fitness
centrum C¢i nakoupit rtizné dopliiky stravy a napoje jsem stanovil celkovou vysi

pozadovanych penéznich prostiedkii na 3 200 000,- K¢.

Abychom védéli, zda ma fitness centrum Sanci na uspéch, byl sestaven plan nakladu,
vynosti a vysledku hospodafeni. Déle byla sestavena i zjednodusena pocatecni rozvaha.
Prvni dva roky podnikdni se nase fitness centrum podle predikce bude ocitat ve ztraté
ve vSech variantach. Ve tfetim roce podnikani ma pesimisticka varianta stale zadpornou
hodnotu, ale realistickd a optimistickd uz generuje zisk. Ve 4 roce podnikani podle
predikce realisticka varianta vykazuje zisk pfed zdanénim v hodnoté 782 552,- K¢&. Tato

varianta bude pro nds stéZejni.

V posledni casti tohoto projektu jsem se vénoval analyze rizik. Identifikoval jsem podle
subjektivniho néazoru 8 rizikovych faktord. U téchto faktort jsem wurcil jejich
pravdépodobny vyskyt a vahu. Pomoci téchto udajii jsem pak byl schopen vypozorovat,
které faktory jsou nejrizikov€j$i pro naSe podnikani. Jako nejrizikovéjsi se jevi Spatnd
predikce poptavky, Spatnd predikce nakladii a vynost a také nezkuSenost podnikani

V tomto trznim odvétvi. Nejkrat$si mozné doba zaloZeni fitness centra je 57 dni.
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ZAVER

Podnikat ve fitness oblasti je v dneSni dobé velkym fenoménem. Najit vSak zafizeni, které
splituje vSechny naro¢né pozadavky zdkaznikd, je obtizné. N&kteti vyhledavaji vysokou
kvalitu, druzi zase nizkou cenou, dalsi zase prijemné zazemi atd. Na trhu fitness center
sportcentry. Zadné z téchto 5 konkuren¢nich zafizeni viak neposkytuje aktivni odpocinek

(klasicka ,,Cinkdrna”) a pasivni odpoCinek (wellness sluzby) v jednom komplexnim

zafizeni. Existuji zde pouze klasické posilovny, nebo wellness zatizeni.

Je dulezité najit a vyuzit mezeru na trhu. Bohuzel jen tato mysSlenka mezery na trhu
nestaci. Je diillezité dat svym predstavam a ciliim urcity fad a podobu. K analyzovani vSech
oblasti, které souvisi s podnikdnim, slouzi podnikatelsky plan. Pomoci podnikatelského
planu podnikatel a také zainteresované strany (banka, investor) ziskavaji informace

ohledné této podnikatelské ¢innosti a také, zda ma ¢i nema tento projekt Sanci na tspéch.

Z tohoto divodu jsem se rozhodl pro vyuziti mezery na trhu a rozhodl jsem se vypracovat
bude nabizet ve svych prostorach klasickou posilovnu a vedlejsi sluzby, jako jsou vitiva
vana, sauna, solarni louka a také prodej napoji a potravinovych doplika. Pfi zpracovani
této prace jsem zjistil, Ze cely proces zalozeni je velice naro¢ny a komplikovany jak
Z hlediska casu, penéznich prostiedki tak 1 z hlediska rizik, které podnikatel pii vstupu na

trh podstupuje.

Teoretickd Cast byla zpracovana na zaklad¢ literarni reSerSe, kdy byly popsany pojmy
souvisejici s podnikdnim a zalozenim podniku poskytujiciho sluzby v oblasti fitness.
Na zéklad¢ zjiSténych poznatkli jsem ziskal potfebné informace, které jsem nadale

vyuzival pfi sestavovani aplikacni (praktické) a projektové ¢asti.

V praktické ¢asti byl proveden prizkum trhu na zéklad€ jednotlivych analyz. Jednalo se
0 PEST a SWOT analyzu, analyzu konkurence a zdkaznikl a také o dotaznikové Setieni.
Pomoci téchto analyz jsem byl schopen identifikovat poZzadavky a preference navstévnika,
cenovou politiku a marketingovy mix sluzeb konkurence a silné i slabé stranky tohoto

projektu, vcetné jeho prileZitosti a hrozeb.

Hlavnim cilem projektové c¢asti pak bylo zjistit, zda ma projekt Sanci uspét na trhu

a vytvofit si silnou pozici, ¢i nikoliv. Pro prokazani této hypotézy bylo vychazeno z tidaji
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jednotlivych konkurentd, z prizkumu trhu ale také z odbornych odhadt a predpokladi.
Byla stanovena pravni forma podnikéni, sestaven ¢asovy harmonogram projektu,

marketingovy mix a rozpocet potieby startovniho kapitalu.

V ramci finan¢niho planu byla provedena predikce ndkladt, vynosi a vysledku
hospodateni na obdobi 4 let. Pracoval jsem se 3 variantami a to s variantou pesimistickou,
realnou a optimistickou. Hlavnim zdrojem pfijma fitness center je pocet klientd, proto byly
zvoleny tyto tfi varianty vypoCtu. Realnd varianta vychazela z jiz zminénych analyz
a odhadt, varianta pesimisticka - 30 % do varianty redlné a varianta optimistickd byla
vytvofena + 30 % od varianty realné. Na zavér projektu byla identifikovana
a zanalyzovana rizika, se kterymi by se v pribéhu podnikani mohl projekt setkat.
V kone¢ném disledku a po provedeni vSech analyz je ziejmé& patrné, ze by podnik
uz ve 3 roce podnikani mohl vykazovat zisk. OvSem realita je mnohdy jind, nez si mnoho

lidi z nés predstavuje a uvédomuje.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 109

SEZNAM POUZITE LITERATURY
Knizni zdroje:

ABRAMS, Rhonda. Successful business plan: secrets & strategies. 5th ed. Palo Alto,
Calif.: The Planning Shop, c2010. ISBN 978-1-933895-14-7.

BEDNARCIK, Zdengk. Marketingovy vyzkum. Vyd. 1. Karvina: Slezskd univerzita
v Opavé, Obchodné podnikatelska fakulta v Karviné, 2008. ISBN 978-80-7248-489-8.

CETLOVA, Helena. Marketing sluzeb. 3., aktualiz. vyd. Praha: Bankovni institut vysoka
Skola, 2002. ISBN 80-7265-049-1.

CERNOHORSKY, Jan a Petr TEPLY. Zéklady financi. 1. vyd. Praha: Grada, 2011. ISBN
978-80-247-3669-3.

DOLEZAL, Jan, Pavel MACHAL a Branislav LACKO. Projektovy management podle
IPMA. 2., aktualiz. a dopl. vyd. Praha: Grada, 2012. ISBN 978-80-247-4275-5.

FORET, Miroslav. Marketing pro za¢ate¢niky. Vyd. 1. Brno: Computer Press, 2008. ISBN
978-80-251-1942-6.

FOTR, Jiti a Ivan SOUCEK. Podnikatelsky zamér a investiéni rozhodovéni. 1. vyd. Praha:
Grada, 2005. ISBN 80-247-0939-2.

HISRICH, Robert D a Michael P PETERS. Entrepreneurship. Fifth edition. Boston:
McGraw-Hill/lrwin, 2002. ISBN 0-07-231406-0.

JAKUBIKOVA, Dagmar. Strategicky marketing. Vyd. 1. V Praze: Oeconomica, 2005.
ISBN 8024509024.

JANKU, Martin. Zéklady prava pro posluchaée nepravnickych fakult. 5., preprac. a dopl.
vyd. V Praze: C.H. Beck, 2013. ISBN 978-80-7400-494-0.

KORAB, Vojtéch a Méaria REZNAKOVA. Podnikatelsky plan. Vyd. 1. Brno: Computer
Press, c2007. ISBN 978-80-251-1605-0.

KOTLER, Philip. Moderni marketing. 1. vyd. Praha: Grada, 2007. ISBN 978-80-247-
1545-2.

MALY, Vaclav. Marketingovy vyzkum: teorie a praxe. Vyd. 2. Praha: Oeconomica, 2008.
ISBN 978-80-245-1326-3.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 110

MARTINOVICOVA, Dana, Milo§ KONECNY a Jan VAVRINA. Uvod do podnikové
ekonomiky. 1. vyd. Praha: Grada, 2014. ISBN 978-80-247-5316-4.

MULACOVA, Véra a Petr MULAC. Obchodni podnikani ve 21. stoleti. 1. vyd. Praha:
Grada, 2013. ISBN 978-80-247-4780-4.

NYVLTOVA, Romana a Pavel MARINIC. Finanéni fizeni podniku: moderni metody
a trendy. 1. vyd. Praha: Grada, 2010. ISBN 978-80-247-3158-2.

SRPOVA, Jitka. Podnikatelsky plan a strategie. 1. vyd. Praha: Grada, 2011. ISBN 978-80-
247-4103-1.

STANKOVA, Pavla, Razena VORLOVA a Ilona VLCKOVA. Marketing obchodu
a sluzeb: studijni pomticka pro distan¢ni studium. Vyd. 2., upr. Zlin: Univerzita Tomase

Bati ve Zlin¢, 2010. ISBN 978-80-7318-927-3.

SYNEK, Miloslav. Podnikova ekonomika. 4., pieprac. a dopl. vyd. V Praze: C.H. Beck,
2006. ISBN 80-7179-892-4.

STEPANOVA, Silvie. Zakladame a provozujeme Zivnost: podnikani podle Zivnostenského

zékona. Vyd. 1. Brno: Computer Press, 2007. ISBN 978-80-251-1735-4.

VALACH, Josef. Investi¢ni rozhodovani a dlouhodobé financovani. 3., pfeprac. a rozs.

vyd. Praha: Ekopress, 2010. ISBN 978-80-86929-71-2.

VASTIKOVA, Miroslava. Marketing sluzeb: efektivné a moderng. 2., aktualiz. a rozs. vyd.
Praha: Grada, 2014. ISBN 978-80-247-5037-8.

VEBER, Jaromir a Jitka SRPOVA. Podnikani malé a sttedni firmy. 2., aktualiz. a rozs.
vyd. Praha: Grada, 2008. ISBN 978-80-247-2409-6.

Internetové zdroje:
Atomy sport-club [online]. [cit. 2016-04-02]. Dostupné z: http://www.atomy.cz/

BELLEFLAMME, Paul, Thomas LAMBERT a Armin SCHWIENBACHER.
Crowdfunding: Tapping the Right Crowd [online]. Journal of Business Venturing, 2014,

29(5), 585-609; [cit. 2016-04-02]. Dostupné
z:http://papers.ssrn.com/sol3/papers.cfm?abstract_id=157
8175

Canadiana [online]. [cit. 2016-04-02]. Dostupné z: http://www.canadiana.cz/sauna/solarni-

louka-sunsky/



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 111

CZ NACE. Cinnosti  fitcenter,  2016. [onling].  [cit.  2016-04-02].  Dostupné

z: http://lwww.nace.cz/nace/93-13-cinnosti-fitcenter/
Extreme fitness [online]. [cit. 2016-04-02]. Dostupné z: http://www.extremefitness.cz/

FREEDMAN, David M. a Matthew R. NUTTING. A Brief History of Crowdfunding.
Including Rewards,Donation, Debt, and Equity Platforms in the USA [online]. 2014 [cit.
2016-04-02]. Dostupné z:http://www.freedman-chicago.com/ec4i/History-of-
Crowdfunding.pdf

Fu¢ik & Partnefi, 2015. Kapitalové fondy a fondy ze zisku [online]. [cit. 2016-04-02].
Dostupné z: http://www.fucik.cz/publikace/kapitalove-fondy-a-fondy-ze-zisku/

GoFundMe [online]. [cit. 2016-04-02]. Dostupné z: http://www.gofundme.com/

Heureka [online]. [cit. 2016-04-02]. Dostupné z: http://virive-bazeny.heureka.cz/spa-vl-
415/galerie/

IP fitness [online]. [cit. 2016-04-02]. Dostupné z: http://www.ipfitness.cz/

Portal pro zacinajici podnikatele, 2011. Typy podnikatelského zaméru [online]. [cit. 2016-
04-02]. Dostupné Z: http://www.ipodnikatel.cz/Podnikatelsky-zamer/typy-

podnikatelskeho-zameru.html

Pro-trampoline [online]. [cit. 2016-04-02]. Dostupné z: http://www.pro-trampoline.eu/cz-

detail-184311-infrasauna-hanscraft-granada.html
Zakony:

Zakona €. 455/1991 Sb., o zivnostenském podnikani
Novela ¢. 130/2008 Sb.

Zakon €. 90/2012 Sb., o obchodnich korporacich



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 112

SEZNAM OBRAZKU

Obr. 1 Primérna hrubd mzda ve Zlinském kraji na konci jednotlivych let (zdroj: Cesky
statisticky urad, VIASING ZDFACOVANT) ..............ccoiiiiiiiiiiiiiiiii it 49

Obr. 2 Nezaméstnanost v okrese Kromériz na konci jednotlivych let (zdroj: Cesky

statisticky urad, VIASING ZDFACOVANT) ..............couiiiiiiiiiiiiiieii it 49
Obr. 3 Pohlavi dotazovanych (vIastni zpracovani) ...............cccccoveeeiiiiiiieiiiiiniennieeeene 52
Obr. 4 Vékova kategorie dotazovanych (viastni zpracovani) ..............ccccccoevveeeiniiieennnn, 53
Obr. 5 Navstéva fitness centra (VIAStni ZpracoVANT) ...........c..ccocvuieiiicieieaiiiieie e 54
Obr. 6 Navstévnost fitness center (VIastni ZpracovVAni) .............cccceeuvciieeiniiiiniesniieeeene 55
Obr. 7 Spokojenost s nabidkou a vybérem fitness center (viastni zpracovani) .................. 56
Obr. 8 Zajem o nové viceucelové fitness centrum (vlastni zpracovani) ..............ccccc.......... 57
Obr. 9 Prekazky v navstévnosti fitness center (vIastni zpracovami) ...............ccoceeeiieeniinn, 58
Obr. 10 Preference pri navstévé fitness center (vIastni zpracovdni) ............c.ccccccceeueennnne. 59
Obr. 11 Vyuzivani asistence vyskoleného trenéra pri cviceni (vlastni zpracovani) ........... 60

Obr. 12 Nejcastejsi hodinové rozmezi navstévnosti fitness centra (vlastni zpracovani)..... 61

Obr. 13 Vstupné jaké jsou ochotni respondenti akceptovat za jednorazovy vstup do fitness

centra (VIAStNi ZDVACOVANT) ...........uuuviiiiiiiiiiiiiiiieii ettt 62
Obr. 14 Koupé cenové zvyhodnénych permanentek (vlastni zpracovani) .......................... 63
Obr. 15 Uzivani podpurnych suplementii pro cviceni (vlastni zpracovani) ....................... 64
Obr. 16 Vyuzivani doplitkovych sluZeb (viastni zpracovani)...........ccccccccccoiiiciiiineniinnnnnnns 65

Obr. 17 Prekazky v navstévnosti fitness center u respondentu, kteri fitness centra
NenavsSteVUji (VIAStNT ZDTrACOVANT) .............couiiiiiiiiiiiiiie ettt 66
Obr. 18 Sluzby a informace o IP Fitness (zdroj: internetové stranky posilovny, viastni
ZPVACOVANL) «.ooiiiiiieiie ettt e e e e e e e ettt e e e e e e e bbb ettt e e e e e e e b bbbt et e e e e e e s e e bbb bneeaeaeeennns 68
Obr. 19 Sluzby a informace o Extreme Fitness (zdroj: internetové stranky posilovny, viastni
ZPVACOVANL) «.ooiiiiiieiie ettt e e e e e e e ettt e e e e e e e bbb ettt e e e e e e e b bbbt et e e e e e e s e e bbb bneeaeaeeennns 69
Obr. 20 Cenik wellness sluzeb v Extreme Fitness (zdroj: internetové stranky posilovny,
VIASINTL ZDVACOVANL) ...ttt e 70

Obr. 21 Sluzby a informace o Atomy Sport-club (zdroj: internetové stranky, viastni

ZDFACOVANL) ..ttt ettt e e ekttt e e e skt e e e e n b e e e e e e st e e e e b e e e e e s 71
Obr. 22 Solarni louka (canadiana.cz, ©2011) ......ccooveiiiiiiiiiiiiiii e 82
Obr. 23 Viriva vana SPA VL 415 (heureka.cz, ©2000) ........coovuveiiiieiiiieiiiiee e 82

Obr. 24 Infrasauna HANSCRAFT Granada (pro-trampoline.eu, ©2010)............cccuveenee. 83



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 113

Obr. 25 Schéma procesu navstevy klasického zakaznika (viastni zpracovani) .................. 88
Obr. 26 Layout (vIastni zpracOVANL) ............ccccceiiiiuiiiiiiiiiiii i 89

Obr. 27 Kriticka cesta vytvorena v programu QM (vilastni zpracovdni) ........................ 102



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 114

SEZNAM TABULEK

Tab. 1 Vyhody a nevyhody primdrniho a sekunddrniho vyzkumu (Bednarcik, 2008, s. 19) 19

Tab. 2 Zastoupeni obyvatel v okrese Kroméiiz (zdroj: Cesky statisticky urad, viastni

ZDVACOVANL) ..ottt ettt et e e e et e e et e e et e e o1
Tab. 3 Pohlavi dotazovanych (vIastni zpracovani) ...............ccceveeuuieeiiiiiiiiiiiiiiieeen i, 52
Tab. 4 Vékova kategorie dotazovanych (viastni zpracovani) ................ccccceecevniiinienniinnne. 52
Tab. 5 Navstéva fitness centra (VIastni Zpracovani) ..............ccoccouueiiieiiniiinieiniee e 53
Tab. 6 Navstévnost fitness center (VIasStni ZpracoOVANI) ...........cccccoveviieeiiiienieiiiineennnens 54
Tab. 7 Spokojenost s nabidkou a vybérem fitness center (viastni zpracovani)................... 55
Tab. 8 Zajem o nové viceucelové fitness centrum (vlastni zpracovani) ............................. 56
Tab. 9 Prekazky v navstévnosti fitness center (viastni zpracovani) .............ccccccoccveennne. S7
Tab. 10 Preference pri ndvstévé fitness center (vlastni zpracovdni) .................ccccceuveunen.. 58
Tab. 11 Vyuzivani asistence vyskoleného trenéra pri cviceni (vlastni zpracovani)............ 59

Tab. 12 Nejcastejsi hodinové rozmezi navstevnosti fitness centra (vlastni zpracovani)..... 60

Tab. 13 Vstupné jaké jsou ochotni respondenti akceptovat za jednordzovy vstup do fitness

centra (VIAStNi ZDVACOVANT) ...........uuvviiiiiiiiiiiiiiiiiiii ettt 61
Tab. 14 Koupé cenove zvyhodnénych permanentek (viastni zpracovani) .......................... 62
Tab. 15 Uzivani podpurnych suplementii pro cviceni (vlastni zpracovani) ....................... 63
Tab. 16 Vyuzivani doplitkovych sluZeb (viastni zpracovani) ................ccccevvviiiineiiinninnnn, 64

Tab. 17 Prekazky v navstévnosti fitness center u respondentu, kteri fitness centra
NenavsSteVUuji (VIAStNi ZDIrACOVANT) .............ccuuiiiiiiiiiiiie et 65
Tab. 18 Vysledky hodnoceni konkurence dle bodového ohodnocent (viastni zpracovani) . 13
Tab. 19 SWOT analyza viceucelového fitness centra (vlastni zpracovani) ........................ 74

Tab. 20 Prehled vyhod a nevyhod fyzickych a pravnickych osob (vlastni zpracovani) ...... 77

Tab. 21 Poplatky za ziskani Zivnostenského opravneni (vlastni zpracovani) ..................... 79
Tab. 22 Oteviraci doba fitness centra (vIastni zpracovani) .............cccccccoeeveieenniineenninnn. 81
Tab. 23 Cenik nabizenych sluzeb fitness centra (vliastni zpracovani) .................cccc..ocuu... 84
Tab. 24 Nastroje marketingové komunikace (vlastni zpracovani)..............cc..cccoeeveevncnnnne. 86
Tab. 25 Rozpocet stavebnich uprav pronajatych prostor (vlastni zpracovani) .................. 90
Tab. 26 Rozpis a cenik elektronického vybaveni (vlastni zpracovani)................ccc.....cu.... 91
Tab. 27 Rozpis a cenik dovybaveni interiéru (vlastni zpracovani) ............c.cccccceeeeenncnnnne. 92
Tab. 28 Rozpis a kalkulace wellness vybaveni (vlastni zpracovani) ...............c.ccoeceeuncunen.. 92

Tab. 29 Rozpis a kalkulace marketingové propagace (vlastni zpracovani) ....................... 93



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 115

Tab. 30 Rozpocet potieby startovniho kapitdlu (vlastni zpracovani) ...............ccccceueeunee.. 94
Tab. 31 Pocatecni rozvaha (VIastni ZpracoVani) ..............ccccocveieiiiiiiiiiiiiiiiienie e 95
Tab. 32 Predpokladané trzby za rok 2017 (vlastni zpracovdni) ...............cccccevveineeinannn. 96
Tab. 33 Predpokladané ndklady za rok 2017 az 2020 (viastni zpracovadni) ...................... 98
Tab. 34 Vysledek hospodareni pred zdanénim za ucetni obdobi roku 2017 az 2020 (viastni
ZDVACOVANL) ..ottt et e et e e et e e e s s e e e e 100
Tab. 35 Casovy pldn zaloZeni fitness centra (VIastni zpracovani) .............cccocoeeeveeenene. 101

Tab. 36 Vypocet délky trvani zaloZeni fitness centra a kriticka cesta projektu (vlastni
zpracovani v programut QM) ...........ccouiiiiiii et 102
Tab. 37 Rizika projektu (VIS ZpracoVANT) ...........cccuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeee e 103



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 116

SEZNAM PRILOH

Pl Dotaznik

P 1l Odpisy pronajatého objektu

P 11l Kalkulace cen vybaveni posilovny

P IV  Odpisy stroji a wellness vybaveni

PV  Rozpis trzeb za obdobi 4 let



PRILOHA P I: DOTAZNIK

Dotaznik

Dobry den,
jsem student Fakulty managementu a ekonomiky na Univerzit¢ Tomase Bati ve Zlin¢
a provadim analyzu zdjmu o vyuZiti nového viceticelového fitness centra v Kromérizi.
Dotaznik slouzi vyhradné ke zpracovani mé diplomové prace, zabere Vam pouze par minut
Vaseho ¢asu a Vase anonymita bude respektovana. Prosim Vas o pravdivé odpovédi.
Dékuji.

Bc. Vaclav Prazan

Student 5. ro¢niku

Fakulta managementu a ekonomiky

Univerzita Tomase Bati ve Zliné

1. Navstévujete fitness centra nebo podobna zarizeni?
 ANO L NE - v tomto pripad¢ prosim pokracujte az od otazky ¢.13
2. Jak Casto navStévujete tato zarizeni?

O 1 x tydng L 2 x tydng O 3 x tydne

[ Vicekrat jak 3x tydné

whirlpool, kardio zona, solarium atd.)
 ANO O NE L Je mito jedno

5. Co povaZujete za nejvétsi prekazky v navStévnosti fitness centra? (mizete
vybrat vice odpovédi)

d nevyhovujici oteviraci doba Q ptili§ vysoka cena vstupného/permanentek

U nutnost dojizdéni Q Spatna vybavenost fitness centra d jiné

6. Které z nasledujicich parametrii by mélo fitness centrum spliiovat? (mizete

vybrat vice odpovédi)



10.

11.

12.

13.

14.

15.

 kvalitni vybaveni a stroje Q pekné a prijemné prostiedi a vyskoleny
a ochotny personal Q prostorné Satny a pfiméfend cena
Preferujete cviceni s asistenci vySkoleného trenéra?

O ANO O NE

V jakém hodinovém rozmezi navstévujete nejcastéji fitness centrum?

O 8:00 - 12:00 Q 12:00 - 16:00 0 16:00 - 21:00

Jakou jednorazovou cenu vstupného jste ochotni akceptovat za vyuziti fitness

centra? (neberte v potaz permanentky a Zadna cenova zvyhodnéni napf. student)

[ 40 - 60 K& L 60 - 80 K& ) 80- 100 K¢

[ 100- 120 K& Q) vice jak 120 K&

Vyuzili byste zvyhodnénych cen permanentek?

O ANO U NE

Pouzivate pro cvifeni i rizné podpurné suplementy? (proteiny, spalovace,
kreatiny, BCAA, ...)

O Ano O NE

Vyuzili byste p¥i nav§tévé nového fitness centra i dopliikové sluzby? (sauna,
whirlpool, kardio zéna, solarium, asistence trenéra, nakup suplementi atd.)

O ANO U NE

Proc nenavstévujete Zadné fitness centrum? (tato otazka je pouze pro

respondenty, kteti odpovédé€li na prvni otazku NE), (miizete vybrat i vice odpovedi)

0 nedostatek ¢asu (A nedostatek pencz U nutnost dojizdéni

Q nevyhovujici oteviraci doba L nechut se hybat

Q nevyhovujici zdzemi fitness center Q jiné
Jste?
O Zena/divka Q muz/chlapec

Do jaké vékové kategorie patrite?

(115 - 20 let L 21 - 30 let ) 31-45 let 0 46 let a vice



PRILOHA P I1: ODPISY REKONSTRUKCE PRONAJATEHO

OBJEKTU
(v K¢)

Rok |Vstupni cena] Ro¢ni odpis |Opravky| Zistatkova cena
1 243 000 3402 3402 239 598
2 243 000 8262 11664 231 336
3 243 000 8262 19926 223074
4 243 000 8262 28188 214 812
5 243 000 8262 36450} 206 550
6 243 000 8262 44712 198 288
7 243 000 8262 52974 190 026
8 243 000 8262 61236 181 764
9 243 000 8262 69498 173 502
10 243 000 8262 77760] 165 240
11 243 000 8262 86022 156 978
12 243 000 8262 94284 148 716
13 243 000 8262] 102546 140 454
14 243 000 8262] 110808 132 192
15 243 000 8262 119070] 123 930
16 243 000 8262] 127332 115 668
17 243 000 8262] 135594 107 406
18 243 000 8262] 143856 99 144
19 243 000 8262] 152118 90 882

20 243 000 8262] 160380] 82 620
21 243 000 8262] 168642 74 358
22 243 000 8262] 176904 66 096
23 243 000 8262] 185166 57 834
24 243 000 8262] 193428 49 572
25 243 000 8262] 201690] 41 310
26 243 000 8262] 209952 33048
27 243 000 8262] 218214 24786
28 243 000 8262] 226476 16 524
29 243 000 8262] 234738 8 262
30 243 000 8262] 243000} 0




PRILOHA P II1: KALKULACE CEN VYBAVENI POSILOVNY

(v K¢)
Cislo Ny e P(l)(éet Cenaza | Cena cel-
s kus kem

1 |Rotoped 3 25990 77970
2 | Bé&zecky pas 2 99 990 199980
3 | Veslovaci trenazér 2 28 990 57980
4 | Spinningové kolo 3 19 990 59970
S |Leg press 1 33 900 33 900
6 |Hacken dfep 1 33 900 33 900
7 Kombinované ptfedkopavani + zakopa-

vani 1 40 500 40 500
8 |Roznozovani + snozovani 1 41 200 41 200
9 |Lytka v sedé 1 13100 13100
10 |Lytka ve stoje 1 36 000 36 000
11 |Multipress se stojanem na diepy 1 40 500 40 500
12 | Stojanova konstrukce na dfepy 2 12 900 25 800
13 |Lavice bticho polohovaci - §ikma 3 9 800 29400
14 |Rotana na bfisni svaly 1 14 000 14 000
15 |Lavice hyperextenze - Sikma 1 9 800 9800
16 |Stroj biicho spodni 1 36 000 36 000
17 |Bradla pfednozovani 1 12 900 12 900
18 |Kladkova véz 8 stanovist 1 127 000 127 000
19 |Protismérna kladka 1 47 500 47 500
20 |Peck - deck + delt - deck 1 40 500 40 500
21 |Bench press lavice 3 11 100 33 300
22 | Tlaky na ramena 1 35 000 35 000
23 | Lavice tlaky polohovaci 1 13 100 13 100
24 | Multipress se stojanem na diepy 1 32700 32 700
25 |Posilovaci lavice polohovaci 8 9390 75120
26 | Stroj na biceps izolovany 1 33 900 33 900
27 | Scottova lavice 2 9 500 19 000
28 | Stojan na jednorucky - dvoufady 1 9 300 9 300
29 |Stojan na kotouce 4 5700 22800
27 |Jednorucky

1 kg 2 318 636

2 kg 2 360 720

3 kg 2 402 804

5 kg 2 450 900

7,5 kg 2 610 1220

10 kg 2 800 1 600

12 kg 2 1020 2 040

15 kg 4 1215 4860




28

29

30

18 kg

21 kg

24 kg

30 kg

35 kg

40 kg

42 kg

44 kg

46 kg

48 kg

50 kg

Kotouce

1,25 kg

2,5 kg

5 kg

10 kg

15 kg

20 kg

25 kg

Tyce

OL ty¢ na bench press
Bicepsova ty¢

RZ ty¢

Adaptéry

Stojan na adaptéry
Madlo protismérné kladky
Uchop lanovy

Madlo obouru¢
Berany multigrip
Rovna4 ty¢ (triceps + biceps)
Triceps V

Uchop horni zalomeny
Uchop paralelni

Horni kladka zalomena

N dDMNNMNDNDNPEEDREBAREPBADS

12
12
12
14
14
20
20

N

W NN DNDWDNDNDNDNDNWODN

1335
1520
1715
2010
2 480
2 820
3052
3220
3480
3 646
3880

200
350
520
730
940
1220
1380

2 000
887
756

1990
290
390
790
990
690
690
860
990

1290

5340
6080
6860
8040
9920
5640
6104
6440
6960
7292
7760

2400
4200
6240
10220
13160
24400
27600

8 000
2661
1512

3980
1740
1170
1580
1980
2070
1380
1720
1980
3870

Celkem

1463 199




PRILOHA P IV: ODPISY STROJU A WELLNESS VYBAVENI

(VK
Rok | Vstupnicena| Odpis Opravky | Zistatkova cena
1 1887179 207 590 207 590 1679589
2 1887179 419 898 627 488 1259 691
3 1887 179 419898] 1047 386 839 793
4 1887 179 419 898] 1467 284 419 895
5 1887179 419898] 1887179 0




PRILOHA P V: ROZPIS TRZEB ZA OBDOBI 4 LET

(v KE)
Rok 2017 pesimistickd varianta (- 30 %) realistickd varianta optimistickd varianta (+ 30 %)
ks cena za kus celkem ks | cena za kus celkem ks cena za kus celkem

Trzby posilovna 2688 X 311696] 3840 X 445280] 4992 X 578864
Jednorazové vstupné 1658 55 91168] 2368 55 130240] 3078 55 169312
Studentské vstupné 829 35 29008] 1184 35 414401 1539 35 53872
Permanentka 202 950 191520 288 950 273600 374 950 355680
Trzby wellnes 538 X 75180 768 X 107520 998 x[ 139776
Sauna 179 120 21480 256 120 30720 333 120 39936
Virivka 179 150 26850 256 150 38400 333 150 49920
Solarium 179 150 26850 256 150 38400 333 150 49920
Prodej dopliikii stravy | ¢ 80 64480 1152 80 92160 1498 80 119808
a napoju

Celkem 451356 644960 838448

(v K¢)
Rok 2018 pesimistickd varianta (- 30 %) realistickd varianta optimistickd varianta (+ 30 %)
ks cena za kus celkem ks | cena za kus celkem ks cena za kus celkem

Trzby posilovna 4032 X 467544] 5760 X 667920 7488 X 868296
Jednorazové vstupné 2486 55 136752] 3552 55 195360 4618 55 253968
Studentské vstupné 1243 35 43512y 1776 35 621601 2309 35 80808
Permanentka 302 950 287280 432 950 410400 562 950 533520
Trzby wellnes 806 x[ 112896 1152 X 161280] 1498 x[ 209664
Sauna 269 120 32256 384 120 46080 499 120 59904
Vitivka 269 150 40320 384 150 57600 499 150 74880
Solarium 269 150 40320 384 150 57600 499 150 74880
Prodej dopliiku stravy | 80 96800| 1728 80 138240 2246 80 179712
a napoju

Celkem 677240 967440 1257672




(v K¢)

pesimistickd varianta (- 30 %)

realisticka varianta

optimistickd varianta (+ 30 %)

Rok 2019 ks cena za kus celkem ks | cenaza kus celkem ks cena za kus celkem

Trzby posilovna 6048 X 701316] 8640 X 1001880 11232 X 1302444
Jednorazové vstupné 3730] 55 205128] 5328 55 2930401 6926 55 380952
Studentské vstupné 1865 35 65268| 2664 35 93240} 3463 35 121212
Permanentka 454 950 430920 648 950 615600 842 950 800280
Trzby wellnes 1210} X 169260] 1728 X 241920 2246 X 314496
Sauna 403 120} 48360 576 120 69120 749 120 89856
Viivka 403 150 60450 576 150 86400 749 150 112320
Solarum 403 150 60450 576 150 86400 749 150 112320
Prodej dopliikii stravy | ;o) 80 145200] 2592 80 207360] 3370 80 269568
a napoju

Celkem 1015776 1451160 1886508

(v K¢)
Rok 2020 pesimistickd varianta (- 30 %) realistickad varianta optimistickd varianta (+ 30 %)
ks cena za kus celkem ks | cenaza kus celkem ks cena za kus celkem

Trzby posilovna 9072 X 1051974 12960 X 1502820] 16848 X 1953666
Jednorazové vstupné 5594 55 307692 7992 55 439560} 10390 55 571428
Studentské vstupné 2797 35 979021 3996 35 139860] 5195 35 181818
Permanentka 680] 950} 646380 972 950 923400 1264 950 1200420
Trzby wellnes 1815 X 254100 2592 X 362880] 3370 X 471744
Sauna 605 120} 72600 864 120 103680] 1123 120 134784
Vitivka 605 150 90750 864 150 129600] 1123 150 168480
Solarium 605 150 90750 864 150 129600] 1123 150 168480
Prodej dopliikii stravy | 80 217840| 3888 80 311040] 5054 80 404352
a napoju

Celkem 1523914 2176740 2829762




