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1 Uvod

Bakalatska prace se zabyva systémem fizeni a konkurenceschopnosti malého podniku.
Malé podniky maji velky vyznam pro rozvoj regionl, nebot' vytvafeji a méni
podnikatelské klima regionu, zvySuji dynamiku trhu, vytvafeji pracovni mista a jsou

schopné rychle reagovat na pozadavky zakazniki.

Lidé jsou k podnikani motivovani riznymi dtvody. MiiZe to byt ztrata pracovniho mista,
nespokojenost v zaméstnani, nebo naopak uspokojit své potteby seberealizace a byt
nezavislym. Kazdy, kdo chce zacit podnikat, musi mit své osobni pfedpoklady, at’ uz

dusevni, nebo fyzické. Rovnéz by si mél uvédomit riziko, které je s podnik&nim spojené.

Byt majitelem malé firmy je narocné, nebot’ fada funkci je soustiedénd na jednu, nebo
nekolik osob. Je to otazka fizeni firmy, planovani, otazka persondlni atd. Vyznamny je
marketing, nebot’ podnikatel musi hledat mezery na trhu, snaZit se ziskat nové zakazniky
a peCovat o zakazniky soucasné. M¢l by vyuzivat alespoit minimalni komunika¢ni
prosttedek v oblasti marketingové komunikace, coz je kvalitné zpracovany propagacni

material o firmeé.

Diilezité je 1 sledovani konkurence, znat své konkurenty a do své nabidky zatadit to, co
konkurentiim chybi. Najit tedy vyrobek nebo sluzbu, ve které jsme nejlepsi a lepsi nez

nasi konkurenti, ziskat konkurenéni vyhodu.

Vzhledem k tomu, Ze vybrany podnik je podnikem sluZeb, je zde vyznamna komunikace
se zékaznikem. Cinnost podniku je zaméfena na vycvik pst. Tato aktivita bez spravné
komunikace neni v podstaté¢ mozna. Cvicitel musi vSe vysvétlit tak, aby majitel psa byl
schopen nejen sam porozumét zpusobu cviceni, ale také prakticky své zkuSenosti uplatnit

spravng pii vycviku psa. Chyba pti vycviku se snadno ud¢la, ale tézko napravuje.

Cilem prace je zhodnoceni systému fizeni a konkurenceschopnosti malého podniku.

Néavrh na zlepsSeni soucasného systému fizeni podniku a jeho konkurenceschopnosti.



2 Literarni prehled

2.1 Vyznam a definice malych a stfednich podniki

2.1.1 Vyznam malych a stfednich podniki

Malé a stiedni podniky vytvarteji zdravé podnikatelské prostiedi, zvySuji dynamiku trhu,
maji schopnost absorbovat podstatnou ¢ast pracovnich sil, uvolnénych z velkych podnik
a jsou stabilizujicim prvkem ekonomického systému. Pro jejich rozvoj jsou rozhodujici

podminky, za kterych mohou rozvijet hospodaiskou €innost. Ekonomické prostiedi do
znacné miry urcuje a ovliviiuje poptavku po jejich produktech a sluzbach a muze tak
usnadnovat nebo naopak omezovat jejich ptristup na trhy, které jsou dualezité pro jejich

vznik a dal3i rist (Bednafova & Skodova Parmova, 2010).

Podnikani je soustavna ¢innost provadéna samostatné podnikatelem vlastnim jménem na

vlastni odpovédnost za ti¢elem dosazeni zisku (Rolinek a kol.).

Novy obcansky zakonik definuje podnikatele takto: "Kdo samostatné vykonava na viastni
ucet a odpovednost vydelecnou cinnost zivnostenskym nebo obdobnym zpiisobem se
zamerem Cinit tak soustavné za ucelem dosazeni zisku, je povazovan se zretelem k této

cinnosti za podnikatele.” (Novy obcansky zakonik 89/2012).

2.1.2 Definice malych a stfednich podniku
Existuji rGizné pojeti déleni malych a stfednich podnikii napf.
a) Podle doporuceni Evropské komise
b) Podle Statistického tfadu EU

¢) Podle Ceské spravy socialniho zabezpedeni

V této préaci je uvedeno ¢lenéni podniki podle doporuéeni Evropské komise.
Podniky musi spliiovat nasledujici kritéria:

- Pocet zaméstnanct

- Ro¢ni obrat

- Vyse aktiv

- Nezavislost

Podniky jsou ¢lenény na:



- Mikropodniky — do 10 zaméstnanct, ro¢ni obrat do 2 mil. EUR, aktiva do 2 mil.
EUR.

- Malé podniky — do 50 zaméstnancii, ro¢ni obrat do 10 mil. EUR, aktiva do 10 mil.
EUR.

- Stfedni podniky - do 250 zaméstnancii, ro¢ni obrat do 50 mil. EUR, aktiva do
43 mil. EUR (Srpova & Rehot, rok 2010).

2.2 0rganizovani a rizeni a malého podniku

V malych podnicich obvykle pievlada operativni Fizeni nad strategickym. Prace mezi
zaméstnanci se rozdéluje spise spontadnné, jakékoli rozhodnuti vychazi z aktualni potieby
podnikatele. Ptrevazuje uUstni komunikace nad psanou. Pokud chce maly podnikatel

doséhnout svych cili, musi se zabyvat strategii.

Studie konzulta¢ni firmy Bain a Company uvadi, ze 90 % z 500 dotazovanych firem

vydava prohlaseni o strategiich (Carpenter, Bauer & Erdogan, 2012).

Strategie — ur¢uje kam bude podnik sméfovat. Obvykle se od ni odviji uspéch/netuspéch
firmy. Kli¢em k podnikatelskému tGspéchu je rovnéz priprava realného podnikatelského
planu v pisemné podobé. Zvlaste strategie byva u malych podnikateld opomijena (Veber
2009).

Manazerskeé funkce

Podnikatel malé firmy musi plnit zakladni funkce, stejné jako podnikatelé ve firmach
sttednich nebo velkych. Jedna se o tyto funkce; planovani, organizovani, fizeni lidskych
zdrojl a kontrola.

- Planovani. Podstatou planovani je ureni cilti a zptsobu jejich dosahovani.
Neméla by byt opomenuta zadna dulezita aktivita podniku, kterd& musi byt
nasledné dodrzovana

- Organizovani. O vétsinu ¢innosti podniku se stara podnikatel ze za¢atku sam,
pozdé&ji vSak deleguje praci na dalsi pracovniky

- Rizeni lidskych zdroji. Do této funkce patii kromé dal§ich aktivit i nabor

zaméstnanct a jejich motivace



- Kontrolni ¢innost. V malych podnicich podnikatel kontroluje veskeré aspekty
podnikani sam
Ktomu aby mohl podnikatel veskeré tyto cCinnosti realizovat, musi mit dobré

komunikaéni dovednosti (Srpova & Rehoi 2010)(Bartosova & Bartos, 2011).

2.2.1 Organizovani podniku

Vedle planovani je dalsi dialezitou funkci manaZera organizovani ¢innosti v podniku.
Manazeti vyuzivaji pro spravné koordinovani a fizeni ¢innosti obecné mechanizmy, které
tvoii zakladni prvky organizacni struktury podniku:

- Délba préce

- Clenéni podniku na organizaéni jednotky

- Podle pravomoci

- Rozpéti tizeni

- Koordinace ¢innosti (Dédina, 1996).

Organizacni struktury dle charakteristiky uplatnovani rozhodovaci pravomoci

rozliSujeme na liniové, Stabni a kombinovane.

Pro malé podniky je vhodnd liniovd organizac¢ni struktura. Obvykle fidici stupeii

reprezentuje vlastnik podniku.

S postupnym vyvojem podniku se vytvaii vice stupiii fizeni, které se poji s rozsitenim
podniku. To vede Kk vytvofeni tzv. liniové — §tbni organizaéni struktury. Stabni skupina
je tvofena specialisty nejriiznéjSich obort napt. ekonomy, techniky, ucetnimi apod

(Dédina, 1996).

Obrdzek 1 - Schéma liniové organizacni struktury:

Vedouci
e |

Podrizeny A | Podfizeny B |Podfizeny C |Podfizeny D

Zdroj: Veber a kol., 2000



Obrdzek 2 - Schéma liniové Stabni organizacni struktury:

Vedouci

———

Stab

[

Podfizeny A |Podfizeny B | Podfizeny C  Podfizeny D

Zdroj: Veber a kol., 2000

2.2.2 Riist malého podniku

V piipad¢ ze podnikatel chce rozsitit sviyj podnik, je dalezité uvédomit si nékteré zasady.
Jedné se naptiklad o rist poptavky. Kdyz se podnikateli nahle zvysi poéet poptavek musi

si uvédomit, ne¢kolik zasad:

1. Zéasada — nenechat se vyvést z miry. Nepodlehnout piilisnému optimismu. Vice
zakazek pro podnikatele znamena nutnost rychle ziskat dodate¢ny kapital na
materiél ¢i lidské zdroje.

2. Z&sada — Nejlepsi je vytvorit seznam toho, co vSechno je tfeba podniknout
k uspokojeni zvySené poptavky.

3. Zé&sada — neptecenovat své schopnosti. Vykyvy poptavky mohou byt docasné,
proto se ndm nemusi vzdy vyplatit pfijmout hned nové pracovniky na plny
Uvazek.

4. Zasada — nesmime zapominat informovat své zdkazniky o zménach v podniku. A
to i v pfipad¢, kdy jim musime oznamit n¢jakou nepiijemnou véc (Srpova &
Rehot 2010).

Pokud chceme podnik rozsitit je dobré zjistit, jaké slabé a silné stranky podnik ma4,

jaké prilezitosti se mu nabizeji a jakym hrozbam musi ¢elit. K tomu slouzi SWOT

analyza.



2.3SWOT analyza

Podstata SWOT analyzy: jaké vlivy a jaké parametry vnéjsiho prostiedi ovlivituji na nas
podnik ve stavajici situaci a za stavajicich podminek, které se projevuji v zavislosti na
hrozbach a piilezitostech nasi podniku na trhu s odhalenim naSich slabych a silnych
stranek (Svarcova, 2016).

Obrdzek 3 - SWOT analyza

/ Slabé strinky (W) | Silné stranky (S)
L. 1 ...
2. 2.
Prilezitosti (0) WO strategie SO strategie
“HLEDANI" “YYUZITi"
L.
2. (pfekondni slabé (vyuiti silné
strinky vyulitim strinky ve pro-
prileZitosti) spch plileZitosti)
Ohrofeni (T) WT sl_mw_giu_ ST strategie
“VYHYBANI" “KONFRONTACE”
2. (minimalizace slabé | (vyuZiti silné strdn-
striinky a vyhnuti ky k odvriceni
se ohrofeni) ohroZeni)

Zdroj: Tichd & Hron, 2002

- SO strategie jsou strategie vyuZivajici silnych stranek podniku ke zhodnoceni
prilezitosti identifikovanych ve néjSim prostredi

- WO strategie jsou zaméfeny na odstranéni slabych stranek vyuzitim ptilezitosti

- ST strategie jsou mozné tehdy, je-li podnik dost silny na ptfimou konfrontaci
s ohroZenim, napf. silné pravni oddéleni podniku miZze vymahat pokuty u konkurentt,
ktefi ohrozuji pozici podniku kopirovanim jeho vyrobku

- WT strategie jsou obrannymi strategiemi zaméfenymi na odstranéni slabé stranky a

vyhnuti se ohrozeni zvenci

2.3.1 Malé a stiedni podniky sluzeb
Malé a sttedni podniky ¢asto orientuji svoji ¢innost do oblasti sluzeb.
Se sluzbami se lze setkat ve vefejném i komer¢nim sektoru. Sluzby tvoii vyznamnou
sou¢ast narodniho hospodaistvi v mnoha zemich, piedevsim svym podilem sluzeb na

HDP i procentualnim podilem na zaméstnanosti.



Specifikem poskytovateld sluzeb je, Ze na rozdil od podniku zabyvajicich se vyrobou
potiebuji zpravidla mnohem mensi kapitdl na nakup potfebnych zafizeni, hlavnim a
nejcenéjSim kapitalem jsou zde zaméstnanci. V oblasti sluzeb se daji oznacit za jeden

Z hlavnich faktort uspé&chu.

Dalsi jejich klicovou vlastnosti je jejich neoddélitelnost od osob, které je poskytuji.
Sluzby byvaji vSeobecné méné narocné a komplikované organizaéni struktury a
technologie (Veber & Srpovéa 2012).

2.3.2 Inovace v malych podnicich

Pro malé¢ a stfedni podniky jsou rovnéz dilezité inovace. Inovace délime na vyrobkové,
technologické a inovace Vv oblasti fizeni. Inovace vyrobkové znamenaji zlepSeni
existujicich ¢1 zavedeni novych vyrobki. Inovace technologické znamenaji jakékoliv
zlepSeni v oblasti technologii napt. zlepSeni kvality produkce, sniZzovani vyrobnich
nakladu a atd. Inovace v oblasti fizeni jsou napf. inovace v manazerskych funkcich nebo
implementace Usporného managementu atd. Na rozdil od vétSiny malych podniku se vSak
stfedni podnik muze pustit do nakladnéjSich projektt. Mensi prubézné inovativni navrhy,
jsou stejné prospésné pro stredni tak i pro maly podnik.

Inovace prispivaji ke zvySovani efektivity podniku, ale mohou pomoci i v odliSeni se od
konkurence. Inovace jsou rovnéz dulezité v managementu sluzeb. Na dtlezitosti nabyvaji
zejména inovace vécne, které se projevuji zménou vysledné sluzby, a zpravidla piinaSe;ji

pozitivni zmény ve vysledcich ekonomické ¢innosti (Veber & Srpova 2012).

2.4Marketing
Marketing je soubor aktivit, jejichz cilem je piedvidat, zjistovat, stimulovat a uspokojit
potieby zakaznika (Bouckova & kolektiv 2003).

.»Marketing je spolecensky proces, pomoci néhoz jednotlivci a skupiny ziskavaji to, co

potrebuji. Vytvareji a vymeénuji produkty a ocenuji je s ostatnimi.” (Kotler & Keller 2011).

Marketing je podnikatelskou filozofii, ktera usiluje o nalezeni rovnovahy mezi zajmy
dvou vpodstaté protichtidnych sil. Na jedné stran¢ zakaznika a na strané druhé manazera

podniku. To do jaké miry se podnik piiblizi svému zakaznikovi, ur¢uje dnes do znaéné
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miry jeji postaveni na trhu a budouci vzestup ¢i pad. Zisk, ktery bude podnik vykazovat
je chapan jako dusledek uspokojeni potieb zakaznika a slouzi k financovani dalSiho

rozvoje podniku (Svarcova 2016).

2.4.1 Marketing malého podniku
Marketing patii mezi funkce které jsou vyrazné ovliviilovany ekonomickymi,
technickymi, ale i velikostnimi specifiky podniku. Tato specifika vSak ovliviuji
pfedev§im obsah podnikoveho marketingu, tedy rozsah jeho marketingové Cinnosti,
strukturu marketingového mixu a téZ charakter marketingové strategie. Malé podniky se
li5i od velkych podniki limitovanymi zdroji, ohrani¢enymi firemnimi trhy a mensim

mnozstvim produkta.

Vyhody malych podnikii z hlediska marketingu:
- Znacna orientace na zakaznika. — uspokojit konkrétni typ zdkaznika (segment)
- Uzky kontakt se svymi zakazniky — Tento kontakt se miiZe stat cennym zdrojem
informaci o potiebach a ptanich zakaznika
- Minimalni pocet meziclanki — plocha struktura fizeni
- Velka flexibilita — pfedpoklad, sledovani marketingového prostiedi podniku

- Zanicenost podnikatele —realizace ptijatych cila

Nevyhody
- Nedostatek finan¢nich zdroji
- Nedostatek persondlnich zdroju
- Nedostatek teoretickych znalosti a praktickych zkuSenosti vlastnika podniku
(Srpovéa & Rehot 2010).

2.4.2 Marketingovy plan v malém podniku
Ptfi tvorbé marketingového plant v malé firmé muazeme uplatnit obecny model
marketingového planovani, ktery se sklada:
- Komplexni analyza marketingového prostiedi
- Formulovani marketingovych cila

- Formulovani marketingiveé strategie
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Formulovani marketingového programu, jehoZz obsahem je stanoveni rozpo¢tu na
marketing a detailni plan jednotlivych aktivit véetné urceni odpovédnosti. (Srpova
& Rehot 2010).

2.4.3 Marketingova strategie v malém podniku a metody jejiho
Zpracovani

Strategie koncentrace na vyrobni trZzni segment — malé podniky by neméli

konkurovat velkym podnikim, ale naopak by se méli zamé&fit na tzce a piesné

vyselektované segmenty, které jsou pro velké podniky nezajimavé

Strategie kooperace (spoluprace)

Pied zpracovavanim marketingové strategie je potieba provést prizkum trhu.

Prizkum trhu je potfebny pro kazdy podnik.

Co vyrabét, jaké sluzby nabizet?

Kolik vyrabét, vjaké kvalité, sortimentu, (z hlediska kratkodobého,
dlouhodobéeho)?

Na jake trhy, trzni segmenty se zaméfit (komu kde prodéavat)?

Za jakeé ceny a jakymi odbytovymi cestami prodavat?

Kdo jsou rozhodujici konkurenti a jaka je jejich charakteristika?

Zésady:

1.

Definovat problém a cil vyzkumu

Zpracovani planu vyzkumu na sbér tdajt z primarnich a sekundarnich zdroja.

2
3. Vybér metody vyzkumu (pozorovani, anketa, experiment)
4,
5

Vybér kontaktni metody (osobni, telefonicky ...)

. Ur€eni zkoumaného vzorku (komu a jakému poctu respondentt klast otazky a jak

je vybirat)
Ptiprava nastrojt prizkumu (dotazniku, )
Realizace planu marketingového prizkumu, (sbér, zpracovavni a analyza

informaci)

Interpretace poznatkii a zprava o vysledcich (Srpova & Rehoi 2010).
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2.5Financni Fizeni malych firem
ZaloZeni podniku vyZaduje mimofadné, jednorazové finan¢ni zdroje na pofizeni
dlouhodobého majetku a obéZného majetku do doby, neZ podnik obdrZi prvni Ghrady za
prodané vyrobky nebo poskytnuté sluzby. Je nutné toto mimotradné financovani dolozit

propocty, které zjisti:

- Predpokladané vynosy, naklady vysledek hospodaieni

- Potiebnou vysi dlouhodobého a obézného majetku a zdroje jeho kapitalového
Kryti

- Predpokladanou vynosnost podniku, vynosnost vlastniho kapitdlu a dalsi

ukazatele potiebné pro posouzeni efektivnosti celé akce

Pro malé podniky jsou vyznamné napf. nasledujici pomérové ukazatele:

ROE= Ztrata

"~ vlastni kapital

Bod zvratu:

FC
p—AVCl

(Krutina & Novotna 2014)

Q(BEP) =

2.6 Konkurence a konkurenceschopnost
2.6.1 Pojeti konkurence

V trzni ekonomice je schopnost obstat v konkurenci povazovana za zakladni predpoklad
pro pieziti. Vyrovnat se s konkurenénimi, partnery je téz klicem k uspéchu podnikatelské

¢innosti MSP.

Moderni manazerska literatura uvadi nasledujici moznosti vyrovnani se s konkurenci. Je
mozno ji ,,pfemoci®, ,,zit v miru“ nebo s ni ,,spolupracovat”. Kazda z téchto moznosti ma
jisté vyhody a nevyhody. Je tedy dulezité, aby si majitel podniku vytvotil konkurenéni
strategii, mé¢la by to byt kli¢ova ¢innost vlastnikti a vedoucich pracovnikii malych a

stfednich podnika (Vodacek & Vodackova, 2004).

Pro vypracovani konkurencni strategie mulze poslouzit Porteriv model péti

konkuren¢nich sil.
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2.6.2 Porteruv model 5-ti konkurenénich sil v odvétvi

Analyza odpovidd na otazky, jaké vlivy a jaké parametry maji na uvedeny podnik
v daném odvétvi vliv: Nové podniky, substituty, odbératelé, dodavatelé, stavajici firmy

na trhu. Jaké sily mohou piisobit a do jaké miry mohou podnik ohrozit (Svarcové, 2016).

Obrdzek 4 - Porteriiv model 5 konkurencnich sil

Ohrodeni ze strany novich substituti

Vyjedndvact stla dodavateli

KONKURENCNI )
RING f

Odbératelé

Vyjedndvaci sila odbératelii

Ohrodeni ze strany novych konkurentii

Novi
konkurenti |

Zdroj: Tichd & Hron, 2002

Konkuren¢ni sily jsou silné¢ zdavislé na konkrétnim charakteru jednotlivych
podnikatelskych oblasti. Tyto poznatky jsou pak vychodiskem pro tvorbu konkuren¢ni
strategii MSP a taktiky jeji realizace.

1. Konkurence —V ramci prvni konkuren¢ni sily se za podstatné povazuji nasledujici
faktory:

- Rozsah a atraktivnost ptilezitosti v podnikatelské ¢innosti
- Pocet a charakteristika jednotlivych konkurentii
- Naéklady spojené s nezbytnym rozvojem vyrobku a sluzeb.

2. Konkurence dodavateli — P spolupraci si vychdzeji ob¢ strany vstiic, na druhou
stranu pusobi i jako konkurence. Dodavatelé také usiluji o to ziskat ze své
spolupréce vyhody, a to i na ukor svych odbératelt

3. Konkurence kupujicich — jsou ,,zrcadlové podobné“ dodavatelim. Vyplyva to
z duality dodavatelsko-odbératelskych vztaht

4. Potencialni novi konkurenti, kteti hrozi vstupem na trh. Inovacni uroven vyrobkl

a sluzeb
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5. Substituty, které dokazi nahradit dosavadni prodavané vyrobky a sluzby svych

protivnikti na trhu novymi substituty

Pti hodnoceni podnikatelského prostiedi MSP je podstatné piedevsim vzit na védomi jeho

2 obecné charakteristiky:

-  Rzné podnikatelské oblasti (,,odvétvi“) jsou a budou pro MSP rozdilné
atraktivni. Tato vyhoda je podminéna ¢asem. Volba spravné oblasti podnikani,
mista, zacatku a doby trvani jsou pro tispéch mimotadné¢ dulezité

- Vhodna doba v oblasti podnikéni, jeho ¢asovani a mista nesta¢i MSP pro tspéch.
Je nezbytné zajistit si konkurenéni schopnost i pro atraktivni podnikatelské

prostiedi (Vodacek & Vodackova 2004).

2.6.3 Konkurenceschopnost jako potencial

Konkurenceschopnost je jednou z podob podnikatelského potencialu, a ta se vyznacuje:

b) VSeobecnymi charakteristikami
- Existuje potencial jako rozdil mezi tim, co je (napf. na trhu), a tim co muize
nebo musi byt (napt. dano poznatky védy, legislativou)
c) Specialni charakteristikou
- Existuje externi potencial, omezujici potencial podniku. (je zde zietelny
konkurent bud’ na stran¢ poptavky, nebo na strané nabidky) (Mikolas,

2005).
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3 Cil prace a metodika
3.1Cil préace

Cilem prace je zhodnoceni systému fizeni a konkurenceschopnosti malého podniku.

Navrh na zlepSeni soucasného systému fizeni podniku a jeho konkurenceschopnosti.

3.2Metodika prace
Literarni resSerze

V literarni reSerZi je zpracovan teoreticky zaklad fesené problematiky. Jsou zde popsany
¢innosti, kterymi se musi majitel malého podniku zabyvat. Jedna se o postupy v oblasti
managementu, marketingu, organizovani, financovani a personalistiky v malych

podnicich. Déle je zde popsana konkurence a jeji vliv na ¢innost podniku.
Vlastni prace

Tato ¢ast je zaméfena na popis podniku, jeho nabidku, cenik a organizacni strukturu.

VS

V%

Déle jsou Vv praci popsany tii konkuren¢ni firmy, jejich aktivity a ceny, za které jsou

jednotliveé sluzby nabizené.

Posledni cast prace se tyka opatfeni, kterd by chtéla majitelka realizovat pro zlepSeni
poskytovanych sluzeb. Tato opatieni by méla zaroven zvysit zajem chovateld psi o tento

podnik.
Pouzité metody
Dotaznik

Dotaznik je sloZen z 11 otazek, které se tykaji jednak zajmu chovateld o psy, o jejich

plemena a zptsob vycviku psi. Dale se tykaji zajmu navstévovat kynologické cviCiste a

pozadavky na né&. Cilovou skupinou pro dotazovéni budou chovatelé a majitelé psu.

15



Dotazovani bude probihat ve dvou fazich. V prvni fazi bude dotaznik otestovan na
socialni siti a provéfi se tak jeho srozumitelnost pro respondenty. Potom bude provedeno

osobni dotazovani. Pouzity dotaznik je uveden v piiloze ¢. 1.

VS

Dotazniky budou rozdany 170 respondentiim.

SWOT analyza

SWOT analyza umoziuje posoudit vnitini zdroje firmy a zjistit, jaké jsou jeji prileZitosti,

popf. co ji ohrozuje. Analyza tedy sleduje:

= silné a slabé stranky podniku

= piilezitosti a hrozby v okoli podniku

Pro vlastni préaci bylo vyuZito zhodnoceni silnych a slabych stranek ptilezitosti a

ohrozeni.
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4 Popis podniku

se v obci Tiebotovice. Nazev podniku je Agility centrum psi Skola.

v w

Pro vybudovani cvi¢isté¢ byla pouzita ¢ast pozemku, ktery patii k rodinému domku.
Cvicisté je vybaveno prekdzkami, které slouzi pro kurz Agility. Jedné se o nasledujici

prekazky:

- Skokové
- Kontaktni
- Ostatni

Mezi skokové prekdzky patii:

- Jednoducha skokova prekazka
- Dvojité skokova prekazka

- Zed nebo Viadukt

- Kruh (rozpojitelny/pevny)

- Skok daleky

Kontaktni piekazky se déli:

- Houpacka
- Asténa

- Kladina
K ostatnim fadime:

- Léatkovy tunel
- Pevny tunel

- Slalom

- Stal

V soucasné dobé neni mozno cvicit v zastfeSeném objektu. Moznost odpocinku je pouze

venku, kde je umistén sttl a lavice.
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4.1 Nabidka podniku

- Psi skola i od sténéte
- Psi sporty
v Agility
v' Tanec se psy
v’ Sportovni poslusnost

V soucasné dob¢ nabizi podnik moznost zakoupeni letajicich taliiti pro psy — Crazy Disc.

Prodava se zakaznikiim navstévujicim jiz vySe zminéné kurzy.

4.2 Cenik

- Psi $kola i od $ténéte 5 lekci 1 500K¢

- Psi sporty
v' Agility 10 lekci 1 000K¢
v' Tanec se psy 10 lekci 1 000K¢
v Sportovni poslusnost 10 lekci 1 000K¢&

4.3 Organiza¢ni struktura

V soucasné dob¢ jsou v podniku zaméstnani pouze ¢lenové rodiny. Majitelka se zabyva
vycvikem psich sporti a zdkladni posluSnosti. Dalsi rodinny pfisluSnik mé v kompetenci
pouze agility a zadkladni poslusnost a druhé ¢lenka rodiny ma na starosti $iti Crazy Diskd,

které jsou nabizeny pouze klientim kurza.

Obrdzek 5 - Organizacni struktura

Majitelka- Psi
Skola i od Sténéte
[ : . |
Svadlena - Crazy

Disc

Cvicitel - Agility

Zdroj: Autorka
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Slabé a silné stranky podniku, hrozby a prileZitosti.

Silné stranky podniku

Stali klienti

V%

Prodej letajicich taliti

Kvalita vycviku — individualni ptistup ke klienttiim

Slabé stranky podniku

Ve %

NezastieSené zazemi

Chybi kotce pro umisténi pst

Hrozby

Pokles z4jmu o vycvik psi

Legislativni omezeni

Prilezitosti

VéEtsi zajem chovateld o odborné vedeni pii vycviku pst
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5 Dotaznikové Setreni

Vzhledem k tomu Ze je podnik zaméfen na vycvik pst, byli cilovou skupinou pro
dotazovani chovatelé a majitelé psti. Celkem bylo osloveno 721 respondentt, z toho bylo
ziskano 543 vyuzitelnych odpovédi. Pouzity dotaznik je uveden v pfiloze ¢&. 1.
Dotazovani prob&hlo ve dvou fazich. V prvni fazi byl dotaznik otestovan na socialni siti
a byla tak provétena jeho srozumitelnost pro respondenty. Teprve potom bylo provedeno
osobni dotazovani. Z poc¢tu 721 respondentll bylo osobné osloveno 170 respondentd,
odpovédi byly ziskany od vSech. Odpovédi oslovenych respondentti se shodovaly
s odpovédmi na socialnich sitich. Vysledky Setfeni se v obou fazich liSily jen mirné, proto

jsou uvadény souhrng.

Vysledek dotaznikového Setieni mél piinést informace hlavné o tom, kolik z oslovenych

V%

Prvni dvé otazky jsou takzvané zahtivaci, jejich Ucelem je motivovat respondenty
k pravdivym odpovédim. V piipadé, Ze u prvni otazky odpovi respondent zaporné,

nebude se dale pokracovat v dotaznikovém Setfeni.

1) Jste majitelem psa?
a. Ano
b. Ne

Na zakladé této otazky bylo zjisténo kolik z oslovenych respondentti, je majitelem psu.
V piipadé ze odpovéd’ byla zapornd, dale se nepokracovalo. Proto zde nebyl vyhodnocen
ani jejich pocet.
2) Jakeé plemeno psa mate?

a. Kiizenec

b. Border kolie

c. Civava

d. Némecky ovcak

e. Ostatni

Cilem této otazky bylo zjistit, ktera plemena jsou mezi chovateli psii nejvice zastoupena.

Vysledek ptispéje k urceni typu vycviku.
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Graf 1 - Jaké plemeno psa mdte?

Zdroj: Autorka

M KiiZenec

m Border kolie

m Némecky ovcak
Civava

B Ostatni plemena

Z této otazky nam vyplynulo, Ze nejvice jsou zastoupeni kiizenci 10 %, dale nasleduji

Border Kolie s 5 % a v nasledném potadi je: ¢ivava se 4 % a némecky ovéak s 3 % a

oOstatni plemena tvoii 78 %.

Z toho vyplyva, Ze naSe hlavni nabidka bude zaméfena na zakladni vycvik a dale na

obranu a agility. Proto bude potieba, aby na cvi¢isti, byli zamé&stnani dva specialisté.

Jeden, ktery se zamé&fi na agility a druhy, ktery se bude specializovat na obranu.

3) Z jakého diavodu jste si psa poridili?

a.
b.
C.
d.

Spole¢nik
Jsem na psy zvykly/a
Na hlidani

Jiné ...

Cilem otazky bylo zjistit, z jakého duvodu si majitelé psii psa pofizuji. Rovnéz tato otazka

hleda odpovéd’ na to, na co se konkrétné¢ mame zaméfit pii vycviku nebo pii psich

fwrv
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Graf 2 - Z jakého divodu jste si psa poridili?

M Spolecnik
M zvykly na psy
W Na hlidani

1lJing

Zdroj: Autorka

Z odpovédi respondentli ndm vyplynulo, Ze si lidé pofizuji psa hlavné jako spolecnika
(64 %). Je mozno piedpokladat, ze tato skupina lidi bude vyzadovat hlavné zakladni
poslusnost, a nebude se dale specializovat na obranu nebo agility. DalSi skupina
respondentu (23 %,) uvedlo, Ze jsou na psa jiz zvykli. Nejmensi skupina respondentt (7
%) si potizuje psa na hlidani, a zbylych 6 % zadalo jinou moznost. Napt. sport, pfani
déti, popiipadé canisterapie. Z toho vyplyva, Ze v budoucnu pfi rozsitovani naSich sluzeb

se zamé&fime na sporty, které jsou zde nejéastéji uvedené.

4) Jak psa vychovavate?
a. Séam (z vlastnich zkuSenosti)
b. Kynologické cviciste
€. Soukromy cvicitel

d. Jine ...

Cilem této otazky bylo zjistit, co chovatelé vramci vychovy psu preferuji. Zda si

cvrw
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Graf 3 - Jak psa vychovdvdte?

Zdroj: Autorka

M Sam (vl. zkuSenosti)
B Kynologické cvicisté
 Soukromy cvicitel

m liné

Z grafu vyplyva, Ze 51 % majiteli pst si vychovavaji svého psa sami. Kynologické

cvi¢isté navstévuje 43 % respondentl. Soukromého cvicitele vyuziva 2 % majiteld psu.

Zbyvajici 4 % respondentd oznacilo jinou moznost, do které nejcastéji uvadéli napft.

ucast na psich taborech nebo studium odborné literatury. Z grafu je ziejmé, Ze majitelé

Cwrw

5) Kde hledate rady p¥i vychové psa?

a.

o

o o

@

Internet

Knihy

Sam (z vlastnich zku3enosti)
Socialni sité

Swrv

Jiné ...

Touto otdzkou se zjisSt'ovalo, z kterych zdrojii chovatelé psh Cerpaji informace.
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Graf 4 - Kde hleddte rady pri vychové psi?

H internet

B Knihy

m Sam (vl. zkuSenosti)
" Sodialni sité

m Kynologické cvicisté

H lingé

Zdroj: Autorka

Rady na internetu vyhledava 20 % lidi. Knihy vyuZiva 21 % uzivatelt. Vidime zde, Ze
25 % majitela pst si vystaci s vlastnimi zkuSenostmi. Socialni sité navstévuje 5 %

zvolilo jinou variantu. V té se ptevazné vyskytuje: pomoc od pratel, a od cvicitelt.

6) V pripadé Ze vyuZivate kynologické cvi¢isté, zaméiujete se na:

a. Zakladni poslusnost

b. Agility
c. Obranu
d. Jiné ...

Tato otazka slouzi k tomu, abychom véd¢li o které sporty/vycvik je nejvetsi zajem.
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M Zakladni poslusnost |
H Agility
B Obranu

= Jiné

Zdroj: Autorka
Majitelé pst maji nejvetsi zajem o zakladni poslusnost (76 %). Na druhé misto patii
agility (13 %), obranu zvolilo (7 %) a zbyvajici 4 % respondenti zvolilo jinou moznost.

V niZ jsou sporty: Sportovni kynologie, stopy.

7) Kolik hodin tydné chcete vénovat vycviku psa na cvicisti?

a. 1 hodinu
b. 2hodiny
c. Vice ...

Zde nas zajima, kolik hodin chtéji navstévnici stravit na cvicisti. Ziskame tak informace,

kolik cvicitelt bude potieba zaméstnat.
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Graf 6 - Kolik hodin tydné chcete vénovat vycviku psa na cvicisti?

ml
m?

m Vice

L

Zdroj: Autorka

i

Jednou tydné navstévuje cvicisté 26 % chovatelt a 30 % chodi na kynologické cviciste

Cvrw

8) Kdy vyuzivate cvi¢isté?
a. O vikendech
b. Ve vSedni dny

Touto otazkou chceme konkretizovat, jestli potencionalni zakaznici vice preferuji vikend
nebo vsedni dny.
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Graf 7 - Kdy vyuZivdte cviciste?

m O vikendech

W Ve viedni dny

L Ll

Zdroj: Autorka

Z grafu vyplyva, Ze 0 36 % vice preferuji zakaznici vSedni den.

9) PFi vycviku psa na cvidisti vice preferujete:
a. Kuvalitu vycviku
b. Individualni pfistup
c. Cenu
d. Dostupnost cvicisté

e. Jiné ...
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Graf 8 - Privycviku psa na cvicisti vice preferujete:

m Kvalita vycviku

m Individualni pfistup
B Cena

" Dostupnost cviciste

H Jiné

Zdroj: Autorka

Osloveni respondenti oznacili nejéastéji kvalitu vycviku (43 %). DalSim vyznamnym

kritériem pro respondenty byl individualni pfistup s 35 % a zbylych 22 % majitelt pst

VS

10) Jak jste se sluzbami kynologického cvicisté spokojeni?
a. Naprosto spokojen
b. Spokojen
c. Mam jisté vyhrady
d

Nespokojen
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B Naprosto spokojen
B Spokojen
W Mam jisté vyhrady

= Nespokojen

Zdroj: Autorka

Z dotaznikového Setfeni vyplynulo: 39 % respondenti jsou se cvi¢isti maximalné

spokojeni, 36 % jsou spokojeni, 23 % respondentt uvadi, ze maji jisté vyhrady a pouze 2

v rv

v rv

Z toho 75 % majiteld pst, je skynologickym cvi¢istém naprosto spokojeno az
spokojeno. Mezi majiteli pfevlada pozitivni zkuSenost s Kynologickymi cvicisti a jevi tak

zajem o tyto sluzby.

11) Jaké dopliiujici sluzby byste na cvicisti privitali?
a. Obcerstveni (kéva ¢aj)
b. Prodej psich hracek a krmeni

c. Jiné sluzby

Touto dopliyjici otazkou bylo zjistovano, jaké dopliikové sluzby by mél podnik nabizet

a diky tomu o co maji potencialni zakaznici nejvetsi zajem.
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Graf 10 - Jaké doplnujici sluZby byste na cvicisti privitali?

m Obcerstveni (Kava, caj)
® Prodej psich hracek a krmeni

M Jing

Zdroj: Autorka

Z otazky vyplyva: 35 % respondentti zvolilo jinou variantu, ve které se nejcastéji
vyskytuje: (pozitivni motivace, moznost ubytovani a socialni zafizeni (WC, sprcha),
kompletni a hlavné kvalitni sluzby atd.) 35 % uvadi moznost obCerstveni a 31 % zadalo

prodej psich hracek a krmeni.

Zavér z dotaznikového Setfeni

v

Z dotaznikového Setieni vyplynulo, ze nejvétsi skupinou chovanych pst jsou kiiZenci,
dale Border kolie a Némecti ov¢aci. Majitelé si pofizuji psa hlavné jako spole¢nika a 51
% ho vychovavaji sami. Informace o vycviku hledaji hlavné na internetu a dale v odborné
zakladni poslusnost (76 %) a agility (13 %). Aktivni majitelé pst navs§tévuji kynologické
cvi¢isté minimalné tfikrat tydné. Preferuji vSedni dny. Cena za vycvik pst neni tak
vyznamna, jako kvalita vycviku. Klienti kynologickych cviCist' jsou se sluzbami
spokojeni. Pokud jde o dopliikové sluzby, maji majitelé pst zajem o moznost ubytovani
vylety, specialni seminafe, kompletni a hlavné kvalitni sluzby. Tyto poZadavky uvedlo
35 % respondentl. Obcerstveni uvadi 35 % a prodej psich hracek a krmeni oznacilo 31
% majiteld pst.
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6 Konkurence

Z hodnoceni konkurence vyplynuli tfi vyznamni konkurenti. Dva z nich jsou piimo

v Ceskych Budgjovicich, tfeti konkurent ma sidlo v Braniové.

6.1 Konkurent A

Tento konkurent ma sidlo v Ceskych Budgjovicich. Svym klientiim nabizi:

zakladni vycvik, Skolka pro §téfhata, vystavovani psu, Coursing a krmiva. Mezi jeho
hlavni ¢innosti patii kurzy zamétené na zakladni vycvik. Podnik nabizi chovatelim
socializaci, kterd je velice Zadana a zdkladni cviky ovladatelnosti, které jsou diilezité jak
pro spole¢ny Zivot se psem, tak i pro aktivni chovatele, ktefi se cht&ji vice vénovat svym
pstm a psim sportiim. Kurzy zakladniho vycviku rozdé€luje na zakladni vycvik a rozsiteny
vycvik. Do zakladniho vycviku patii socializace a zakladni cviky ovladatelnosti.
Néstavbou jsou pachove nebo obrané prace. Pro ptiznivce téchto sport podnik poskytuje
i kurz, kde jsou tyto prace zahrnuté dohromady. Podnik poskytuje i ro¢ni pfipravu se

zakoncenim zkousSky dle zkusebniho fadu u jiz zminénych kurza.
Svym zakazniktim poskytuje:

- E-book zdarma
- Webove stranky
- Prehledné uvedeny kontakt spolu s mapkou piijezdu

- Prodej krmiva pro psy

Cenik platny od 1. ledna 2017

10 lekci individualniho vycviku je rozdéleno nasledujicim zptisobem:

Socializace, zakladni cviky ovladatelnosti 2.200,-K¢
Socializace, zakladni cviky ovladatelnosti, pachové prace 2.300,-K¢
Socializace, zakladni cviky ovladatelnosti, obranné prace 2.400,-K¢

Socializace, zakladni cviky ovladatelnosti, pachové a obranné prace  2.600,-K¢

Skolka pro $téhata — 10 hodin: (Socializace, zakladni ovladatelnost) 900,-K¢
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6.2 Konkurent B

Konkurent B ma rovnéz sidlo v Ceskych Bud&jovicich. Majiteléim psti nabizi nasledujici
kurzy: Skolka pro $téhata, kurzy poslusnosti a psi sporty jako napt. agility pro pokro¢ilé,
Flyball a Dogfrisbee. Neposkytuje agility pro zacatecniky.

Svym klientim poskytuje:

- po absolvovani 10-ti lekci vénuje ,,osvédceni o Gspésném absolvovani kurzu,*
- po zapsani kurzu je 1. hodina zcela zdarma,

- rezervacni systém pro zékazniky.

Kurzy se déli na:

Skolku pro $ténata; 10 lekci 1 800,-K¢&

Kurz zakladni poslusnosti; 10 lekci 1 800,-K¢

V ptipadé zajmu majitele psa je mozné si objednat dalSich 10 lekci zakladni poslusnosti

v cené 1 500,-K¢

Agility pro pokrocilé - v piipad¢ predplatného na 10 hodin je cena za jednu lekei 150 K¢.

Jednotliva lekce 200 K¢
Flyball, Dogfrisbee Dle dohody
6.3Konkurent C

Tento podnik ma sidlo v Brani$ové. Klientim poskytuje nasledujici kurzy:

- Skolka pro §téfiata
- Poslusnost

- Pachové prace

- Trejbal

- Tanec se psy

- Agility

V uvodu ma pifimo video, jak kurz probiha.

Kurzy déli do lekei (1, 5 nebo 10 lekei). U tohoto podniku jsou jednotné sazby pro

vsechny kurzy, nezéleZi zde na druhu obtiZnosti kurzu.

1 lekce (platba pouze v hotovosti na vycviku) 160,- K¢
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5 lekci (platba formou predplaceni na ucet nebo v hotovosti)

10 lekci (platba formou predplaceni na ucet nebo v hotovosti)

6.4Srovnani konkurenta

Tabulka 1 — Srovndni konkurent( — zdkladni poslusnost

Kurzy/ zptsob

vyuky
Vychova psa

Skolka pro $tétiata

Individualni
vycviky

Vyevik ve skupiné

Priprava na
zkousky
Dalsi 10 lekcei

Zdroj: Autorka

Podnik A
10 lekci/ 2 200,-

10lekci/ 900,-

ANO

ANO
ANO

Ne

Tabulka 2 - Srovndni konkurent( - psi sporty

Psi sporty

Pachové préace

Obranné prace

Priprava na
Vystavu
Coursing

Agility

Flyball
Dogfrisbee
Trejbal

Dogdancing

Zdroj: Autorka

Podnik A

podminéno zakladnim
vycvikem - 10
lekci/2300,-

podminéno zakladnim
vycvikem - 10
lekci/2400,-

14 hodin/ 2100,-

1 b&h/50K¢
NE

Ne
Ne
Ne

Ne

Podnik B
10 lekci/ 1
800,-

10lekci/
1800,-

ANO

ANO
ANO

ANO

Podnik B
Ne

Ne

Ne

Ne
1 lekce - 150,-

ANO
ANO
Ne

Ne

500,- K¢
1000,- K¢

Podnik C
10lekci/1000,-

1 lekce/160,-
5lekci/500,-
10lekci/1000,-

Ne

ANO
Ne

Ne

Podnik C
nepodminéno
zékladnim vycvikem
- 1 lekce/160,-
Slekci/500,-
10lekci/1000,-
nepodminéno
zakladnim vycvikem
- 1 lekce/160,-
5lekci/500,-
10lekci/1000,-

Ne

Ne

1 lekce/160,-
5lekci/500,-
10lekci/1000,-

Ne

Ne

1 lekce/160,-
5lekci/500,-
10lekci/1000,-
1 lekce/160,-
5lekci/500,-
10lekci/1000,-



Tabulka 3 - Srovndni konkurentd - doplfikové sluzby

Dalsi sluzby Podnik A Podnik B Podnik C
prodej krmiv 18 kg od 929,- do Ne Ne

1032,- 8kg za 432,-
Jednotliva Ne 200,- 160,-
lekce

Zdroj: Autorka

6.5 Konkurenceschopnost podniku
Na zakladé informaci o konkurenci bylo zjisténo, Ze podnik v soucasné dobé je na stejné
urovni jako konkurenti. Navic ma pouze prodej 1étajicich taliti pro psy. Pokud bude chtit

udrzet své klienty, musi nabidnout dalSi sluzby, které vyplynuly z dotaznikového Setieni.
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7 Dalsi rozvoj podniku

Z dotaznikového Setieni vyplynulo, Ze klienti maji nejvice zajem o zakladni poslusnost,
agility a obranu. Obranu podnik doposud nenabizi. Proto se do budoucna pocita i
s nabidkou tohoto druhu vycviku. Pocita se s piijetim jednoho cvicitele, ktery Se obranou
bude zabyvat. Cvicitel bude dochazet 3x tydné, od zacatku dubna do konce fijna od 15-
18 hodin. Naklady na cvicitele budou ¢init 150K¢ za hodinu. Vhledem k tomu ze je vétsi

zajem o vSedni dny neZ o soboty a nedéle bude cvicitel dochazet pouze ve vsedni dny.

Alternativou za cvicitele by zde byl brigddnik, ktery by mél stejnou odbornost, ale
dochazel by na polovi¢ni uvazek. Tzn. 2x tydné od zacatku dubna do konce Cervna od
15-16 hodin. Naklady na brigadnika budou ¢init 150K¢ za hodinu. Opét by dochazel

pouze ve v3edni dny.

Pro zakazniky bude mit podnik k dispozici planovaci harmonogram, kde budou mit

moznost piedem se objednat na jimi vybrany kurz a termin.

Obrdzek 6 - Organizacni struktura

Majitelka

|
[ | ]

Cvicitel A Cvicitel B Prodej - Crazy Disc

Zdroj: Autorka
Majitelka bude mit na starosti Zakladni posludnost, sportovni poslusnost, Cvicitel A
agility a tanec se psy, Cvicitel B obranu, prodej Crazy Diskl.

Podnik bude i nadale nabizet:

- Z&Kladni poslusnost je vychova a vycvik psa. Poslu§nost sama o sobé je u

vvvvvv

neobejde nikdo, kdo vlastni psa jakéhokoliv plemene.

- Agility — sportovani se psy. Nej¢astéji se pfirovnava ke konskému parkuru.
Zakladem agility je spoluprace cloveka a psa a jejich koordinace. Agility je
vhodny sport pro kazdého ¢lovéka i psa napt. Border kolie, Sheltie , Pudl.

Doporucuje se, aby se podnik dale zamétil na:
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- Obrana — Tento sport zahrnujeme celou sérii cvikli. Rozvijime u psa vrozené
vlastnosti a u¢ime ho, ze je miize pouZivat pouze za naSeho souhlasu.

- Sportovni kynologie je sport, ktery se zaméfuje na vychovu psa. Pes zde precizné
vykonava povely.

- Tanec se psy je aktivni sportovni disciplina znama po celém svEté. Je to atraktivni

sportovni disciplina, kde pes vykonava razné psi triky dle obtiznosti.

Ve

Jak vyslo z dotaznikového Setfeni: 43 % respondentti navstévuje kynologické cviCiste.
DalSich 51 % ftesi vychovu a vycvik samostatné. Je zde mozna pfileZitost tyto
potencionalni zékazniky oslovovat pomoci vzdélavacich videi ptes internet. Zvysilo by

to tak klientelu podniku a jeho konkurenceschopnost.

LEVE%

moznost 1 podavat obcCerstveni. Na zafizeni haly bude vyuzita prazdna mistnost
v rodinném domku. Proto pro vybaveni haly nebude potieba velkych naklada. Zakoupeny

budou pouze: lavice a stolek kde bude prodavano obcerstveni.

7.1Podniku se pro jeho dalsi rozvoj doporucuje:

- Zlepsit propagaci, napt. pomoci vzdélavacich kurzti zdarma

- Pfi tvorbé téchto kurzi, by se mél podnik zamétit na informace, ke kterym maji
majitelé psti piistup a prostiednictvim videi se tak vice zviditelnit

- Informovat nastavajici i stalé klienty o svych novinkéach

- Vytvafet mimo jiné i online videa, ktera budou zameétena pfimo podle potieb
majitelt

- Kurz: ,,Psi skola i od $ténéte*

- Dalsi alternativou je sepsani zkusenosti do knihy, ktera bude poskytovat mozné
rady a typy pii vychové a vycviku psa

- Doporucuje se inovace a modernizace piekazek

- Dalsim bodem je poskytovani individualnich kurzu tzv. ,,kurzy Sité na miru“ pro

majitelé psu, ktefi budou potiebovat a vyZadovat individualni lekce

36



8 Vypocet bodu zvratu

Cilem této kapitoly je zjistit, minimalni pocet kurzi nutnych k uhrazeni celkovych
nakladl podnikani. Proto byl stanoven bod zvratu a zjiStény tidaje nutné k jeho vypocteni.
Pro zjednoduseni re4lné situace vychazeji vypocty pouze z vydaji a piijmu tykajicich se

nejéastéji poskytovaného kurzu. Tyto Udaje budou vyuZity pro dalSi rozvoj podnikani.

8.1Vydaje
Zde budou feseny vydaje zahrnuté do vypoctu bodu zvratu:
Oploceni arealu: pozemek ma 120 m?. Kazdy sloupek je rozmistén po 5 metrech. Sloupki

je dohromady 24ks. Cena jednoho sloupku ¢ini 255K¢. 1m pletiva je za SOK¢E. Branka,
ktera se bude vyuZivat je v hodnoté 2170K¢. Oploceni jsem odhadla na 15 let.

Udrzba: vypoétena cena ¢ini 5 400K¢. Je zde zapoétena cena sekacky 7 000K¢ doba
zivotnosti sekacky 4 roky, benzin 30K¢/litr V priméru se sece 12 krat za sezonu. Za praci

zaplatime pracovnikovi 1,30K¢&/m? za mirny terén.
Posezeni pro hosty v hodnoté 8 000K¢. Odhadovana doba vyuZiti 10 let.

RozloZeni fixnich vydaji na 1 rok: vydaje vydélené dobou vyuzitelnosti.

Tabulka 4 — Prehled fixnich vydaji

Fixni vydaje VyuZzitelnost Vydaje RozloZeni fix.
vydaji, na 1 rok

Oploceni 15 14 290 K¢ 953 K¢
Udrzba 1 5400 K¢ 5 400 K¢
Posezeni pro hosty 10 8 000 K¢ 800 K¢
Suma 7 153 K¢

Zdroj: Autorka

Tabulka 5 — Prehled variabilnich vydaji

Variabilni vydaje Cena za 1l kurz - pro lektora

Lektor — individualni vycvik 1350 K¢
Zdroj: Autorka

Do variabilnich naklada byl zatazen lektor.
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8.2Stanoveni ceny kurzu
Individualni a skupinovy vycvik ma 5 lekci. Prodejni cena se sklada z ¢astky pro lektora,
ktery bude mit majitele pst v dané hodiny na starosti. Cena pro zakaznika musi pokryvat,

také fixni vydaje. V tabulce je kolonka zisk, ktera uvadi zisk na 1 kurz.

Tabulka 6 — Stanoveni ceny kurzu

Ceny zakurz Podet Variabilni Fixni Zisk Prodejni
/1 klient lekci vydaje vydaje cena
(Lektor) nal
kurz
Individualni 5 1350 KE  447KE 400 K& 2200 K¢
vycvik

Zdroj: Autorka

8.3Bod zvratu

Bod zvratu - Individualni poslusnost

Fixnivydaje
ena— Variabilnivydaje

Vzorec pro bod zvratu: -

Tabulka 7 — Prehled vydaji a prodejni ceny

Prepocet
na rok
Fixni vydaje 7 153 K¢
Cena kurzu 2200 K¢
Variabilni 1 350 K¢
vydaje
Zdroj: Autorka

Tabulka 8 — Bod zvratu

Bod zvratu 8,41
Zdroj: Autorka

Vyslednd hodnota pro vypocet bodu zvratu je 8,41 kurzu pro dals$i vypocty budeme

pracovat s hodnotou 9 kurzu.
8.4Vypocet vysledku hospodareni
V dalSim textu je uveden vysledek hospodaieni podniku ze tfech modelovych situaci:

Hodnota bodu zvratu, primérny pocet kurzi a maximalni kapacita. Ztratova varianta
neni pocitana, protoze pokud pocet dohodnutych kurzi klesne pod bod zvratu, nebude

Zivnost provozovana. Vypocet s primérnym poétem kurzi pocita s hodnou dvaceti péti
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provedenymi kurzy (tato hodnota byla stanovena na zakladé tidaju z minulych let).

v tv

Tabulka 9 — Maximadlni kapacita

Mimo leden a Max kapacita za 1 rok

prosinec

10

4

40

5

8

Po-P4 od15do 18 27

So-Ne o0d9do12 216
So-Ne o0d13do16 216

Zdroj: Autorka

mésictl

tydni

tydni

lekci

kurzi

pocet hodin/za
tyden

pocet kurzii/ rok
pocet zakaznika

* pocet zakaznikl = pocet kurzl

Tabulka 10 — Souhrn: bod zvratu, optimum a pInd kapacita za 1 rok

Individualni vycvik
Fixni vydaje/rok
Prodejni cena
Variabilni vydaje/rok

Hospodarsky vysledek/ rok

Zdroj: Autorka

Bod Optimum PIn& kapacita
zvratu
Qkurzi 25 kurza 216 kurza
7153 KE 7153 K¢ 7 153 K¢

19 800 K& 55 000 K¢ 475 200 K¢
12 150 K& 33 750 K¢ 291 600 K¢
497 K¢ 14 097 K¢ 176 447 K&
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9 Zavér

Bakalaiska prace byla zaméfena na zanalyzovani soucasného systému fizeni a

konkurenceschopnosti malého podniku v Ttebotovicich. Podnik se zabyva vychovou a

VS

Teoreticka Cast je soustiedéna na vysvétleni pojmi, zaméfujicich se na management,
marketing, konkurenci a konkurenceschopnost podniku. Informace byly interpretovany

na zaklad¢ prectené odborné literatury.

Prakticka ¢ast je zaméiena na popis podniku, jeho nabidku, cenik a organiza¢ni strukturu.

fv v

Ve %

Z dotaznikového Setieni vyplynulo:

Mayjitelé si potizuji psa hlavné jako spole¢nika a vychovavaji své psy sami. Informace o

vycviku hledaji hlavn€ na internetu a déale v odborné literatuie. Majitelé pst, ktefi

v v

Tww

vycvik pst neni tak vyznamna, jako kvalita vycviku. Klienti kynologickych cvi€ist’ jsou
se sluzbami spokojeni. Majitelé psit u doplitkovych sluzeb, maji zdjem o moznost

ubytovani.
Konkurenceschopnost

Na zaklad¢ informaci o konkurenci bylo zjisténo, ze je podnik v soucasné dobé, na stejné
urovni jako konkurenti. Navic ma pouze prodej 1étajicich talitti pro psy. Pokud bude chtit

udrzet své klienty, musi nabidnout dalSi sluzby, které vyplynuly z dotaznikového Setieni.
V réamci rozvoje podniku se doporucuje:

Pokracovat ve vycviku zakladni poslusnosti a agilit. Obranu podnik doposud nenabizi.
Proto se doporucuje otevtit kurz ,,Obrana“. Do budoucna se pocita i s nabidkou tohoto
druhu vycviku. Pogita se s pfijetim jednoho cviditele, ktery se bude obranou zabyvat.
Vydaje na jednoho lektora jsou 1 350 K¢ za 1 kurz.

40



Pro zkvalitnéni sluZzeb kynologického cvicisté bude zfizena zastfeSend hala. Na zafizeni
haly bude vyuZita prazdnd mistnost v rodinném domku. Proto pro vybaveni haly nebude

potieba velkych nakladi. Zakoupeny budou pouze lavice a stolek v cené 8 000K¢.
Podniku se dile doporucuje:

e ZlepSit propagaci, napt. pomoci vzdélavacich kurzi zdarma.
e Informovat nastavajici i stalé klienty o svych novinkach.
e Vytvaret mimo jiné i online videa pro majitele pst.

e Kurz: ,,Psi Skolka“
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.  Summary

This bachelor thesis deals with the system of management and competitiveness of a small
business. The selected firm is analyzed in terms of the system of management and
competitiveness. These methods are used, porter's five competition forces model,
strengths, weaknesses, and a questionnaire survey. The aim of this thesis is to evaluate
these areas and suggest improvements. In the area of the management system, for
example, a part-timer is proposed. A customer satisfaction survey in the field of business
competitiveness is proposed. This work contributes to improvements in these areas. The

core of this work is to improve cooperation between the business and the customer.

Keywords: system of management, competitiveness, porter's five competition forces

model, questionnaire survey, wishes and needs of customers.
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Priloha 1: Dotaznik

1 Jste majitelem psi?
a. Ano
b. Ne
2 Jaké plemeno psa mate?
a. Kiizenec
b. Border kolie
c. Civava
d. Némecky ovcak
e. Ostatni
3 Z jakého diivodu jste si psa poridili?
a. Spolec¢nik
b. Jsem na psy zvykly/a
c. Na hlidani
d. Jiné ...
4 Jak psa vychovavate?
a. Sam (z vlastnich zkuSenosti)
b. Kynologické cvi¢iste
€. Soukromy cvicitel
d. Jiné ...

5 Kde hledate rady pii vychové?
a. Internet

Knihy

Sam (z vlastnich zkuSenosti)

=

o o

Socialni sité
f. Jiné ...
6 V pripadé Ze vyuzivate kynologické cviCisté, zamérujete se:
a. Zakladni poslusnost
b. Agility
c. Obranu
d. Jiné ...
7 Kolik hodin tydné chcete vénovat vycviku psa na cvicisti?

a. 1hodinu



b. 2 hodiny
c. Vice ...
a. O vikendech
b. Ve vSedni dny
9 Pri vycviku psa na cvicisti vice preferujete:
a. Kuvalitu vycviku
b. Individualni pfistup
c. Cenu....
d. Dostupnost cvicisté
e. Jine ...
a. Naprosto spokojen
b. Spokojen
c. Mam jisté vyhrady
d. Nespokojen
11 Jaké dopliujici sluzby byste na cvicisti privitali?
a. Moznost obcerstveni (Kava caj)
b. Prodej psich hracek a krmeni

c. Jiné sluzby



Priloha 2: Naplin kurzu

Zakladni poslusnost
Napli kurzu:

Kurz se sklada z 5 lekci. 1. lekce ,,upoutani pozornosti“ zde u¢ime psy chodit spravné na
voditku a nasledné u¢ime ,,o¢ni kontakt™ s majitelem. VSe podstatné majiteli vysvétlime
a nau¢ime. Majitel ma na osvojeni s novymi povely tyden, kde se na druhé hoding

pokracuje ve vykladu.

V Gvodu druhé i kazdé nasledujici hodiny cca v 10 minutach zopakujeme, co jsme
probirali pfed tydnem a pokracujeme v zakladnich povelech. Na druhé hodin€ se u¢ime
povel ,.ke mné* povel ,.ke mné* je nastavbou piedchoziho povelu ,,upoutdni pozornosti -
chiize na voditku®. Zde se zaméfujeme na ptivolani na 1. povel. V ptipad¢ ze tuto véc pes
jiz ovlada. Pokracujeme v obtiZnosti, az do chvile, kdy je pes ve velmi frekventované

oblasti.

Nasledné, kdy mame psa pln¢ ovladatelného, feSime otazku socializace. Na tfeti hodiné
se zam¢tfujeme na ostatni psy. Néaplni této hodiny je, aby pes nebyl na ostatni psy agresivni
nebo naopak bojacny. Smyslem tedy je, aby pes zaregistroval napf. ostatni psy, cyklistu,
auta, maminku s détmi a dalsi, ale aby majitel i pies vSechny tyto a dalsi rusivé elementy
byl potad pro svého psa zajimavéjsi, a diky tomu tak pes nebude jevit zajem, pro néj o
nové objekty. Tim mimo jiné na této hodiné feSime dalsi otazku a tou je: Jak docilit toho,

aby majitel nemusel hlidat svého psa, ale aby pes si hlidal svého majitele?
Na ¢tvrté hodin€ u¢ime povely, které by mél kazdy pes také ovladat, a to jsou:

Sedni, lehni, vstan, pac, a dalsi povely, které se pes rychle nauci, ale je to opét nastavba
ptedchozich lekci a dalSim povelem je povel ,,zistai*“ ktery se také hojné vyuziva
V kazdodennim zivot¢€ psa. Opét nejprve tento povel je nutné ucit psa v klidném prostredi
a postupem Casu pokraovat v naro¢nosti. Tento povel vyuzivame v situacich, kdy

potiebujeme od psa, aby ziistal na uréeném misteé.

Na paté hodin€ psa u¢ime posledni povel a to je povel ,.k noze®, ktery se vyuziva bud’ ve

sportovni poslusnosti, nebo na prochazkach kde se musi prechazet napft. ptes silnici nebo



se tento povel vyuziva na frekventované ulici. Zavérem psa ucime hrat si s hrackou, aby

jevil o hracku z4jem a aby jej bavila.
V pribéhu kurzu feSime operativné tyto nejcastéjsi psi zlozvyky:

- Prekousavani voditka

- Dozadovani se pozornosti

- Skakani na navstévy nebo na majitele a rodinné prislusniky

- Umyslné venéeni v byté/ Jak naugit §téné aby se venéilo venku?

- Rozliseni mezi zac¢inajici agresi také u Sténéte a Sténécim kousanim.
- Nebrat si véci bez dovoleni pana ze zem¢.

- A dalsi individualni potfeby majiteld psa.

- ,,Demolice* bytu ¢i zahrady

Obsah kurzu:

Kurz se sklada z 5-ti lekci.

Lekce trva 60 minut.

Chodi se jednou tydné.

Kurz obsahuje vyse vypsané body + dalsi individualni otdzky majiteli psi pfimo na
misté, které je tieba fesit.

Cvici se zpravidla o vikendu.

Cena kurzu je 1500K¢

Podminky ucasti:

Pes nesmi piijit nakrmeny! Diivod? Hrozi ptetoceni zaludku. Doporu¢ujeme min. 2-3
hodiny odpocinku.

Psi musi byt naoc¢kovani, aby se nemoci nevédomé nerozsifovaly.

Pfijimame vSechny Sténata od 3 mésict do x let.

Proto, abychom mohli cvicit v ¢istém prostredi, je nutné si uklizet po svych ¢tyfnohych

mazli¢cich.

Co si piinést na 1. hodinu vycviku?
Pamlsky
Obojek nejlépe nylonovy s ptezkou nebo kozeny.



Voditko klasické (ne navijeci) délka 1-1,5m.

Misku s vodou.

Shrnuti:

Jaké otazky v pribéhu kurzu nejéastéji FeSime:

Jak naucit psa chodit na voditku?

Jak docilit ovladatelnosti svého psa a voditko mit pouze z formalnich
divoda?

Jak docilit provéseného voditka i mezi psy a chodit na prochazky bez
stresu?

Jak zjistim, kdy za¢ind u psa agrese? Jak zasahnout?

Jak socializovat spravné svého psa?

Jak projit ulici, tak aby pes se nebal ostatnich psti nebo naopak o né nejevil
prilisny zajem?

Jak se odnaucit ptipadné zlozvyky a jak jim predchazet.

Jak naucit psa ptivolani, i kdyz je na druhé stran€ pejsek, maminka s détmi,
cyklista a jiné?

Na co davat u sténéte pozor! Jak ziskat autoritu?

Jak naucit psa zakladni povely: pfivolani, odlozeni, sedni, lehni, vstan
Odnaucit zlozvyky jako je napt. kousani voditka, hrabani zahonu, skakani
na ostatni lidi, umysIné venceni v byté, "demolice bytu"...

Jak projit bez problému v rusné ulici na kratkém voditku s chlizi u nohy?

Jak vytvofit u psa o¢ni kontakt a postupem Casu si s nim i povidat?
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