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Abstract

Téthova, K. Strategic management of fitness center. Bachelor thesis. Brno: Mendel
University in Brno, 2017.

The bachelor thesis deals with strategic management of the company called “Triple
Center”. The aim of this thesis is to detect important factors that will be decisive in
designing the adequate and feasible strategies necessary for the successful opera-
tion of the company. This purpose will be fulfilled on the basis of comprehensive
analysis of the external and internal surroundings. The first part of the thesis ex-
plains important terms and methods theoretically. These are used in analyzing
individual surroundings. The second phase so called the result part includes meth-
ods called PESTE analysis and Porter’s model of five competitive forces through
which external factors are identified. Factors of the internal environment are ac-
quired by means of the principle of key factors. SWOT matrix consists of the most
important parts founded from opportunities, threats, weakness and strengths.
Formation of individual proposal strategies are based on connection some of these
factors and evaluating them. Besides, their function is to improve its market posi-
tion. The selected strategies were also economically evaluated by the owners.

Keywords

Strategic operation, strategy, strategic analysis, analysis of enternal and internal
environment, SWOT analysis

Abstrakt

Tothova, K. Strategické riadenie fitness centra. Bakalarska praca. Brno: Mendelova
univerzita v Brne, 2017.

Tato bakalarska praca sa zaoberda problematikou strategického managementu
v spoloc¢nosti Triple centrum. Jej cielom je na zaklade komplexnej analyzy vonkaj-
Sieho a vnatorného prostredia najst’ dolezité faktory, ktoré budu rozhodujice pri
navrhovani vhodnych a realizovatelnych stratégii potrebnych pre tspes$né fungo-
vanie spolo¢nosti. V prvej Casti prace su teoreticky vysvetlené ddéleZité pojmy
a metddy vyuzZivané pri analyzovani jednotlivych prostredi. Druha, vysledkova
Cast, zahfnia metddy, a to PESTE analyzu a Porterov model piatich konkurenc¢nych
sil, prostrednictvom ktorych su identifikované faktory z vonkajSieho prostredia.
Faktory z vnatorného prostredia su ziskane pomocou Principu kl'i¢ovych faktorov.
Z najdenych prileZitosti, hrozieb, slabych a silnych stranok s do matice SWOT vy-
brané len tie najvyznamnejsie z nich. Spojenim niektorych z tychto faktorov aich
zhodnotenim vznikli navrhy jednotlivych stratégii, ktoré by mali zlepsit' jej posta-
venie na trhu. Majitel'’kou vybrané stratégie boli aj ekonomicky zhodnotené.

KI'icové slova

Strategické riadenie, stratégia, strategickd analyza, analyza vonkajSieho
a vnutorného prostredia, SWOT analyza
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Uvod 13

1 Uvod

Dnesna moderna doba je typickd svojim rychlym Zivotnym tempom, stresom, su-
tazenim a Clovek casto zabuda na ddleZitost relaxu auvolnenia tela a mysle.
V sdcasnosti sa trendom na celom svete stavaju aktivity vSeobecne nazyvané
fitness. Fitness je v podstate Zivotny Styl, ktorého stucastou nie je len pohyb vo
vSetkych podobach, ale aj zdravy stravovaci rezim. Neoddelitel'nou zlozkou fitness
aktivit je posiliiovanie. Velkym trendom su aj skupinové cvicenia, ktoré maja za-
bavnejsi charakter, stavaju sa sucastou travenia volného c¢asu v kruhu priatel'ov
a su prijemnym spestrenim sucasného vytazeného Zivota l'udi.

Vznik telesnej kultdry (fitness) mozno zaradit uZ do obdobia antiky, v ktorom
staroveki Gréci organizovali Sportové hry, kde bola potrebna Specialna fyzicka pri-
prava. Doraz okrem samotného cviCenia kladli aj na zdravu stravu, pretoZe si uve-
domovali spojitost’ tychto aspektov so zdravim cloveka. Zastavali myslienku, Ze
v zdravom tele je zdravy duch. Za skutocné zaciatky fitness odvetvia sa povazuje
prva polovica 19.storocia, v ktorej sa objavuje cvicenie pod holym nebom
v Nemecku a neskor vznika aj prva posiliioviia pod nazvom ,Gyms*“ v Amerike, kde
boli pouzivané uz aj posilnovacie naradia. Velky boom zaznamenava fitness az
v 20. storo¢i, a to najma v 80. rokoch, kedy vznikali stale miesta urené na precvi-
Covanie réznych aktivit pod vedenim inStruktorov. Tie sa postupne menili do po-
doby sucasnych fitness centier.

V dnesnej dobe fitness centrum uZ nie je len miestom na vykonavanie fyzickej
aktivity, ale aj miestom podporujicim zdravy Zivotny $tyl. Okrem posiliiovne po-
nuka aj mnoho doplnkovych sluZieb, ako su predaj vyzivovych doplnkov, poraden-
stvo voblasti spravneho stravovania a cvienia, rdézne moZnosti relaxovania
a podobne. Takychto priestorov kazdoroc¢ne pribuda, takZe konkurencia sa neusta-
le zvySuje. Pre ich zotrvanie na trhu je dolezité spravne strategické riadenie podni-
ku.

Ked'Ze aj my sme uz niekol'’ko rokov zastancami zdravého Zivotného Stylu, tato
téma je nam blizka, a preto pri pisani bakalarskej prace sme sa rozhodli spolupra-
covat’ s posiliioviiou Triple centrum s. r. 0., ktora sa nachadza v Kosiciach, v meste
s vel'kym poctom takychto zariadeni. Patri medzi najnovSie a najmodernejSie kom-
plexy, CiZe okrem priestorov na cviCenie disponuje aj rekreacnou zénou wellness,
fitness barom, solariom a masaZnymi miestnostami. Ma vSak jednu velkd nevyho-
du, a to kratke posobenie na trhu. To nas podporilo v myslienke navrhnit moZnos-
ti, ako by mohla uspiet v boji s konkurenciou. Hlavnym cielom tejto prace je po
prevedeni analyzy vonkajSieho a vnutorného prostredia vytvorit nove, ucinné
a realizovatel'né stratégie, ktoré by mali pozitivne ovplyvnit' chod posiliiovne, zlep-
Sit' a nasledne udrZat jej postavenie na preplnenom trhu.
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2 Ciel prace

Cielom bakalarskej prace je na zaklade komplexnej analyzy vonkajSieho
a vnatorného prostredia navrhnut nové, tcinnejSie a realizovatel'né stratégie, kto-
ré by mali zlep$it fungovanie analyzovaného fitness centra na trhu.
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3 Prehl'ad literatury

3.1 Strategické riadenie a stratégia

Zo vSeobecnych znalosti vyplyva, Ze vykonnost podniku ovplyviiuje prave strate-
gické riadenie, preto je vhodné, aby sme si v ivode definovali samotny pojem. Exis-
tuje velké mnozstvo odbornej literatury, ¢i internetovych zdrojov, ktoré tento po-
jem charakterizuju.

Definiciou tohto pojmu sa zaoberalo mnoZstvo znamych autorov ako Ansoff
a Norton (2007, s.6), ¢i Thomson (2005, s.21-24), no najviac sa stotoZnujeme
s tym, ako to popisuje Soucek (2015, s 5) - riadenie je proces, ktorym je stratégia
implementovana, CiZe uvedena do Zivota, a neustale aktualizovana vzhl'adom na
vyvoj okolia a vlastného podniku. Ide teda o proces hl'adania a realizacie najlepsej
cesty rozvoja podniku. Podobné zmysl'anie ma aj Svobodova (2011, s 161), ktora
hovori, Ze aby bolo moZné vyvojové trendy ako internacionalizacia, globalizacia,
ekologizacia a iné zachytit' a zaroven aj dlhodobo vyuzit v prospech firmy, je nutné
uplatniovat vhodné strategické riadenie.

Systém, ktory riadi a meria vykonnost organizacie sa nazyva balanced score-
card. Jedna sa o metédu zameranu na strategické aj operativne riadenie. Pomaha
stanovit vyvazenost strategickych ciel'ov, previest ich na konkrétne ciastkové ciele
a merat’ vykonnost podniku pri realizacii tychto cielov. (Kaplan, Norton, 2007,
s.32)

Strategické riadenie vo svojej podstate predstavuje druh manazmentu, ktory
ma doleZita ulohu v sicasnom biznise. Permanentne sa vyvija a nadobuda formy,
ktoré su protikladom toho, ¢o sa chapalo nielen v teérii, ale aj v praxi ako ,spravne“
riadenie. Efektivny manazment sa neusiluje len o to, aby iSlo o riadenie, ktoré je
»Spravne“, ale vyzaduje robit takmer nemozné. Uzko suvisi so zaujmami, a preto
tedria manazmentu predstavuje jeden z najuspesnejSich prikladov redlnej riadiacej
¢innosti a skutoc¢ne efektivnu manazérsku prax. Vel'mi Casto si l'udia myslia, Ze te6-
ria strategického riadenia im garantuje uspesSnost ich rieSenia, ak budu postupovat
podla nej. No tato tedria iba tvrdi, Ze ak budeme urcitym spdésobom postupovat,
moZeme byt dspeSnymi. (Manazment v tedrii a praxi, 2006)

S pojmom strategické riadenie vel'mi uzko suvisi aj pojem stratégia. Vyznam
stratégie mozno chapat z viacerych hl'adisk, preto je definicia tohto pojmu ovplyv-
nend roznymi pohl'admi autorov. Stratégia je vel'mi dbleZitou stucastou strategic-
kého riadenia podniku. Mnoho mladych a neskdsenych podnikatel'ov nevenuje
dostatocnu pozornost volbe vhodnej stratégie, pripadne sa im nepodari najst ta
najvhodnejsiu z nich, ¢o sa neskor odzrkadli v ispe$nosti podniku na trhu.

Dedouchova (2001, s. 1) charakterizuje stratégiu na zaklade dvoch definicii.
V tradi¢nej definicii oznacuje stratégiu ako dokument, ktory zahifia dlhodobé ciele
firmy, priebeh jednotlivych operacii a rozmiestnenie firemnych zdrojov potreb-
nych pre splnenie danych ciel'ov. Naopak, v modernej definicii chape stratégiu ako
pripravenost na budtcnost. Dlhodobé ciele firmy, priebeh strategickych operacii
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arozmiestnenie firemnych zdrojov su stanovené tak, aby stratégia vychadzala
z potrieb firmy, zaroven brala ohl'ad na zmeny zdrojov a schopnosti a vhodnym
sposobom reagovala na zmeny v okoli firmy.

Strucne, no s rovnakym vyznamom, stratégiu definuje Soucek (2015. s. 5) ako
nastroj managementu, ktory urcCuje zakladny smer dalSieho rozvoja podniku
a hlavné strategické operacie, ktorymi bude realizovany.

3.1.1  Urovne strategického riadenia

KaZzdy podnik, ktory pre svoje dlhodobé fungovanie vyuziva strategické riadenie,
ma svojich manazérov zodpovednych za realizaciu jednotlivych stratégii. U niekto-
rych podnikov sa strategicki manazéri nenachadzaju iba na ich vrchole, ale aj na
poziciach nachadzajucich sa pod nim. V takychto pripadoch hovorime, Ze podnik je
rozdeleny do niekol’kych trovni. (Soucek, 2015, s. 6)

Podnik charakteristicky viacerymi podnikatel'skymi jednotkami Soucek
(2015, s. 6) rozdel'uje do tychto troch drovni:

¢ podnikova uroven,
e uroven podnikatel'skych jednotiek a
¢ funkcna uroven.

Podnikova trover je tvorena riaditelom, ndmestnikmi a d’alsimi pracovnikmi. Vse-
tci sa podiel'aju na vedeni podniku, no za spracovanie a zavedenie stratégie je zod-
povedny riaditel’ podniku. Neusiluje sa o rozvoj stratégii v jednotlivych podnika-
tel'skych jednotkach, ale riadi podnik ako celok. (Soucek, 2015, s. 7)

Podnikatel'ska jednotka sa orientuje na jednu alebo viac podobnych podnika-
tel'skych aktivit a je zvyCajne vybavena vlastnymi utvarmi (finan¢ny, vyrobny, na-
kupny a marketingovy utvar). Stratégia na urovni tychto jednotiek sa orientuje na
uspokojenie potrieb zakaznikov. Uroveni podnikatel'skych jednotiek v podniku
s viacerymi podnikatel'skymi jednotkami stvarniuju vedtci podnikatel'skych jedno-
tiek a d'alsi persondl. V pripade, Ze podnik ma iba jednu podnikatel'skt jednotku,
uroven podnikatel'skych jednotiek je rovna podnikovej trovni. (Soucek, 2015, s. 7)

Na funk¢nej arovni zodpovedaju za Specifické podnikatel'ské funkcie ako napr.
nakup, vyroba, personalistika, iCtovnictvo, marketing a sluzby zakaznikom funkéni
manazéri. Okrem toho, vo vSetkych uvedenych funkciach rozvijaju funkcné straté-
gie, ¢im pomahaju pri plneni strategickych ciel'ov na oboch predoslych trovniach.
(Soucek, 2015, s. 8)

3.1.2 Modely strategického riadenia

Existuje niekolko modelov, ktoré sa vyuZivaju pri strategickom riadeni. Podla
Grasseovej (2010, s. 16) su to:

Tradi¢ny model procesu strategického riadenia podl'a Thomsona a Stricklanda
Model procesu strategického riadenia podl'a Johnsona a Scholese

Integrovany model procesu strategického riadenia podl'a Digmana

Model strategického riadenia ako skupina procesov
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Tradi¢ny model procesu strategického riadenia obsahuje pat zakladnych prvkov,
ktoré na seba nadvazuju. Jedna sa o formulaciu poslania, stanovenie ciel'ov, hodno-
tenie a vol'bu stratégie, zavedenie a realizaciu stratégie a zhodnotenie vysledkov
s analyzou situacie a iniciacie opravnych opatreni. (Grasseova, 2010, s. 17)

Podl'a Johnsona a Scholese proces, ktory je siborom manazérskych rozhodnu-
ti a postupov urcujucich fungovanie podniku, zahffia porozumenie strategickej
pozicie, formulaciu a vyber stratégie a implementaciu stratégie. Model podla tych-
to dvoch muZov opusta tradicné vnimanie, ale zachovava vSetky podstatné zlozky
tohto procesu. (Grasseova, 2010, s. 17)

Model Digmana predstavuje spdjanie vysSie uvedenych modelov spolu
s d'al$imi prvkami. (Grasseova, 2010, s. 17)

Ak sa pozerame na modely ako na stubor procesov, pre podrobny popis strate-
gického riadenia sa realizuje najskor priprava na strategické planovanie, strategic-
kd analyza, stanovenie strategického zamerania, formulacia, nasled-
ne implementacia stratégie, monitorovanie a hodnotenie stratégie ana zaver jej
napravné opatrenia. (Grasseova, 2010, s. 17)

3.1.3 Proces strategického riadenia

Strategické riadenie je dynamicky proces, ktory zjednocuje stratégie, vykonnost
a obchodné vysledky. Dosiahnutie stanovenych cielov podniku je mozné vhodnou
kombinaciou tychto elementov. Tento proces neustale tvori a urCuje smer vyvoja
podniku a jeho aktivity. Proces strategického riadenia nie je len postupnost neja-
kych vopred danych krokov, ale pre lepSie pochopenie ho delime do piatich faz,
a to identifikacia misie, vizie a poslania podniku, analyza okolia podniku, formula-
cia stratégie, implementacia a evaluacia spolu s kontrolou stratégie. (Mallya, 2007,
S. 26-27)

Podobne prebieha proces strategického riadenia aj podl'a Jaroslava Charvata
(2006, s. 130), ktory zacina stanovenim vizie a poslania podniku, pokracuje strate-
gicka analyza, nasledne na to nadvazuje identifikacia uz existujucej pozicie, vytvo-
renie strategickych cielov a na zaver vol'ba stratégie.

Podrobnejsie rozoberieme jednotlivé Casti procesu strategického riadenia:

e 1. faza - snazi sa vyhl'adat skuto¢ny stav strategického riadenia a stanovit, ¢o
chce firma dosiahnut,

e 2. faza - zahfna strategicku analyzu vonkajsieho prostredia podniku (vyhla-
davanie okolitych faktorov podniku a ich vplyv na jeho fungovanie), odvetvo-
vého prostredia podniku (zohl'adiiovanie hrozby konkurentov, ¢i substitttov,
sily zakaznikov a dodavatel'ov adrovne rivality) a vnutorného prostredia
podniku (zistovanie stavu aktivit vo vnutri podniku a ich vzajomné prepojenie
vramci hodnotového retazca azaroven snaha o zistenie kltucovych oblasti
v podniku, ktoré potrebujud viac pozornosti),

e 3. faza - ma za ulohu zhodnotit a pripadne stanovit napravu doterajSej misie
a cielov podniku, ak nespliiaju povodné o¢akavania (snaha o modifikaciu stra-
tégie podniku tak, aby bol speSnejsi) a tieZ vytvorit udrzatel'nd konkurenénu
vyhodu,
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e 4. faza - zaobera sa zjednotenim organizacnej Struktdiry systémov, procesov
a podobne s danou vybranou stratégiou,

e 5.faza - venuje sa kontrole, monitoruje, ako sa vyvija implementacia vybranej
stratégie, a ak je to nutné, iniciuje ndpravny krok. (Mallya, 2007, s. 27-28)

i i Evaluacia a kontrola
by Analyza okolia podniku ° Formulicia stratégie M| Implementacia stratégie ¢ S

Obr. 1 Proces strategického riadenia
Zdroj: Mallya, 2007, s. 28

3.2 Strategicka analyza

Za jednu z najdoleZitejSich sucasti vedeckej metddy je vSseobecne povaZovana pra-
ve analyza. Rozklada urcity komplex na d’'alSie samostatné casti. Odhalenie jednoty
a zadkonov diferencovaného celku je jej hlavnym ciel'om. (Sedlackova, Buchta, 2006,
s. 8)

Strategicka analyza je vychodiskom pre tvorbu poslania, cielov a stratégie,
pomocou ktorej dochadza kich naplneniu. Jej cielom je ndjst, analyzovat
a nasledne ohodnotit' také faktory, ktoré v buddcnosti m6zu ovplyviiovat stratégiu
podniku. Doélezitou sucastou je aj pozorovanie vzajomnych vztahov a suvislosti
posobiacich medzi faktormi. Okrem toho je vhodné sledovat dosledky terajSieho
vyvoja, priCom na pozitivne treba nadviazat a negativnym sa treba vyhybat. (Sy-
nek, Kislingerova, 2010, s. 170).

Podl'a Vochozku a Mulaca (2012, s. 128) je strategickd analyza postavena na
klasickej manazérskej strategickej analyze. Patri k najd6lezitejSim nastrojom stra-
tegického riadenia podniku a je zakladom pre formulaciu ciel'ov a vznik stratégie.
Prave kvoli tomu sa vykonava v znacnom rozsahu a podrobne.

Strategicka analyza vyjadruje komplexny pristup k posudeniu podniku
z hl'adiska okolia, v ktorom sa nachadza. Vd'aka tomu sa sklada z mnozZstva cias-
to¢nych analyz, ktorych zaradenie by malo brat do uvahy logické suvislosti.
(Vochozka a Mulac¢, 2012, s. 128)

Ak prihliadneme k cielom strategickej analyzy mdéZeme definovat dva zaklad-
né okruhy, na ktoré su orientované, ato analyzu vonkajsieho okolia podniku
a analyzu vnutornych zdrojov a schopnosti podniku. Treba si uvedomit, Ze oba
okruhy spolu stvisia, si navzajom prepojené. (Synek, Kislingerova, 2010, s. 170)

Svobodova(2011, s.163) strategicki analyzu popisuje tak, Ze identifikuje
a hodnoti vonkajSie aj vnatorné faktory firmy a hl'ada ich vzajomné vazby. Podla
nej ju mozno delit na externu a internu analyzu.

Cinnosti, ktoré mozno zahrnat pod strategickd analyzu st u viacerych autorov
viditelne podobné. NajcastejSie delime strategickul analyzu do troch podskupin,
ktoré zahfnaju tieto ¢innosti:
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¢ analyzu vonkajsieho prostredia,
¢ analyzu vnutorného prostredia,

e syntézu vysledkov na zaklade SWOT analyzy. (Grasseova, Dubec, Rehak,
2010, s. 44)

3.3 Prostredie managementu

Management, na rozdiel od inych disciplin, vyZaduje vacsi reSpekt, ¢o sa tyka vply-
vu prostredia. Je nutné akceptovat tak vonkajsSie, ako aj vnutorné prostredie. Ria-
denie kazdého podniku je individualne, uskutoc¢iiuje sa na zaklade jeho konkrét-
nych podmienok. Znamena to, Ze rovnaky problém v dvoch réznych firmach, ale aj
opakovane vyskytujuci sa problém v tej istej spolo¢nosti vyzaduje rozdielny pri-
stup k jeho vyrieSeniu. (Veber, 2009, s. 30)

Donelly, Gibson a Ivancevich (1997,s. 56) pri popisovani prostredia manage-
mentu hovoria o sistavne meniacich sa podmienkach, v ramci ktorych si manazéri
nuteni realizovat zakladné manaZérske funkcie, a to planovanie, organizovanie,
vedenie a kontrolu. Vel'mi vela odliSnych faktorov, vnutornych aj vonkajSich, ma
zasadny vplyv na vykon manazéra, preto je ddlezité, aby vedel rychlo reagovat na
spominané meniace sa podmienky a bral ich do uvahy.

3.3.1  Vonkajsie prostredie

Robbins a Coulter (2004, s. 79) definuju vonkajSie prostredie jednoducho ako sily
aorgany s moznym vplyvom na vykony podniku, ktoré sa nenachadzaju v jeho
blizkosti.

Donelly, Gibson a Ivancevich (1997, s. 56) vsak povazuju vonkajSie prostredie
za oblast vyskytujucu sa mimo podniku, pricom tato oblast zahffia mnoZstvo fak-
torov ovplyviiujuicich nielen jeho vykony, ale aj Struktiru a procesy. Niektoré
z faktorov maju priamy vplyv na fungovanie firmy. Iné vplyvaju na prostredie, kde
organizacia pdsobi, pricom za istych podmienok sa mézu zmenit a tieZ priamo po-
sobit na priebeh firmy. Medzi priame vplyvy moZno zaradit zdkaznikov, konkuren-
tov, dodavatel'ov a l'udské zdroje, naopak, nepriamo na organizaciu posobia tech-
nologické, ekonomické, politické, legislativne, kultiurne, socidlne a internacionalne

vplyvy.

3.3.2 Vnutorné prostredie

Za dlhodobé fungovanie firmy na trhu zodpovedaju najma jeho vnuatorné zdroje
a Ciastocne aj schopnost organizacie reagovat na vplyvy z okolia. Medzi najvy-
znamnejSie vnutorné faktory patria aktiva, ktorymi podnik disponuje ajeho
schopnost’ pozmenit’ spominané aktiva tak, aby boli zdkaznikom uZito¢né. Za ak-
tiva spolocnosti si vo vSeobecnosti povaZované zdroje a schopnosti. (Tyll, 2014,
s.31)

Podl'a autorov Donelly, Gibson a Ivancevich (1997, s. 56) tvoria vnutorné pro-
stredie faktory pdsobiace kazdy jeden den. Su sucastou podniku a zaroven maju
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vplyv na ¢innost manaZérov. Ich charakter zalezi na riadiacom stupni manaZzéra,
preto na manazérov s réznym manazérskym postavenim su kladené odliSné pozia-
davky.

3.4 Analyza vonkajSieho prostredia

V tomto prostredi sa analyza koncentruje na to, ako trendy vplyvaji na jednotlivé
zloZky makrookolia a mikrookolia a tieZ na vazby a stuvislosti medzi nimi. Vyznam
okolia pre podniky sa vyrazne rozsiril s rozvojom vedy, techniky, komunikacie,
informacnych systémov, technolégii, infrastruktiry, obchodu a globalnych aspek-
tov. Ak sa dnes vo svete nieco stane, vel'mi rychlo to pociti ktorykol'vek podnik, a to
najma vo svojich vysledkoch. Analyza okolia nemdze byt preto strucna, ale mala by
byt preskimana zo SirSieho hl'adiska. Kazdy podnik vyZaduje iny objem nevyhnut-
nych informacii, o ktorom rozhoduju vecné a personalne okolnosti konkrétneho
podniku. Je nutné, aby prognéza budiceho vyvoja nadvdzovala na analyzu stavu
z minulosti a st¢asnosti, no netreba zabuidat’ ani na novovzniknuté, zatial’ neznadme
faktory. (Sedlackova, Buchta, 2006, s. 13)

Vysledkom analyzy vonkajsieho prostredia si najdené prilezitosti a hrozby.
PrileZitosti by mala stratégia podniku co najlepSie vyuZit a hrozbadm by sa mala
vyhybat, pripadne aspon zmiernit ich dopad. (Dedouchova, 2001, s. 16) Fotr, Va-
cik, Soucek, Spacek a Hajek (2012, s.40) tvrdia, Ze pri stanoveni tychto hrozieb
a prileZitosti je dolezité, aby analyza brala do uvahy minulost, pritomnost
a buddcnost. Podstatné pre dosiahnutie strategickych cielov je popri analyze aj
sledovanie javov a faktorov relevantnych pre strategicky zamer.

3.4.1 Makroprostredie

V literatarach od roéznych autorov najdeme odliSné pomenovania v suvislosti
s tymto prostredim. Makroprostredie s malymi obmenami niektori nazyvaju mak-
rookolie, ¢i dokonca SirSie okolie podniku. VZdy sa vSak jedna o prostredie vyjad-
rujuce celkové politické, ekonomické, socialne a technologické okolie, v ktorom sa
dany podnik pohybuje.

Na uspesnost a efektivnost podniku mézu mat' vplyv miera inflacie, politicka
stabilita, revolu¢né technologické inovacie, demograficky pohyb populacie ¢i do-
vozné obmedzenia zhladiska surovin. Vyrovnanost stymito vplyvmi sa
u jednotlivych podnikov vyrazne lii, a to je prave rozhodujicim faktorom, preco je
jeden podnik uspesSnejsi ako druhy. (Sedlackova, Buchta, 2006, s. 16). Svobodova
(2011, s. 163) zdoraziuje, Ze podnik ovplyviiuje prostredie celej ekonomiky, a to
nie len narodnej, ale aj eurdpskej a svetovej. Podla nej, analyza makroprostredia
sluZi k odhaleniu dc¢inku zmien faktorov tohto prostredia pdsobiacich na dany
podnik.

Analyza skima faktory a tendencie vzdialeného okolia. Makroprostredie ob-
sahuje podmienky a vplyvy, ktoré su vytvarané nezavisle od podniku bez ohl'adu
na to, ako sa podnik sprava. V tomto pripade podnik nemo6Ze nijakym spésobom
aktivne ovplyvnovat stav okolia, no mdZe aspon reagovat a pripravit sa na rozne
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alternativy. Je tak schopny ciastoCne ovplyvnit, pripadne aj zmenit smer, ktorym
sa bude d’alej vyvijat. (Sedlackova, Buchta, 2006, s. 16)

PESTE analyza

V managemente sa ¢asto pre analyzu makroprostredia vyuziva analyza PEST. Za
kl'i¢ové sucasti makroprostredia moZeme v tomto pripade povaZovat faktory poli-
tické alegislativne, ekonomické, socidlne a technologické. (Fotr, Vacik, Soucek,
Spacek a Hajek, 2012, s. 307)

VnaSom pripade vyuzZijeme rozsirend analyzu. Pridanim d'alSieho vplyvu
vznikd obdobna analyza oznacena tieZ na zaklade zaciatocnych pismen nasledov-
nych faktorov:

e P - politicko-legislativne faktory,
¢ E - ekonomické,

e S - socialne,

e T - technologické,

e E - ekologické.

Prave takato analyza nam umozZnuje zistit trendy, ku ktorym dochadza, a ktoré
moZu mat vyrazny vplyv na buduci vyvoj. (Kozel, Mynatova, Svobodova, 2011,
s.45) Jej cielom je popisat prostredie, kde sa firma nachadza. Podnik sice nema
vplyv na toto prostredie, no méze aspon vytvorit opatrenia na vyuZitie prileZitosti
a minimalizaciu rizika, ako sme uZ vysSie spominali pri analyze vonkajsieho pro-
stredia. Bez takychto konkrétnych krokov by potom mohla vzniknut analyza bez
vystupu, ¢o by znamenalo neschopnost d'alej s nou akymkol'vek sp6sobom praco-
vat. (Vachal, Vochozka, 2013, s. 667)

KedZe analyzu vytvarame preto, aby ndm nejakym spésobom pomohla
k spravnemu riadeniu podniku, v nasledujucich odsekoch si postupne a najma po-
drobnejSie rozoberieme jednotlivé spominané faktory, ktoré ju tvoria.

1. Politicko-legislativne faktory

Na cely podnikatel'sky sektor, ako aj na obor podnikania m6Zu mat vyrazny vplyv
prave politické a legislativne faktory, ktoré vyznamnou mierou p6sobia na uroven
prileZitosti a hrozieb. Legislativne obmedzenia m6Zu limitovat' pripadné strategic-
ké moznosti podniku. Napriklad antitrustové zakony brania podnikom ziskat do-
minantné postavenie na trhu, reguldcie suvisiace so znecistovanim ovzdusia sa
snazia prinutit podniky, aby zmenili technoldgie a produkovali vyrobky neposko-
dzujuce Zivotné prostredie. (Dedouchova, 2001, s. 28)

Poziciu a mieru investi¢nej angaZovanosti podniku vymedzuju politické fakto-
ry. Patria medzi nich typ astabilita vlady, sloboda tlace, uroven byrokracie
a korupcie, regulacie a deregulacie ekonomiky aich trendy, moZnost zmien
v politickom prostredi. (Dvoracek, Sluncik, 2012, s. 10)
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2. Ekonomické faktory

Ekonomické prostredie byva hodnotené pomocou vyznamnych makroekonomic-
kych identifikatorov ovplyviiujiicich hospodarstvo krajiny. Styri najpodstatnejsie
z nich sui miera ekonomického rastu, irokova miera, menovy kurz a miera inflacie.
(Svobodovi, 2011, s. 164)

Ekonomicky rast vedie kzvySeniu spotreby a moznosti I'ahSie odolat tlaku
konkurencie. Hlavnhym dévodom cenovej vojny je ekonomicky pokles, ktory nao-
pak zvySuje tlak konkurencie a zniZuje spotrebu, ¢im sa vytvara hrozba niZsich
ziskov. Zmeny v ekonomike je mozné predpovedat, no je potrebné, aby manazéri
sledovali jej priebeh. (Dedouchovd, 2001, s. 26)

Dolezitym identifikdtorom pre podnikatel'ov, ktori si potrebuju poZicat penia-
ze, je klesajuca irokova miera znamenajuica priaznivé podmienky pre financovanie
podniku. Prave ona urcuje, aké vel'ké budu kapitalové naklady, naklady rozhoduju-
ce o zavedenti stratégie. (Dedouchovg, 2001, s. 26)

Menovy kurz predstavuje pomer meny danej krajiny k jednotke meny inej
krajiny. V pripade, Ze sa kurz danej meny voci vybranej mene oslabuje, dochadza
k obmedzeniu hrozby konkurentov zo zahranicia a zaroven rastie moznost preda-
jov v zahranici. (Dedouchova, 2001, s. 26)

Posledny, najmenej predpovedatelny identifikator z hl'adiska budiceho vyvo-
ja, je miera inflacie. Sp6sobuje, Ze ekonomicky rast je pomalsi, miera inflacie vyso-
ka a menovy kurz premenlivy. Skuto¢nti mieru vynosnosti, ktord je mozné dosiah-
nut, mozno v inflacnom prostredi len tazko predvidat. Znamena to, Ze vysoka in-
flacia nehra v podnikoch priaznivu rolu. (Dedouchova, 2001, s. 26)

3. Socialne faktory

Dal$im ¢initelom, ktory meni organiza¢né spravanie, st socidlne a demografické
trendy. Vo vyspelych krajinach so starnicou populaciou dochadza k zmenam hod-
not spotrebitelov. Organizacie tak musia zmenit svoje spravanie a ponukat iba
vyrobky a sluzby, ktoré su za takychto podmienok Ziadané. (Dédina, Odchazel,
2007,s. 25)

Medzi oblasti socidlneho prostredia, ktorym venujeme pozornost, patria pre-
dovSetkym zmeny Zivotného Stylu, vacsi doraz na zdravie, ale aj rastici zaujem
o aktivne formy odpocinku. Novym trendom je aj snaha zlepSit Zivotné prostredie.
Demografické prostredie ma vplyv na Struktdru obyvatel'stva, vzdelanie, starnutie
populacie a zmeny v pocte narodenych deti. Prejavuje sa to napriklad vstupom
sukromnych podnikatel'ov prevazne do Statnych subjektov. (Svobodova, 2011,
s. 164-165)

4. Technologické faktory

Vsucasnosti sa tempo technologickych zmien zrychluje. Rychle zmeny
v technolégii a v technickom odvetvi sa uskutoc¢nuju vo viacerych odvetviach. Fir-
my, ktoré sa chcu vzdialit od konkurencie, maji vybornu prileZitost ako to dosiah-



Prehl'ad literatury 23

nut, no naopak firmu, ktora zmeny iba nasleduje, to mdze vyrazne ohrozit. Treba
si tiez uvedomit, Ze v niektorych oboroch su technické zmeny zanedbatelné
a existuju aj také obory, kde zmeny znamenaju zniZovanie kvality, ceni sa prave
tradi¢na vyroba. Okrem zrychl'ovania tempa technologickych zmien st charakte-
ristické aj d’alSie trendy ako napriklad rychle starnutie vyrobkov, pribidanie no-
vych moznosti vyroby, ¢i pokles priemerného Zivotného cyklu vyrobkov. (Svobo-
dova, 2011, s. 164)

Sirsi pohl'ad na technologické faktory hovori, Ze ide o vyuZitie vedy a techniky
v podnikovych aktivitach a vd'aka tomu tu zarad'ujeme informacné technologie,
riadiace met6ody, komunikacné technolégie, vyrobky a postupy vyroby. Technol6-
gie je mozné delit do troch vacsich skupin na zakladné, klicCové arodiace sa. Na
rozdiel od zakladnych, ktoré mozu vyuZzivat vSetky podniky, klI'i¢ové si dostupné
len niektorym podnikom a umoziuju bud’ vyrabat s niz§imi nakladmi, alebo ponu-
kat' diferencované produkty. Rodiace sa technoldgie su vo vyvoji, ale v budicnosti
maju vel'ky potencial ako kI'icové technoldgie. (Dvoracek, Sluncik, 2012, s. 14-15)

5. Ekologické faktory

V kazdej krajine existuje iny pohl'ad na ekologické pravidla vzhl'adom k Zivotnému
prostrediu. Ekologické predpisy maju vyrazny vplyv na investi¢nud stavbu, ako aj na
pouZitie vybranych materidlov a noriem. Vac¢si predpoklad pre realizaciu maju pro-
jekty, ktoré beru ohl'ad na Zivotné prostredie. Ak nepozname ekologické trendy,
moZeme sa dostat do konfliktu s miestnymi zvykmi, ¢i regulaciami, preto sa o tieto
trendy treba viac zaujimat. (Fotr, Vacik, Soucek, Epaéek, 2012, s.306) Mallya
(2007, s. 48) medzi ekologické trendy zahfnia ochranu Zivotného prostredia, vplyv
klimy na niektoré podniky a jej zmeny, zdroje energie (iba tie, ktoré sa daju obno-
vit), recyklaciu, dostupnost’ a vyuZitie vodnych zdrojov.

3.4.2 Mikroprostredie

Tak ako pre makroprostredie, aj pre mikroprostredie existuju v roznych literatu-
rach synonymické vyrazy, bud mikrookolie, alebo blizke okolie podniku. Ide
o odvetvie, v ktorom firma pdsobi. Firma svojimi aktivitami méze mat vyrazny
vplyv na okolnosti, situacie a vplyvy, ktoré toto prostredie zahftia. Vo vSeobecnosti
je mikroprostredie tvorené partnermi (dodavatelia, odberatelia, atd’.), konkurenci-
ou, zakaznikmi, verejnostou a pod. Podla Koudelku a Vavru (2007) sa mikro-
prostredie c¢leni na vertikdlne (dodavatelia, firma, obchodnici a zadkaznici)
a horizontalne (konkurencia, firma, verejnost). Pre tvorbu stratégie a celkovo pre
podnik je vel'mi dolezité poznat mikroprostredie. (Jakubikova, 2008, s. 83-84)
NajblizSie k podniku ma prave mikrookolie, ktoré ma vel'mi silny vplyv na
podnik. Jeho neoddelitel'nou sucastou by urcite mala byt analyza podniku, ktora sa
upriamuje na existenciu a vyznam najvacsich konkurenc¢nych podnikov v odvetvi,
na historiu a potencial odvetvia v bududcnosti, citlivost odvetvia v suvislosti so
zmenami hospodarskej situacie, intenzitu sucasnej konkurencie a opatrenia ohla-
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dom novych konkurentov ¢i nejakych substitu¢nych produktov, hlavnych dodava-
tel'ov a hlavnych odberatel'ov urcitého odvetvia. (giman, Petera, 2010, s. 29)

Sedlackova a Buchta (2006, s 11) pri analyze mikrookolia kladu d6raz na kon-
kurencné prostredie. Tvrdia, Ze aj UispeSny podnik sa pod tlakom konkurenc¢nych
sil moZe dostat’ do problémov. Pre takito analyzu sa pouZiva zndmy Porterov mo-
del piatich konkuren¢nych sil.

PORTEROV MODEL piatich konkurenc¢nych sil

V osemdesiatych rokoch dvadsiateho storocia sa objavuje harvardsky pristup do-
siahnutia konkurencnej vyhody podniku, ktory Siril profesor Michael Porter. Knihy,
ktoré vydal, si vel'mi rozsiahle, ¢o ma negativny vplyv na interpretaciu Porterovho
pristupu, pretoZe dal$i autori si vyberaju len urcité casti bez nadvaznosti
a vyznamu. Sposobuje to, Ze efekt navrhovanych Porterovych postupov straca pri-
nos. (Zuzak, 2011, s. 92)

ManaZérom pri uskuto¢neni analyzy konkurenc¢nych sil a zaroven odhaleni
prilezitosti a hrozieb pomaha model piatich konkurenc¢nych sil vyvinuty prave Por-

terom. Tento model analyzuje:

e riziko vstupu potencialnych konkurentov,

rivalitu medzi uz existujucimi podnikmi,

¢ vyjedndavaciu silu kupujucich,

¢ vyjednavaciu silu dodavatel'ov,

hrozbu substitatov. (Dedouchova, 2001, s. 17)

MNovo vstupujlce, potencidlne podniky
(hrozba novej konkurencie)

¢

Dodavatelia $ Konkurencia v odvetvi Odberatelia
{vplyv dodavatelov na vyjednavanie) (stperenie stéasnych podnikov) ¢ (vplyv odberatelov na vyjednavanie)

{

Substitdaty
(hrozba nahraditelnych wyrobkov)

Obr. 2 Porterov model piatich konkuren¢nych sil
Zdroj: Porter, 1994, s. 4.

Porter tvrdi, Ze podniky pri zvySovani cien a dosahovani vysSich ziskov obmedzuju
hlavne konkurenc¢né sily. Ovplyviiujd vyvoj podniku, vyvoj mikrookolia, no okrem
toho su schopné menit sa v Case. Strategicky manaZér, ktory pozna prileZitosti
(slaba konkurencia) a hrozby (silna konkurencia), by mal byt schopny sformulovat
prislusné stratégie, ktoré vedu k adaptacii na hrozby minimalne jednej z piatich sil
dosiahnutia konkurenénej vyhody. (Dedouchova, 2001, s. 17)
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Konkuren¢né sily Porterovho modelu

1. Hrozba vstupu novych konkurentov

Obava z potencialnych konkurentov vznika pri pomysleni na firmy, ktoré este nie
su sucastou konkurenc¢ného prostredia, ale je moZné, Ze sa do neho na zaklade
vlastného rozhodnutia dostanu. To, aké vel'ké riziko hrozi v pripade vstupu novych
konkurentov, zavisi od bariér, ktoré vstupuja do odvetvia. Jedna sa o faktory bra-
niace podniku, aby sa presadil. Okrem toho, Ze vyska tychto bariér je hlavnym fak-
torom vynosnosti, ich prekonavanie je spojené s narastom nakladov. (Svobodovj,
2011, s.166)

Ekoném Joe Bainem zdroje bariér pri novom vstupe rozdelil do troch hlav-
nych skupin, ato oddanost zakaznikom, maximalne nakladové vyhody a miera
hospodarnosti.

Zakaznici, ktor{ preferujui vyrobky podnikov dlhsie fungujucich na trhu pred
vyrobkami novych podnikov, sa nazyvaju oddani zakaznici. Podnik s takymito za-
kaznikmi spdsobuje vel'ké problémy novym konkurentom pri ziskavani podielu na
trhu. Potencialni konkurenti by museli vynalozit vel'ké naklady, aby zmenili roz-
hodnutia sticasnych zakaznikov. (Dedouchova, 2001, s. 18)

Nizsie aplné naklady su pre existujice podniky tiez vyhodou. LepSie technolé-
gie pri vyrobe, patenty, materidly atd. mo6Zu tieto nakladové vyhody zapricinit.
Banky potom povaZuju sucasné podniky za menej rizikové ako tie novovzniknuté.
(Dedouchovi, 2001, s. 18-19)

Dolezita je aj miera hospodarnosti, pri ktorej sa neustale sleduje vztah nakla-
dovych vyhod s vel'kostou podielu, ktory podnik na trhu ma. V pripade vyznam-
nosti nakladovych vyhod sa vyrazne zvysuju kapitalové naklady novych konkuren-
tov, ktori vd'aka zvySenému riziku zvazujd svoj vstup na dany trh. (Dedouchov3,
2001,s.19)

Je vel'mi doblezité, aby si podnik uvedomil vyhodu ziskania a hlavne udrzania
vSetkych tychto vyhod. Mal by sledovat’ aktualnu situdciu, pretoZe ak je riziko, Ze
na trh vstipi nejaky novy podnik nizke, existujici podnik ma prilezitost byt zisko-
vejsi, a to na zaklade stanovenia vyssich cien, ktoré si v takej situacii mézZe dovolit.
(Dedouchova, 2001, s. 19)

2. Superenie sucasnych podnikov

Rivalita medzi jednotlivymi podnikmi predstavuje snahu, ktoru konkuren¢né pod-
niky vynalozia na ziskanie pozicie na trhu. NajcastejSie sa stretavame s rivalitou
cenovou, ktord je spésobend silnym superenim medzi podnikmi. Takato rivalita
obmedzuje ziskovost a zniZuje vynos z predaja. Rozsah rivality v ramci podnikov
sposobuju tri faktory, a to Struktdra odvetvia, podmienky dopytu a vySka bariér pri
vystupe. (Sedlackova, 2011, s. 166)

Velkost podielu danych firiem urcuje Strukturu odvetvia. Existuju rozne
Struktiry a kazda z nich ma iny désledok pre rivalitu. Pozname Struktiry bez do-
minantného podniku, kde celok tvori niekol'’ko malych ¢i strednych podnikov, a aj
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také, ktoré sa vyznacuju len malym mnoZstvom vel'kych podnikov, pripadne jed-
nym podnikom. (Dedouchovi, 2001, s. 19)

Podmienky dopytu su pre podnik priaznivé, ak je dopyt rastuci, pretoZe vd'aka
tomu moZe podnik rozsirit svoj sucasny podiel na trhu a nemusi sa usilovat o trh
inych podnikov. Dopyt rastie iba v dvoch pripadoch, bud’ vtedy, ked' trh rastie pri-
budanim novych zakaznikov, alebo ak uZ existujici zakaznici za¢nl nakupovat vo
vacsom mnozstve ako doteraz. Je jasné, Ze pri klesajicom dopyte bude konkuren-
cia podnikov ovela vacSia, o znamen3, Ze ide o hrozbu pre podniky. Iba v pripade,
Ze ziskaju Cast trhu niektorého z ostatnych podnikov, mézu dosiahnut rast. (Dedo-
uchovi, 2001, s. 21)

Ak dopyt klesa, hrozbou su aj vystupné bariéry. MoZno medzi nich zahrnat
napriklad vklad penazi do zariadeni, ktoré nemozno predat ani inak pouzit, emo-
cie, vd'aka ktorym podnik nechce odist' z daného odvetvia, vztahy vo vnutri podni-
ku suvisiace so stratégiou a podobne. (Dedouchova, 2001, s. 21)

3. Hrozba substititov

V pripade, Ze je moZné vytvorit statok, ktory v spotrebe dokaze nahradit produkt
daného podniku, definujeme to ako hrozbu substititu. Je moZné, Ze substitut bude
mat’ lepsSiu cenu, alebo sa vyrazne odlisi svojou kvalitou a zakaznik za¢ne nakupo-
vat namiesto povodného vyrobku tento statok. Hrozba substitttov je roézna podla
toho, v ktorej oblasti podnik podnika. Ak je odvetvie ve'mi ohrozené substititmi, je
dolezité najprv pochopit, aké potreby sa snazi uspokojit, a to z pomerne Sirokého
hl'adiska. Niektoré odvetvia su totiZ vzajomne prepojené. Treba mysliet na to, Ze
substituty vznikajua vo vSetkych oblastiach podnikania, a preto sa tato hrozba ne-
smie podcenit. (Sedla¢kova, Buchta, 2006, s. 50)

4. Vyjedndavacia sila dodavatel'ov

Dodavatelia svoju silu ukazuju pri uzatvarani obchodnych zmluv s podnikmi. Silni
dodavatelia si dokaZzu vydobyt vacsie vyhody ako ti slabsi. Dodavatelia si najvac-
Sou hrozbou, ak zvysia ceny a podnik ich musi bud’ prijat, alebo prejst na odber
produktov s nizSou kvalitou. Ani jedna z variant nespdésobuje podniku vyssi zisk, ¢o
znamena, Ze ziskovost podniku ¢iasto¢ne zavisi na dodavatel'skych schopnostiach.

Vv

ceny, ¢o je mozné iba v pripade, Ze narazi na slabého dodavatel'a. (Dedouchova,
2001, s.22)
Sedlackova (2011, s. 166) vidi vacsiu silu dodavatel'ov v niekol'kych pripa-

doch, ktorymi su:

e 7iadny alebo minimdalny pocet dodavanych substitatov,

e nepodstatnost podnikatel'ského odvetvia pre dodavatel'ov,

¢ vyrazna odliSnost dodavatel'ov,

¢ hrozba vertikalneho spojenia jednotlivych dodavatel'ov,

¢ neschopnost vertikdlneho spojenia jednotlivych kupujucich.
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5. Vyjednavacia sila kupujucich

Podobne ako dodavatelia, aj kupujici mézu byt hrozbou, ak sa usiluji o ziskanie
lepSich podmienok vyjednavanim niZSej ceny, ¢i poZadovanim vysSSej kvality
a spolahlivejSieho servisu. Takyto odberatelia vyvijaju tlak na podnik, ktory vd'aka
tomu dosahuje niZsi vynos a v ramci odvetvia dochddza aj k rozvrateniu vztahov
medzi konkurentami. Podnik mdze zvysit ceny a zabezpecit si tak vySsi zisk, iba ak
vie, Ze jedna so slabym kupujtcim. (Sedlackova, Buchta, 2006, s. 54)

Podl'a Portera vacsia sila kupujucich sa objavuje v pripade splnenia niektorej
z tychto podmienok:

e ak ku hlavnému postaveniu odberatel'ov vedie to, Ze prostredie ponukajtce
vyrobky obsahuje viacero malych podnikov a odberatelia predstavuji malo
vel'kych podnikov,

e ak odberatelia nakupuju vo velkom mnozZstve a snaZia sa kvdli tomu zjedna-

vV

¢ ak sa odberatelia m6Zu rozhodovat medzi viacerymi predavajucimi podnikmi,
¢o sp0Osobi, Ze podniky s vy$Simi cenami sa musia prisposobit’ konkurujicim
podnikom a tieZ zniZovat ceny, aby si ziskali zakaznikov,

¢ ak je ekonomicky mozné, aby odberatel’ nakupoval sucasne od viacerych pre-
davajucich podnikov,

e ak je moZné, aby si odberatel’ sdm vyrobil to, o pévodne chcel kupit od pre-
davajuceho pri niZsich nakladoch, pricom si predavajici musi uvedomit vaz-
nost tejto hrozby. (Dedouchova, 2001, s. 22)

3.5 Analyza vnutorného prostredia

Analyzovat vnutorné prostredie znamena zhodnotit' situaciu firmy. Ak chceme pre
podnik navrhnuit stratégiu ucinnu vzhl'adom k vonkajSiemu prostrediu a zaroven
realizovatelni a udrzatelnd, pricom budeme resSpektovat moznosti podniku, je
nutné previest analyzu vnutornych zdrojov podniku, ako aj analyzu schopnosti
firmy. Pri hodnoteni zdrojov je ddlezité brat do tivahy vsetky druhy zdrojov, preto-
Ze to nie je také jednoduché. Hlavné zdroje mozZno rozdelit do Styroch elementar-
nych skupin:
e HMOTNE zdroje - stroje, budovy, energie a podobne (vd'aka zndmemu stavu
a Struktare ich moZeme jednoducho identifikovat),
o NEHMOTNE zdroje - licencie, patenty, lojalita zamestnancov a podobne (st
meratel'né a mozno ich porovnavat, preto je ich identifikacia zloZitejsia),
e LUDSKE zdroje - medzi hmotné zdroje patria l'udia, ich pocet, vekova
a kvalifika¢na Struktira, k nehmotnym zdrojom zarad'ujeme schopnosti, sku-
senosti a podobne,
e FINANCNE zdroje - vlastny kapital, finan¢na hotovost, vedenie pohl'adavok
a zavazkov. (Vochozka, Mulac, 2012, s. 348)



28 Prehlad literatury

Vysledkom analyzy vnutorného prostredia je odhalenie slabych a silnych stranok
podniku v jeho pouzitel'nych oblastiach. Kazdy podnik ma niekol'ko silnych, no tak-
tiez slabych stranok. Financ¢ne silnejSie byvaju vacsSie podniky, ktoré vSak nie su
natol’ko efektivne pre malé segmenty na trhu a okrem toho pomalSie reaguju na
zmeny. (Mallya, 2007, s. 53)

3.5.1 Analyza zdrojov a schopnosti podniku

Aby sme zistili slabé a silné stranky podniku, pre analyzu vnutornych faktorov mo-
zeme vyuzit niekol'’ko metdd. V dalSich podkapitolach sa podrobnejsie budeme
venovat dvom z nich, a to principu kIiCovych faktorov a metéde hodnotového re-
tazca.

Princip kI'aic¢ovych faktorov

VSetky podniky maju svoje charakteristické zdroje a schopnosti, no pre dosiahnu-
tie Uspechu su nutené sledovat aj kl'iCové faktory. Na zaklade tychto faktorov je
mozné zistit, aké ma podnik prednosti a ¢o je teda jeho konkurencnou vyhodou.
Pomocou kl'acovych faktorov vieme vydedukovat, ¢i je podnik uspesny, alebo nie
je, a aj to, ¢i dosahuje zisk alebo nie. Pri ur¢ovani stratégie podniku patria kl'icové
faktory k hlavnym vychodiskam. (Sedlackova, Buchta, 2006, s. 61)

Existuje mnozZstvo autorov, ktori popisuju kltucové faktory, ale kazdy z nich
k ich analyze pristupuje po svojom. Podl'a Charvata (2006, s. 155) su kl'i¢ové fak-
tory napomahajtce plnit dlhodobé ciele rozvoj 'udského kapitalu, marketingova
podpora, strategické partnerstvo s materskou firmou a unikatnost zdrojov. Lhot-
sky (2010, s. 43) za nevyhnutnd povazuje analyzu piatich skupin faktorov, ktorym
sa budeme v nasledujucich odstavcoch blizsie venovat.

Faktory technického rozvoja

K tomu, aby podnik ziskal konkurenc¢nu vyhodu, intenzivne napomaha technicky,
niekde uvadzany aj ako vedecko-technicky rozvoj. Prispieva k tvorbe nového, alebo
sa snazi vylepSit uz existujuci vyrobok trhu, ¢im dochadza k zlepSeniu vyroby
a zaroven k zlepSeniu cenovej politiky. Pre podnik mo6Ze byt technicky rozvoj dole-
Zity aj v pripade, Ze sa priamo nezaoberd tymto rozvojom ani vyrobou, staci, Ze
tovar nakupuje a usiluje sa predat ho konkrétnemu zdkaznikovi. Neustale sa treba
zamysSl'at nad tym ako efektivne zladit' to, ¢o firma ponuka, s tym, ¢o zakaznik chce,
snaZzit sa dopredu odhadnut technologicky vyvoj v obore a nebranit’ sa inovaciam.
(Lhotsky, 2010, s. 53-54)

Distribu¢né a marketingové faktory

Povaha produktu a pocet zakaznikov rozhoduju o déleZitosti marketingovych fak-
torov. V sicasnej dobe je vSak prave marketing to, o zabezpecuje konkuren¢nu
vyhodu, o znameng, Ze dodleZitost tychto faktorov skutocne narasta. Pod marke-
ting zarad'ujeme Cinnosti, ktoré plnia potreby a poZiadavky trhu za tcelom ich zis-
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ku arealizacie. K dosiahnutiu marketingovych ciel'ov sluZi podniku subor marke-
tingovych nastrojov, inak nazyvany aj marketingovy mix. Faktory tvoriace tento
mix su product (produkt), price (cena), place (miesto a distribucia), promotion
(propagacia), ktoré maju na zaklade rovnakych zaciatonych pismen stuhrnné
oznacenie ,4P“. (Lhotsky, 2010, s. 43)

Vyrobné faktory a faktory riadenia vyroby

Hlavnym ciel'om pre podnik je vyrabat produkty schopné konkurencie pri ¢o naj-
nizsich nakladoch. V pripade, Ze sa jedna o vyrobné faktory a faktory riadenia vy-
roby, je dobré spomenut’ aj analyzu hospodarnosti a u¢innosti servisnych procesov
podniku. Okrem toho sa v sucasnosti vyZaduje flexibilita vyrobnych moZnosti, a to
najma kvoli rozSirujucemu sa trendu stale kratSieho Zivotného cyklu vyrobkov.
(Lhotsky, 2010, s. 52-53)

Faktory pracovnych zdrojov

Pre podnik je v tomto pripade ddlezité zistit' Styri zakladné veci, a to, ¢i ma vhod-
nych l'udi s potrebnymi znalostami na spravnom mieste, ¢i dokaZe poskytnut laka-
vé pracovné podmienky, aké ma vztahy s orgdnmi pre vzdelavanie a aka je infor-
movanost pracovnikov o vnitornom rozvoji organizacie. (Mallya, 2007, s. 63)

Lhotsky (2010, s. 58) ako dolezity poznatok dodava efektivnost personalnej
politiky, s ¢im suvisi organizacna Struktdra firmy, riadenie I'udskych zdrojov, ve-
denie a hodnotenie lI'udi, stimulacia zamestnancov a ich motivovanie. To, ¢i je pod-
nik dspesny, je zvycajne v rukach prave tychto l'udi.

Horovitz (1994, s. 66) je nazoru, Ze skepticky zamestnanec nie je schopny pre-
svedcit zakaznika, z Coho vyplyva, Ze podniku sa bude darit, iba ak bude mat’ za-
mestnancov, ktorych presvedci o svojej kvalite a oni budd mat’ rovnaky vplyv na
zakaznikov.

O dolezitosti I'udskych zdrojov nepochybuje mnozstvo autorov, jednou z nich
je rozhodne aj Cimbalnikova (2013, s. 19), ktora hovori, Ze stratégia podniku tzko
suvisi so stratégiou 'udskych zdrojov.

Financ¢né a rozpoctové faktory

Finan¢né a rozpoctové faktory ndm na zdklade finan¢nych hl'adisk pomahaja zana-
lyzovat' terajsi stav podniku a zaroven zistit, ¢i je zvoleny strategicky rozvoj pod-
niku vobec redlny. Ak chceme zhodnotit' finan¢né faktory, méZeme k tomu pouzit
ako jednoduché, tak aj zloZitejSie metody. Jedna sa napriklad o majetkovu Struktu-
ru podniku znazorfiujucu skutocne detailnt Strukturu aktiv v podniku, finan¢nu
Struktiru podniku, ktora zobrazuje Struktdru podnikového kapitalu sliZiaceho ako
finan¢ny zdroj majetku alebo aj vykaz ziskov a strat, ktory nas informuje o tom aké
naklady, vynosy a hospodarsky vysledok ma podnik za urcité obdobie. (Lhotsky,
2010, s. 49-51)
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Metoda hodnotového retazca

Pre zistenie slabych a silnych stranok podniku mézeme vyuzit aj Porterov hodno-
tovy retazec. Ide o nastroj, prostrednictvom ktorého je mozné identifikovat spo-
soby ako vytvorit pre zakaznika vac¢Siu hodnotu. Konkurenc¢na vyhoda vznika hod-
notou vytvorenou nasimi zdrojmi a za pomoci naSich schopnosti. No okrem toho
existuju vo firme aj d’alSie ¢innosti, ktoré tvoria pre zakaznika hodnotu zabezpecu-
jucu preferenciu nasho vyrobku pred konkuren¢nym. (Kotler, 2007, s. 542)

Michael Porter (1985, s. 557) rozliSuje devat takychto ¢innosti. Pat z nich pat-
ri medzi primarne €innosti a zvyS$né Styri su sucastou podpornych ¢innosti. Na ob-
razku ¢. 3 je tento hodnotovy retazec znazorneny spolu so vSetkymi ¢innostami,
pricom primarne su zobrazené v svetlomodrych cCastiach retazca
a v tmavomodrych moZno vidiet podporné ¢innosti.

Infrastruktira spoloénosti

Riadenie ludskych zdrojov

Vyvoj technologii

Nakup
Logistika Previdzka Lug:stlka Marketlnlg Sluzby
na vstupe na vystupe a predaj

Obr. 3 Hodnotovy retazec
Zdroj: Porter, 1985, s. 557

3.6 Syntéza vysledkov na zaklade SWOT analyzy

Hned' v Gvode je dolezité vysvetlit, co symbolizuji jednotlivé pismena v nazve tejto
analyzy. Skratku SWOT tvoria zaciato¢né pismena konkrétnych anglickych slov:

S (Strenghts) - silné stranky,

W (Weaknesses) - slabé stranky,

O (Opportunities) - prileZitosti,

T (Threats) - hrozby. (Charvat, 2006, s. 35)

Swot analyza je zakladny nastroj pre systematickd analyzu sustred'ujici sa najma
na kl'ac¢ové faktory, od ktorych sa odvija strategické postavenie podniku. Tato ana-
lyza najskor identifikuje najdolezitejSie slabé a silné stranky podniku a potom ich
porovnava s jeho prileZitostami a hrozbami, z coho vyvodi zaver v podobe syntézy

sluZiacej ako hlavné vychodisko pre tvorbu stratégie. (Sedlackova, Buchta, 2006,
s.91)
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Cielom SWOT analyzy je zistit, ako velmi sa snastavajucimi zmenami
v prostredi vie vyrovnat uZ existujuca stratégia podniku a jeho charakteristické
silné a slabé miesta. (Jakubikova, 2008, s. 103)

Podl'a Dédinu a Cejthamra je pre osobu tvoriacu strategicky plan SWOT ana-
lyza potrebna vo viacerych smeroch, a to:

e Logicky napomaha manaZérom pri hodnoteni terajSej a budtcej pozicie ich
firmy.

e Na zaklade spominaného hodnotenia si manaZéri schopni posudit tie naj-
vhodnejSie strategické alternativy v ich sucasnej situacii.

e Aby manazéri dostali informacie o tom, ktoré oblasti (interné alebo externé)
ziskali, ¢i v opacnom pripade stratili ¢ast’ vyznamu z hl'adiska ¢innosti podni-
ku, mdze byt analyza realizovana periodicky.

e Smeruje k lepSej vykonnosti firmy.

Ked'Ze tato analyza pévodne pozostava z dvoch analyz, je dobré vediet, ktorou za-
cat. Odporuca sa ako prvu previest externd analyzu, ¢iZe analyzu OT tykajicu sa
prileZitosti a hrozieb, ktoré suvisia s vonkajsim makro aj mikroprostredim. Hned’
po externej analyze je rovnako dolezité previest aj internu analyzu suvisiacu nao-
pak s vnutornym prostredim. (Jakubikova, 2008, s. 103)

3.6.1  Analyza prileZitosti a hrozieb (externa analyza)

Vd'aka tejto analyze je moZné rozliSovat’ také prileZitosti, ktoré su pre firmu zauji-
mavé a mézu jej zabezpecit urcité vyhody. Na druhej strane upozoriiuje na vnima-
nie problémov, s ktorymi sa podnik bude musiet vyrovnat. Existuje matica prilezi-
tosti na obrazku ¢. 4, ktora hodnoti prileZitosti podl'a atraktivnosti a moZnosti do-
siahnutia Uspechu, ale aj matica hrozieb na obrazku ¢. 5 hodnotiaca rizika na za-
klade vaZnosti a pravdepodobnosti vzniku rizika. (Dédina, Cejthamr, 2005, s. 42)

PrileZitosti zaujimavé iba pri
zvyeni ich atraktivity alebo
pravdepodobnosti Gspechu

Prilefitost ponukajica

najvyiii OZitok

PrileZitosti zaujimavé iba pri
zvyseni ich atraktivity alebo
pravdepodobnosti tspechu

Malé alebo nevyuzitelné
prilefitosti

Obr. 4 Matica prileZitosti
Zdroj: Dédina, Cejthamr, 2005, s. 42
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Mutné skimat hrozbu

Majvaznejsie riziko P .
vainejiieho rizika

Nutné skiimat hrozb
u'r;le sw!.lma rozhul Malé ignorovatelné rizika

Obr. 5 Matica hrozieb
Zdroj: Dédina, Cejthamr, 2005, s. 43

3.6.2  Analyza silnych a slabych stranok (interna analyza)

V ramci tejto analyzy je pri posudzovani slabych a silnych stranok podniku nutné
odstupnovat jednotlivé faktory podl'a dolezitosti (klI'i¢ova silna alebo slaba stran-
ka, okrajova silna alebo slaba stranka, neutralny faktor) a tieZ podl'a vykonu (nizky,
stredny, vysoky). Po spojeni stupiia vykonu a ddleZitosti tvoria vysledok Styri od-
liSné alternativy zobrazené pomocou matice ddleZitosti a vykonu na obrazku ¢. 6.
(Dédina, Cejthamr, 2005, s. 43)

nizky

délezitost sustredit snahu| udrzat snahu

udriat snahu | nizka priorita

Obr. 6 Matica dolezitosti a vykonu
Zdroj: Dédina, Cejthamr, 2005, s. 43

3.6.3 Matica SWOT

Sedlackova a Buchta (2006, s. 92-93) vyvodzuju z matice SWOT Styri varianty stra-
tégii:

e Stratégia SO (MAXI-MAXI) - najpriaznivejSia stratégia pre podnik, pretoze
podnik je schopny vyuZit prileZitosti z okolia za pomoci svojich silnych stra-
nok.

e Stratégia WO (MINI-MAXI) - pri tejto stratégii je hlavnym imyslom minimali-
zovat slabosti podniku, pricom vyuziva prilezitosti, ktoré trh ponuka.

e Stratégia ST (MAXI-MINI) - vd'aka tejto stratégii je podnik schopny uplatne-
nim svojich silnych stranok prekonavat hrozby trhu.

o Stratégia WT (MINI-MINI) - najmenej priazniva stratégia pre podnik, pretoze
umyslom nie je len minimalizovat jeho slabé stranky, ale zaroven celit hroz-
bam, ktoré prichadzajua z trhu.
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Vonkajsie
faktory

PrileZitosti

Vnuitorné
faktory

Silné stranky
s

Stratégia SO
MAXI - MAXI

Slabé stranky
w

Stratégia WO
MINI — MAXI

Stratégia ST
MAXI = MINI

Stratégia WT
MINI = MINI

Obr. 7 Matica SWOT
Zdroj: Duchoti, Safranikova, 2008, s.

98
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4 Metodika prace

Bakalarska praca pozostava z dvoch zakladnych casti, ktoré si pomenované ako
Prehl’ad literatary a Vysledky.

Literarny prehl'ad obsahuje zakladné znalosti z oblasti strategického riadenia
a poukazuje na metodické postupy, ktoré budu pouZité vo vlastnej praci autora.
V prvej Casti literarneho prehl'adu si uvedené stru¢né poznatky tykajuice sa oblasti
strategického riadenia. Za nou nasleduje cast orientovana na strategicka analyzu.
V ramci tejto analyzy su teoreticky vysvetlené aj pojmy prostredie managementu,
analyza vonkajSieho a vnatorného prostredia a dolezita SWOT analyza. Pri ana-
lyzach prostredia st uvedené metddy, ktoré napomahaju k ich realizacii. Teoretic-
ka Cast tejto prace je vytvorena na zaklade nazorov a pohl'adov viacerych autorov
zaoberajucich sa touto oblastou. VSetky informacie su aktudlne asu cerpané
z kvalitnych odbornych literatir, ato najmad zceskych aslovenskych, ale
v niektorych pripadoch aj zanglickych zdrojov. VSetky zdroje si uvedené
v literarnom prehl'ade v zaverecnej Casti prace.

Cast’ Vysledky v tivode zahffia stru¢nu a vystiznt charakteristiku rozoberanej
spolo¢nosti Triple centrum, s.r. 0., ktord zacina jej predstavenim, pokracuje spo-
menutim zakladnych informacii a Statutarneho organu a kon¢i opisanim loga tejto
spoloc¢nosti. Nasleduje analyza vonkajSieho prostredia. Ako prvé je pomocou ana-
lyzy PESTE skiimané makroprostredie. V ramci tejto analyzy su podrobne rozo-
brané politicko-legislativne, ekonomické, socidlne a demografické, technologické
a napokon aj ekologické faktory. Pre presnost a doveryhodnost Statistickych uda-
jov, ktoré st ddleZité pre tito analyzu, je vyuZita stranka samotného Statistického
uradu Slovenskej republiky, ktorej sicastou je aj potrebnd databaza SLOVSTAT
online. Okrem toho niektoré udaje su ¢erpané z vyro¢nych sprav Narodnej banky
Slovenskej republiky. Spoloc¢nost Triple centrum, s.r.o. sa nachadza priamo
v KoSiciach, preto pri analyze urcitych faktorov je vyskum sustredeny priamo na
toto mesto, no vzhl'adom na dostupnost tudajov je vacSinou uvadzany pohlad
v ramci celej krajiny. Po makroprostredi je analyzované aj mikroprostredie za po-
moci zvoleného Porterovho modelu piatich konkuren¢nych sil v zvolenom poradi.
Ako prvé je popisané riziko vstupu novych konkurentov, potom nasleduje stpere-
nie sucasnych podnikov, vplyv kupujtcich a nasledne dodavatel'ov na vyjednavaciu
silu a na zaver je zhodnotena hrozba substititov. Aby firma bola Gspesn3, je nutné
zhodnotit konkurenciu, a to je mozné prave na zaklade tohto modelu, takze z tohto
dovodu bol aj zvoleny. Pri skimani mikroprostredia st nevyhnutné internetové
zdroje s informaciami o konkurentoch a dodavatel'och. VSetky udaje uvedené pri
analyze vonkajSieho prostredia maju rocny odstup a siahaju od roku 2009 po naj-
dostupnejsi rok v databazach. V celom texte tejto analyzy sa v zatvorkach odkazuje
na prileZitosti (0), a taktieZ na hrozby (T), ktoré su na zaklade faktov identifikova-
né, pre lepsSiu prehl'adnost spisané do tabul'ky a nasledne pouZité v SWOT analyze.
Po analyze oboch casti vonkajsieho prostredia pokracuje analyza prostredia vnu-
torného. Zvoleny Princip klicovych faktorov dopomaha k analyzovaniu spolo¢nos-
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ti Triple centrum, s. r. 0. z jej vnutra. Medzi kl'ic¢ové faktory patria faktory technic-
kého rozvoja, pracovnych zdrojov, vyrobné faktory a faktory riadenia vyroby, dis-
tribu¢né a marketingové aako posledné finan¢né arozpoctové faktory. Takato
analyza je ddleZita pre zistenie schopnosti a perspektivy danej spolo¢nosti. Udaje
a informadcie o firme su z vel'kej casti od konatel'ky tejto spolo¢nosti, no su doplne-
né aj z jej webovych stranok, zo stranky obchodného registra Slovenskej republiky,
¢i zinych internetovych zdrojov. Pri vnutornej analyze je v texte upozornené na
slabé (W) asilné (S) stranky spolocnosti, ktoré jasne vyplyvaju zo ziskanych in-
formacii, su taktieZ spisané do tabulky a neskor vyuzité v analyze SWOT. Po inter-
nej analyze nasleduje uZ spominana SWOT analyza. V rdmci nej je vytvorena SWOT
matica, ktord obsahuje uZ len faktory povaZované za najddleZitejSie
a najvyznamnejsie. Vyber takychto faktorov prebehol v spolupraci s majitel’kou
fitness centra za vyuzitia matice prilezitosti, matice hrozieb a matice dodleZitosti
a vykonu v sulade s literatdrou podl'a autorov Dédina, Cejthamr (2005). Nasledne
spojenim niektorych z faktorov SWOT matice a ich zhodnotenim sd vytvorené Styri
rézne stratégie pre podnik, a to MAXI-MAXI, MINI-MAXI, MAXI-MINI, MINI-MINI,
ktoré by mali v buduicnosti zlepSit prevadzkovanie spolo¢nosti a dokonca podporit
jej rozvoj. Po konzultacii s majitel’kou st iou vybrané dve stratégie aj ekonomicky
zhodnotené.

Cela praca obsahuje kvoli lepSej prehl'adnosti dolezitych informacii v danej
problematike tabulky a obrazky, ktoré su vytvarané samotnou autorkou. Pri Kres-
leni obrazkov je vyuZzivany aj skicar a po vytvoreni st vloZené do prace.

Po vlastnej praci v Casti VysledKky nasleduje Diskusia, v ktorej sa riesi to, ¢im sa
praca zaobera. Su tam konkrétne rozoberané udaje ziskané z analyzy vonkajSieho
aj vnutorného prostredia, ¢o znamend, Ze sU popisané najdoleZitejSie hrozby
a prilezitosti spolo¢nosti 3PLE a tieZ najvyznamnejSie slabé a silné stranky tejto
firmy. Podstatou Diskusie je zhrnutie jednotlivych navrhovanych stratégii, ich
stru¢né zhodnotenie a prinos pre spolo¢nost. Na konci tejto casti je vyjadreny
vlastny nazor na vypracovanu pracu.

Poslednu c¢ast' tvori Zaver, kde je stru¢ne popisany postup prace, si spomenu-
té konkrétne pouZzité metddy a je uvedené aj zhodnotené splnenie hlavného ciel’a.
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5 Vysledky

5.1 Predstavenie spolocnosti

Fitness centrum, ktoré je analyzované v tejto praci sa nazyva 3PLE. Tato firma
Triple centrum, s.r.o. je rodinna firma, ktord spravujiu dve sestry. Ma sidlo
v KoSiciach a funguje uz od roku 2012, no v tej dobe sa spolo¢nost venovala eSte
inym aktivitdm. Tieto Cinnosti vSak neboli Uplne podl'a predstav oboch majiteliek.
Ich snom bolo zaloZit' vlastné fitness centrum. Dovod bol vraj uplne jednoduchy,
snaha podporit I'udi, ktorych sucastou Zivota je Sport. Ako tvrdia, riadia sa jednym
dobre zndmym mottom ,Zober loptu, nie drogy*“. Tato myslienku si vzali k srdcu
a vysvetluju si ju tak, Ze je dobré, ak ¢lovek robi akykol'vek Sport, pretoZe s nazo-
ru, Ze Clovek, ktory Sportuje musi mat disciplinu, ¢o sa odzrkadli nielen v Sporte,
ale aj vredlnom Zivote. Samé sa v detstve venovali cviCeniu, apreto moézu
s presvedCenim povedat, Ze dni takychto I'udi nie si premrhané, kedZe si dokazu
privstat’ z vlastnej vole, aby mali pocas diia na vSetko potrebné dostatok ¢asu. Na
druhej strane takito I'udia podl'a nich nepotrebuju k svojmu Zivotu alkohol, drogy
ani cigarety, pretoZe to cvi¢eniu odporuje. Z toho vyplyva, Ze Clovek, ktory Sportuje,
si nenici svoje zdravie, ale prave naopak, snazi sa o zdravy Zivotny Styl, ktory je
vSak omnoho narocnejsi, a prave to je ten dovod, preco chcu takychto I'udi podpo-
rit.

0d 15. 5. 2014 sa teda konatel'’ky rozhodli zmenit hlavnu ¢innost ich podnika-
nia na prevadzkovanie fitness centra. Vznamom obchodnom stredisku otvorili
uplne novu koSickd posiliioviiu. Pred spustenim prevadzky upravili priestory na
mezonet a vSetko kompletne zrekonsStruovali, €o si vyZiadalo vel'ké finan¢né pro-
striedky. Za nutnost pri vstupe na dany trh povazovali odliSenie od silnej konku-
rencie, preto sa rozhodli zaroven pre vybudovanie rekreacnej zony v podobe wel-
Iness, ktora je vspojeni sfitness centrom neobvykla. Pridanim solaria
a samostatnych miestnosti pre ré6zne druhy masazi sa im podarilo vytvorit' vel'ky
fitness komplex s atraktivnymi doplnkovymi sluzbami. NeodmysliteI'nou stcastou
tohto komplexu je aj vymedzena plocha pre podporu zdravej vyzivy, kde okrem
samotného predaja vyZivovych doplnkov funguje tiez odborné poradenstvo.

Dané fitness centrum je na trhu kratko, teda nema bohatu histériu a zatial’ ani
najlepsie vysledky. Prvé roky podnikania st vsak vzdy pre novovzniknuté projekty
naroc¢né z viacerych hl'adisk, ¢i uz ide o vel’ka finan¢nu zataz, odolanie tlaku kon-
kurencie alebo neustalu snahu o ziskanie a udrzanie zadkaznika. Konatel'ky spoloc-
nosti su vSak presvedcené, Ze ma potencial byt uspeSnym, preto vZdy rady privita-
ju kazdy dobry napad, ktory by mohol pozitivne ovplyvnit chod posiliiovne.
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5.1.1  Zakladné udaje o spolo¢nosti

Tab. 1 Prehl'ad zakladnych tdajov o spolo¢nosti 3PLE

Obchodné meno Triple centrum, s. r. o.

Sidlo Moldavska cesta 32, 040 11 KosSice, Slovenska republika
ICO 46 484 663

Pravna forma Spolo¢nost’ s rucenim obmedzenym

Vznik 1.1.2012

Zakladné imanie 5000 eur

Zdroj: Ministerstvo spravodlivosti Slovenskej republiky, 2017

5.1.2  Statutarny organ

Statutarnym organom firmy sd jej konatelia. Maji pravo samostatne konat
a podpisovat za spolo¢nost. Tuto firmu vedu dve konatel'ky, ktoré si uvedené
v tabulke ¢. 2.

Tab. 2 Konatelia spolo¢nosti 3PLE

I Meno konatel'a I Adresa konatel'a I Vznik funkcie I
Kristina Vencelova Vysna Hutka 127 1.1.2012

Jitka Kubizniakova Goetheho 455/17, KoSice-Krasna 15.7.2015

Zdroj : Ministerstvo spravodlivosti Slovenskej republiky, 2017

5.1.3 Logo firmy

Logo spoloc¢nosti 3PLE nie je vZiadnom pripade nadhodné. Zamerom konatelov
bolo vytvorit také logo, ktoré by na rozdiel od konkurencie malo skuto¢ny vyznam,
a to znameng, Ze sa snazili vymysliet nieco, ¢o danu posiliioviiu vystihuje. Dospeli
k tomu, Ze by nebolo zle, ak by zahfnialo vSetky oblasti ich podnikania. Medzi tieto
oblasti, ktoré sa spolo¢nost snazi najviac podporovat a presadzovat, su fitness,
wellness a zdrava vyziva. Ked'Ze st tri, nazov ich spolo¢nosti pomenovali 3PLE ako
trojita sila ich zaujmov. Logo je jednoduché, vystizné a ma Ciernobielu farbu. Ako
moZeme vidiet na obrazku ¢. 8, obsahuje nazov firmy a pod nim je v kontraste vy-
jadrena relaxacna zéna so zénou pre dosahovanie Sportovych vykonov. Chceli tym
poukazat na to, Ze prave u nich je pre vernych a stalych klientov po dobre odvede-
nej praci v posililovni zabezpeceny aj priestor pre oddych, ktory moZu stale naplno
vyuzivat.
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R CENTRUM 2

WELLNESS-FITNESS

Obr. 8 Firemné logo
Zdroj: 3ple centrum wellness-fitness, 2017

5.2 Analyza vonkajSieho prostredia

5.2.1 Analyza makroprostredia
PESTE analyza

1. Politicko-legislativne faktory

Politicka situdcia v Slovenskej republike

Slovenska republika je od roku 1993 samostatnym Statom. Vlada je vZdy volena na
Styri roky, ¢o znamena, Ze v slovenskej histérii je sic¢asna vlada uz deviata v poradi.
0 terajSom zoskupeni vlady sa rozhodlo 5. marca 2016, kedy sa konali vol'by. Situ-
acia v politike bola oproti minulému volebnému obdobiu ovela zlozitejsia, ked'Ze
ani jedna politicka strana neziskala vo vol'bach taky mandat, aby bola schopna sa-
ma zostavit' vladu. Aj vroku 2016 l'udia najviac ddéverovali l'avicovej politickej
strane SMER - SD, no tato strana mala spociatku znacné problémy pri zostaveni
vlady, pretoZe sinou ostatné strany nechceli spolupracovat. Nakoniec sa vSak
SMER - SD dohodol stroma dal$imi stranami (MOST - HID, SNS a #SIET)
avytvorili $tvorkoaliciu. Kvoli problémom v politickej strane #SIET sa
1. septembra 2016 definitivne podpisala nova koali¢na dohoda, v ktorej figuruja uz
len tri strany, a to SMER - SD, SNS a MOST - HID ako trojkoalicia namiesto povod-
nej Stvorkoalicie. Znamena to, Ze sucasna vlada uz nie je taka stabilna, ako bola
v rokoch 2012-2016. (=> T1) (SITA, 2016)

Spoluprdca Slovenskej republiky s medzindrodnymi organizdciami

Slovensko je krajina, ktorA ma mnoZstvo diplomatickych vztahov aZ so
173 krajinami sveta. Je ¢lenom viacerych medzinarodnych organizacii, z ktorych
najznamejsie v nasledujucich riadkoch spomenieme. (ARDAL, 2009)

Ako prvi medzindrodnu organizaciu, ktoru je dolezité uviest je Eurépska tinia
(dalej len EU), do ktorej Slovenska republika vstdpila 1. maja 2004. So vstupom
suvisi aj d'alSia velkd zmena v tejto krajine uskuto¢nena o necelych 5 rokov od
riadneho ¢lenstva v EU, a to prijatie eura za svoju oficialnu menu. Toto &lenstvo
v EU prinieslo niekolko vyhod ako napriklad odstranenie obchodnych prekazok,
zvySenie konkurencie vo vSetkych ekonomickych sektoroch, dotacie v podobe fi-
nancnych prostriedkov (euro fondy), podpora vstupu zahrani¢ného kapitalu, priliv
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novych pracovnych miest, ako aj moZnost vycestovat za pracou do zahranicia, za-
vadzanie modernych technoldgii, nové podnikatel'ské prileZitosti medzi Sloven-
skom a EU a mnoho dalsich. (=>01) Novovytvorené spoluprace so sebou okrem
vyhod vZdy prinaSaju aj nejaké nevyhody. Za najpodstatnejSie negativa povazuje-
me ohrozenie slabsich podnikatel'skych subjektov velkou konkurenciou, vyssie
naklady na zavedenie technickych noriem EU, odliv vzdelanych I'udi za pracou do
zahranidia, nutna investicia potrebna pre za¢lenenie Slovenska do EU a iné. (=>T2)
(EuroEkon6m, 2008)

Dnia 21. decembra 2007 sa Slovenska republika stala aj clenom Schengenské-
ho priestoru, ¢o umoznilo obanom tejto krajiny slobodnejsi pohyb po ostatnych
krajinach Schengenu. Toto ¢lenstvo upravuje ochranu vonkajsich hranic a spolo¢nu
colnti politiku pri dovoze z nec¢lenskych krajin EU. (=>02) (Ministerstvo vniitra
Slovenskej republiky, 2017)

Ako uZ bolo vysSie uvedené, Slovenska republika nie je ¢lenom len jednej me-
dzindrodnej organizacie, ale v ramci Eurépy spolupracuje napriklad s Radou Euro6-
py (COE), ¢i s Energetickou Chartou (ENERGY CHARTER). Spolupdsobenie v oblasti
bezpecnosti ma s Organizaciou severoatlantickej zmluvy (NATO) ako aj
s Organizaciou pre bezpecnost a spolupracu v Eurépe (OSCE). Je clenom Organiza-
cie spojenych narodov (OSN) a organizacii systému OSN, medzi ktoré patri napri-
klad aj Organizacia spojenych narodov pre vzdelavanie, vedu a kultiru (UNESCO).
Ostatné medzinarodné organizacie, kde ma Slovenska republika ¢lenstvo su Sveto-
va obchodna organizacia (WTO), Organizacia pre hospodarsku spolupracu a rozvoj
(OECD). Co sa tyka medzinarodnej regionalnej spoluprace a regionalneho zosku-
penia, najznamejSia je spolupraca v ramci VySehradskej skupiny (V4). Slovenska
republika je sucastou aj niektorych zmieSanych azahrani¢nych obchod-
no-priemyselnych komér, medzinarodnych finan¢nych a stdnych institicii. (Minis-
terstvo zahrani¢nych veci a eurépskych zaleZitosti, 2016)

Darniova politika

Parlament v roku 2016 schvalil novelu zdkona o dani z prijmov, ktora je platna od
1.januara 2017. Tato novela obsahuje v porovnani s minulymi rokmi niekol'’ko dé-
lezitych zmien. Za najdodleZitejSie zmeny tykajluce sa podnikatel'ov povazujeme ur-
Cite zniZenie sadzby dane z prijmov pre firmy, ktora ma klesajicu tendenciu za
posledné tri roky. V roku 2015 bola sadzba dane 23 %, v roku 2016 to bolo uZ len
22 % arok 2017 priniesol zniZenie tejto sadzby na 21 %. Aj napriek neustalemu
poklesu je to v porovnani s inymi krajinami stale vysoké percento, pretoZe mnohé
Staty maju vysSku tejto sadzby 19 %, no pri takomto vyvoji by aj Slovensko mohlo
o dva roky dosahovat’ tito Ziadand hranicu. (=>T3) Druhou podstatnou zmenou
v novele st zmeny v pausalnych vydavkoch. Zvysi sa ich suma zo stcasnych 40 %
na 60 % z celkového thrnu prijmov. Okrem toho, mesacny limit stanoveny pevnou
sumou 420 eur platny do 31. decembra 2016 je zruseny. Od 1. januara 2017 existu-
je pre pausalne vydavky novy a jediny limit 20 000 eur, ktory bude platny za cely
kalendarny rok. (=>03) Tretia vyznamna zmena sa tyka obmedzenia vydavkov na
prevadzkovanie vypoZicaného majetku, a to zasadnym spdsobom. Znamena to, Ze
za danovo neuznané naklady sa od platnosti novely budu povaZovat naklady na
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prevadzkovanie, technické zhodnotenie, opravy audrzbu hnutel'nosti
a nehnutel'nosti, ktora je pouZzivana na zaklade zmluvy o vypozic¢ke. V tomto pripa-
de su vynimkou iba naklady na energie, ktoré vynaloZi uzivatel'. (=>T4)

Dal$ie zmeny prichadzajice s novelou v roku 2017 st zmeny v zdatiovani dividend,
zmeny v zdanovani podielov na likvida¢nych zostatkoch a zmeny pri transferovom
oceneni. (Benko, 2016)

Podnikatel’ské prostredie

Prostredie pre podnikanie sa v poslednom obdobi mierne zhorSuje, aj ked’ je prav-
da, Ze pokles je pomalsi kvoli nizSiemu poctu novych zakonov z dovodu volebného
odmlcania parlamentu. Vyvoj podnikatel'ského prostredia je v oCiach podnikatel'ov
stale negativny. Na zIé hodnotenie vplyva vela faktov. Jednym z nich je uplatiiova-
nie rovnosti pred zakonom, ¢oho pricinou su udalosti ako kauza Basternak, ¢i na-
patie medzi opoziciou a koaliciou. Boj s ndro¢nou legislativou, dradnymi kontrola-
mi a pokutami, ako aj so zadrziavanim prostriedkov podnikatelia povazuju za citli-
vu tému. Podozrievaju niektorych Spekulantov, Ze su chraneni prave politikmi
a podnikaju tak na ukor cestnych podnikatel'ov a tych, ktori poctivo platia dane.
Hned' na druhom mieste vnegativnom hodnoteni je vymahatelnost prava
a funk¢nost sudnictva. Dévodom su chybajiice zmeny, ktoré by zlepsili fungovanie
sudov na Slovensku. Tretie miesto negativneho hodnotenia ziskala funk¢nost poli-
tického systému v krajine. Pretrvavajice spory medzi koaliciou a opoziciou, odvo-
lavania ministrov a zabrany z oboch stran na stretnutiach Narodnej rady Sloven-
skej republiky podnikatel'ov nepresvied¢aju o tom, Ze poslanci st schopni zlepsit
podnikatel'ské prostredie. (=>T5) Oblasti, v ktorych podnik sam vplyva na kvalitu
podnikatel'ského prostredia, dostali pozitivne hodnotenie. Mame konkrétne na
mysli postoj k Zivotnému prostrediu, uroven likvidity a dodrZiavanie vlastnych
zavazkov, ako aj jednanie s obchodnym partnerom a rieSenie konfliktov. Pozitivne
hodnotenie dosahuje aj cenova stabilita a pristup k finan¢nym zdrojom, ktoré vsak
uZ nepatria do tejto oblasti. (=>04) Zaporna stranka vlastného vplyvu je produkti-
vita a zisk podnikov. (=>T6) (Podnikatel'ska aliancia Slovenska, 2016)

2. Ekonomické faktory

Hospodarstvo krajiny je vyrazne ovplyviiované makroekonomickymi ukazovatel-
mi. V nasledujucej €asti zanalyzujeme najvyznamnejSie z nich a zhodnotime, aky je
ich momentalny vplyv na slovensku ekonomiku.

Miera ekonomického rastu

Vyvoj ekonomického rastu méZeme v suicasnosti rozdelit na vyvoj pred krizou a po
krize. Dovodom je, Ze rok 2008 bol pre Slovensku republiku zlomovym, ked’ sa
v dosledku celosvetovej ekonomickej krizy vyrazne spomalil ekonomicky rast.
Vtedy eSte nikto nemohol vediet, Ze rok 2009 bude eSte horsi a bude v historii re-
alneho HDP na Slovensku zapisany ako rok s najvacsim poklesom HDP, ato az
0 5,4 %. Vyvojom pred krizou sa nebudeme zaoberat, zaujima nds najma to, ako
funguje slovenska ekonomika po krize. V tabul'ke ¢. 3 m6zeme vidiet tempo rastu
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realneho HDP od roku 2009 az po rok 2016. Rast HDP je vidiet uZ v roku 2010, a to
na 5,0 %, ¢o viedlo k postupnému oZivovaniu hospodarstva. Najvac¢si vplyv na ten-
to rast malo z hl'adiska pouZitia obnovenie zahrani¢ného dopytu a z produkéného
hl'adiska najma priemysel a sluzby. Miera ekonomického rastu dosahovala najvys-
$iu hodnotu v roku 2015, ked’ HDP vzrastlo az o 3,8 % v désledku vyrazného zvy-
Senia domaceho dopytu. Doméaca spotreba vplyvala na pozitivny vyvoj HDP aj
vroku 2016. Prognézy na rok 2017 su nadalej priaznivé, pretoZe trzby
v ekonomike najma vd'aka priemyslu stale rastu a pretrvava aj rast trzieb v oblasti
obchodu a sluzieb. (=>05) Pre zhodnotenie ekonomického rastu na Slovensku sme
pouzili udaje z vyro¢nych sprav Narodnej banky Slovenska. (Narodna banka Slo-
venska, 2017)

Tab. 3 Miera rastu realneho HDP v rokoch 2009-2016

| Rok 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 |
VyvojHDP (v%) | -54 | 50 | 28 | 1,7 | 1,5 | 26 | 38 | 33

Zdroj: Narodna banka Slovenska, 2017

Urokovd miera

Pretrvavajuci rast objemu Gverov znamena priaznivi ekonomicku situaciu. Tempo
sa vSak mierne spomalilo, za ¢o mo6Ze utlm na strane ponuky aj dopytu. Dopyt
v porovnani s predchadzajiucim obdobim rastol menej abanky znizili Urokové
sadzby, ale zaroven zniZili aj ponuku. Vel'ké podniky nizke sadzby pri Gveroch ne-
dostali vobec. Vyhodné urokové sadzby v podobe poklesu zaznamenali iba malé
a stredné podniky, ¢o je vnasom pripade dobrou spravou. V prognézach na rok
2017 sa hovori o tom, Ze Eurépska centralna banka bude dosahovat v tomto roku

vV

Menovy kurz

0d roku 2009 je menou Slovenskej republiky euro. Krajina od tohto momentu stra-
tila pravo reagovat kurzom meny na ekonomick situaciu. KedZe s vel'kou pravde-
podobnostou by bol kurz slovenskej koruny v dnesnej dobe nizky, pre Slovensko
to nie je nevyhodou. Za vacsi problém moZno povazovat to, Ze euro je menou Eu-
répskej unie, a tak v pripade problémov niektorého z ¢lenskych statov ma Sloven-
ska republika povinnost platit ucty za jeho chyby. (=>T7) Napriek tomu Slovensko
vd'aci euru za menovu stabilitu, zniZenie transakénych nakladov a vyssiu tverovi
kredibilitu $tatu. (=>07) (Apolen, 2014)

Miera infldcie
Inflacia, teda rast cien v ekonomike, sa neustale vyvija. Na vyskum miery inflacie
v rokoch 2009-2016 vyuZijeme Harmonizovany index spotrebitel'skych cien (d'alej
len HICP), ktory pouZiva Eurdpska centralna banka na porovnanie vyvoja inflacie
¢lenskych $tatov EU.

HICP v tabul'ke ¢. 4 ndm ukazuje, Ze od roku 2009, ked’ Slovensko najviac poci-
tilo globalnu ekonomicku krizu, pretrvaval narast inflacie po dobu nasledujuicich
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troch rokov. AZ od roku 2012 zacala inflacia mierne klesat, no stile dosahovala
kladné hodnoty. Prekvapenim bol rok 2014, ked' sa po vel'mi dlhej dobe objavila
dokonca deflacia, pri ktorej doslo k poklesu cien potravin a sluzieb o 0,1 %. Ta po-
kracovala aj d'alSie dva roky a dosahovala neuveritel'né ¢isla. V roku 2016 sa ceny
znizili aZ 0 0,5 % aj napriek tomu, Ze v decembri tohto roku dosiahla inflacia klad-
nu medzirotnu dynamiku (+ 0,2 %). Podl'a poslednych informacii zaciatok roka
2017 definitivne ukoncil takmer trojro¢nu deflaciu, pretoZe uz v januari ceny zacali
rast 0 0,7 % a stale sa zvySuju. Inflacia sa dotkla nielen potravin, ale zvySuju sa aj
ceny pohonnych hmét a sluZieb trhu. (=>T8) (Narodna banka Slovenska, 2017)

Tab. 4 Miera inflacie v rokoch 2009-2016
| Rok | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 ]

Miera inflacie
HICP(v%) | 2 | 07 | 41 | 37 | 15 | -01 | -03 | -05

Zdroj: Narodna banka Slovenska, 2017

3. Socialne faktory

Demografia

Stav  obyvatel'stva v Slovenskej republike k31.decembru 2016 bol
5435 343 obyvatel'ov. Oproti minulému roku doslo takmer k dvojnasobnému na-
rastu, Co je viditel'né aj na obrazku ¢. 9. Toto zvySenie vsak stdle neprekonalo rast
poctu obyvatel'ov v roku 2009, no mdéZeme konStatovat, Ze klesajuci trend celko-
vého prirastku sa kazdym rokom zmensuje. V Slovenskej republike v roku 2016
pocet obyvatelov pribudal, ale mesto KoSice rast uZ od roku 2012 nepocitilo
a vynimkou nebol ani tento rok. Ide skuto¢ne len o minimalny pokles vycisleny
v stovkach obyvatel'ov, no aj napriek tomu to pre druhé najvacsie mesto na Sloven-
sku nie je pozitivna sprava. (=>T9) (Statisticky tirad Slovenskej republiky — STAT-
dat, 2017)

Pocet obyvatelov Slovenskej republiky
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Obr.9 Pocet obyvatel'ov Slovenskej republiky v rokoch 2009-2016
Zdroj: Statisticky tirad Slovenskej republiky - STATdat,, 2017
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Vekova struktiira a trh prdce

Posledné statistiky z roku 2016 ukazuju, Ze I'udi v produktivnom veku je z roka na
rok menej. V tomto roku tabul'ky dosahovali hodnotu 3 810,3 tisic obyvatel'ov, ¢o
v porovnani s predchadzajucim rokom predstavuje pokles o 24 tisic obyvatel'ov.
Na Slovensku rastie pocet seniorov, ¢iZe obyvatel'ov v poproduktivnom veku, kto-
rych je momentalne 783,9 tisic. Starnutie populacie je hrozbou, a to nie len pre
Slovensko, ale aj pre mnohé Kkrajiny sveta. Je to problém, ktory uz dlhsiu dobu po-
trebuje rieSenie. V suicasnosti sa vd'aka tomu zacal patri¢ne vzd'al'ovat vek odcho-
du do déchodku a bude to pretrvavat aj v najblizsich rokoch. Dovodom je zvySenie
poctu ekonomicky aktivnych l'udi, ¢o si vyZzaduje ndklady na rekvalifikaciu najma
starSich I'udi, ktori uZ nebudu schopni vykonavat fyzicky naro¢nu pracu. (=>T10)
Co sa tyka ekonomicky aktivnych 'udi, moZeme povedat, Ze tento trend ma rasticu
Cislo, a to 266 tisic nepracujucich obcanov. (=>08)

Vzdelanost ekonomicky aktivnych l'udi je tiez doélezitou oblastou v ramci de-
mografickych a socialnych faktorov. Vroku 2016 dosahovalo najviac obyvatel'ov
stredné odborné vzdelanie. Uplné stredné odborné vzdelanie malo 916,4 tisic 0séb
astredné odborné vzdelanie bez maturity 764,1 tisic os6b. Tretie miesto
v ziskanom stupni vzdelania si drZia vysokoskolaci 2. stupiia s po¢tom absolventov
531,7 tisic. Treba zd6raznit, Ze Slovenska republika ma skuto¢ne znacné mnozstvo
vzdelanych l'udi, o com svedci aj Statistika obyvatel'ov bez dosiahnutia akéhokol'-
vek vzdelania. Nevzdelani obcania vtabulkach predstavuji hodnotu

vV

(Statisticky urad Slovenskej republiky - SLOVSTAT online, 2017)

Zahrani¢nd migrdcia

Statistiky hodnotiace zahrani¢nd migraciu v roku 2016 obsahujt tieto idaje. Pocet
pristahovanych na trvaly pobyt na Slovensku ¢inil 7 687 os0b, ¢o je v porovnani
s minulym rokom narast skoro o 1 000 osob. Pristahovalci na uzemie Slovenskej
republiky prichadzaji najma zo susednej Ceskej republiky, ale aj zo Spojeného kra-
I'ovstva, Rakuska a inych krajin. Naopak, pocet vystahovanych z trvalého pobytu
na Slovensku predstavoval v tomto roku 3 801, ¢o je mierny pokles oproti minulé-
mu roku. Z tzemia Slovenskej republiky obyvatelia odchadzaji najéastejsie do Ce-
skej republiky, no hned dalSou volbou st aj vyspelejSie krajiny Rakusko
a Nemecko. Ked'Ze do Slovenskej republiky sa pristahovalo viac I'udi, ako sa odsta-
hovalo, znamena to, Ze zahrani¢nd migracia priniesla Slovensku vroku 2016
3 885 0s6b. (=>010) (Statisticky trad Slovenskej republiky - STATdat, 2017)

Zdravie a zdravy Zivotny Styl

V poslednych rokoch je velkym trendom na Slovensku starostlivost o zdravie. Vy-
plyva to zvacSej informovanosti a vzdelanosti obyvatel'stva. 10. decembra 2014
vlada Slovenskej republiky schvalila aktualizaciu Narodného programu podpory
zdravia, ktory sa zameriava na preventivne opatrenia v suvislosti s vyskytom in-
fek¢nych aj neinfekénych ochoreni. Opatrenia sa tykaju najma zdravého Zivotného
$tylu, ktory zahfna oblasti ako vyZiva a stravovacie navyky, fyzicka aktivita, alko-
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hol, tabak a drogy, zdravé pracovné a Zivotné podmienky. Program riesi aj Speci-
fické opatrenia na najcastejSie sa vyskytujuce neinfekéné ochorenia, ktorymi su
kardiovaskuldrne, nadorové a diabetické ochorenia. (=>011) (Urad verejného
zdravotnictva Slovenskej republiky, 2014)

4. Technologické faktory

Investicie do vedy, vyskumu a inovdcii

Za posledny uvedeny rok v Statistikach, ktorym je rok 2015, boli zaznamenané vy-
davky na vedu, vyskum a inovacie vo vySke 927 272,3 tisic eur, ¢o je trikrat viac
v porovnani s rokom 2009, ako mozno vidiet v tabul'ke ¢. 5. Vydavky zo Statnych
zdrojov vSak predstavovali sumu 296 133,17 tisic eur, a to je iba dvakrat viac ako
v roku 2009. Stale vSak ide o narast, o je pre sektor podnikania dobrou spravou.
(=>012) (Statisticky drad Slovenskej republiky - SLOVSTAT online, 2017)

Tab. 5 Vypis vydavkov na vedu a vyskum v rokoch 2009-2015

I Rok 2009 | 2010 2011|2012 2013 2014'2015
Vydavky na vyskum
a vyvoj uhrnom 3029 | 416,4 | 468,4 | 5852 | 610,9 | 669,6 | 927,3
(v mil. eur)
Vydavky zo statnych
zdrojov uhrnom 153,2 | 206,4 | 233,1 | 243,3 | 237,6 | 277,1 | 296,1
(v mil. eur)
Podiel vydavkov na
vedu a vyskum 0,4 062 | 066 | 080 | 082 | 088 | 1,18
z HDP(v %)

Zdroj: Statisticky tirad Slovenskej republiky - SLOVSTAT online, 2017

DoéleZitym faktorom pre potencialny rast krajiny je vykonnost v oblasti inovacii.
Slovenska republika vSak stale zaostava za priemerom Eurdpskej unie, ktory sa
pohybuje okolo 2 %. Je to vidiet v poslednom riadku tabulky ¢. 5, kde celkova in-
tenzita vyskumu a vyvoja sa v roku 2016 dostala na 1,18 % HDP, ¢o sa sice pribli-
Zuje 2%, no velmi pomalym tempom. (=>T11) Dovodom nenapredovania
v oblasti vyskumu a vyvoja sd najma nedostato¢né verejné a sikromné zdroje, ale
problém je aj v roztrieStenej politike a v zlej investicii verejnych vydavkov. Za zvy-
Senie vydavkov v tejto oblasti m6Zu najma verejné vydavky, a to vd’aka podpore
z eurépskych fondov. Vydavky v podnikatel'skom sektore na Slovensku sd nizke,
pretoZe v sukromnom sektore uz dominuje niekol'ko vel'kych nadnarodnych spo-
lo¢nosti. (European Commision, 2016)

Informacné a komunikacné technoldégie

V ekonomike aspoloc¢nosti sa stali vyznamnym fenoménom informacné
a komunikac¢né technolégie. V sticasnosti je najdolezitejSou informac¢nou technolo-
giou internet. Kazdy uspesSny podnik ma internet, ktory vyuZziva na ul'ahéenie roz-
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nych c¢innosti. Internet moZe byt pomdckou pre kazdé odvetvie, sluzi na reklamu,
predaj, ndkup a mnoho d'alsich veci. Pre podniky je vyhodné, Ze si prostrednictvom
internetu mézu zaloZit vlastné webové stranky a zlepSit' tak napriklad svoj marke-
ting, ¢i naopak podporit predaj ponukaného tovaru alebo sluzby. Na takychto we-
bovych strankach sa moZe potencidlny zakaznik dozvediet aj mnoZstvo informacii,
a to z pohodlia domova. S vyvojom doby dosSlo k zavedeniu internetu aj do mobil-
nych telefénov, preto je naozaj doéleZité starat sa o podnik aj z tejto stranky, aby
nedoslo k strate zakaznikov, pretozZe l'udia kazdy den pouzivaju mobily a ni¢ im
neunikne. NajpopularnejsSim trendom je momentdlne komunikacia prostrednic-
tvom socialnych sieti. Mnohé podniky pod vedenim l'udi zo starSej generéacie si to
vSak neuvedomuju, no socialne siete su rychle a vyhodné na Sirenie informacii
a komunikaciu so zakaznikmi. Reklama prostrednictvom socialnych sieti nie je fi-
nancne naroc¢na a po ziskani vernych sledovacov sa uz d’alej Siri sama. (=>013)
Treba si vSak davat’ pozor na to, ¢o zverejiiujeme, pretoze je vel'mi jednoduché zis-
kat' pre podnik zlé meno, ktoré sa potom uZz len tazko otaca v prospech firmy. Ne-
gativom moze byt aj to, Ze reklamu na socialnej sieti si mdze vytvorit naozaj kazdy.
Na trhu sa nachadza velka konkurencia, na ¢o netreba zabudat. Je ddlezité robit
vSetko preto, aby podnik na zaklade prispevkov na tychto sietach rastol
a profitoval. (=>T12)

Technolagie vo svete fitness

Vyvoj technoldgii neobchadza ani Sport, kde moZno zaradit' aj svet fitness. Je neu-
veritel'né, ako pocitacové systémy zlepSili a zjednodusili prevadzku fitness centier.
V stcasnosti je sucastou modernych posiliiovni pouzivanie Cipov, ktoré zakaznici
dostanu ihned’ po prichode. V pripade, Ze cokol'vek budu potrebovat, staci, ak budu
mat’ pri sebe dany Cip. Toto zariadenie sliZi na otvaranie uloZnych skriniek, na
vstup do samostatnych oblasti fitness centra, ¢i na objednavanie doplnkov vyzivy.
Pri odchode klient ¢ip odovzda a vyplati polozky, ktoré si prostrednictvom neho
zakupil. Je to len jedna z mnohych alternativ, ktoré vd'aka pocitacovym systémom
moZu posiliiovne vyuzivat. (=>014a)

Technoldgie zasiahli svet fitness aj z inej stranky. Si¢asnym trendom su apli-
kacie v mobiloch a tabletoch, ktoré ¢oraz viac zasahuji do tréningu. Okrem toho, Ze
tieto aplikacie meraju r6zne telesné ukazovatele, ¢i upozornuji na spravny postup
pri cviceni, momentalny rozvoj hovori, Ze prostrednictvom takychto aplikacii bude
mozné zbierat body za tréningy, sutazit tak medzi priatel'mi a ziskavat' ceny. Vyvoj
technolégii priniesol aj virtualnu realitu, ktora rychlo prenikd do sveta Sportu
a fitnessu. Existuju uz prvé prototypy stacionarnych bicyklov s virtualnou realitou.
Ich cielom je nahradit' tie pévodné. Znamena to, Ze vyvoj technolégii prinasa do
tohto sveta netradi¢nu a zabavnejSiu formu cvicenia, pomocou ktorej méZe zakaz-
nik pracovat na svojom vyzore. (=>014b)

V minulosti, ked’ sa technolégie vyvijali pomalSim tempom, bolo mozné vypra-
covat si svoju postavu len tvrdou drinou a poctivo stravenymi hodinami
v klasickych posiliiovniach. Vd'aka EMS technol6giam, za ktoré je nutné si priplatit,
je mozné pracovat na vySportovanom tele bez velkej namahy. Ide
o elektrostimulaciu svalov pri cviCeni, ktora sa stava vel'kym hitom. EMS privadza
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elektricku stimulaciu priamo do svalov, ¢im dochadza k stahovaniu a uvolfiovaniu
svalov podobne ako pri Sportovani. Svaly sa pomocou slabych, ale ¢astych impul-
zov aktivuju rovnako, ako by ich prirodzene aktivovalo telo, ba dokonca eSte Cas-
tejSie, ako ich ¢lovek dokaze aktivovat vlastnou vol'ou. (=>014c) (Pataky, 2016)

5. Ekologické faktory

Podniky a Zivotné prostredie

V dnesnej dobe sme neustale zaplavovani spravami o nutnosti chranit’ Zivotné pro-
stredie (dalej len ZP). Vd'aka informovanosti si I'udia uvedomujii vaZnost tohto
problému a snaha prispiet k jeho rieSeniu sa im dostava do povedomia. (=>015)
Meni sa taktieZ postoj slovenskych firiem k prevadzkovaniu podnikov s ohl'adom
na ZP. Kazdym diiom pribtida snaha zo strany podnikatel'ov viest zodpovedny biz-
nis. Firma zodpovedne podnika, ak dosahuje zisk sticasne s reSpektovanim potrieb
vSetkych partnerov, ktorymi sd zamestnanci, zdkaznici, Zivotné prostredie
a mnoho dalsich. Co sa tyka ZP, mame na mysli uplatnenie cirkulujicej ekonomiky,
adaptaciu na klimatické zmeny, zefektivnenie budov z hl'adiska energetiky a doraz
sa kladie aj na udrZatel'né mesta. Dbat v ramci podnikania na Zivotné prostredie je
vsak finanéne naro¢né. (=>T13) Projekty a ¢innosti pomahajtice ZP s¢asti podpo-
ruje napriklad Environmentalny fond, u ktorého sa mo6zeme uchadzat’ o dotaciu, ¢i
poskytnutie uveru. (Zodpovedné podnikanie, 2017)

AKo presne vyzeraji naklady na ochranu ZP, mdZeme vidiet' v tabulke &. 6.
Vnutropodnikové naklady mali do roku 2013 rasticu tendenciu, no v poslednych
rokoch su kolisavé. Napriek tomu neklesli pod 200 mil. eur, ¢o moZno povazZovat za
pozitivum. Aj narast v poslednom zaznamenanom roku hovori, Ze podniky do ZP
neprestavaju investovat. Vel'ké boom nastalo v roku 2015 u celkovych investicii na
ochranu ZP, ktoré sa vysSplhali na sumu 581,7 mil. eur, ¢o predstavuje viac ako
dvojnasobné navysSenie oproti predchadzajucemu roku.

Tab. 6 Naklady na ochranu Zivotného prostredia v rokoch 2009-2015

Rok 2009 | 2010 | 2011 [ 2012 | 2013 [ 2014 | 2015
Investicie na ochranu ZP | ..o -1, 0 o | 2695 | 252.1 | 2018 | 246,7 | 581,7
(v mil. eur)

Vnutropodnikové

. . 199,9 | 213,4 | 246,3 | 265,9 | 271,2 | 236,5 | 263,2
naklady (v mil. eur)

Zdroj: Statisticky tirad Slovenskej republiky - SLOVSTAT online, 2017

Kazda podnikatel'ska ¢innost sa spaja s tvorbou komunalneho odpadu. Tento prob-
lém rieSi Zakon o odpadoch, ktorého poslednad novelizacia s platnostou od 1. 1.
2017 je pre podnikatelov nie velmi priazniva, pretoZe musia viest evidenciu
o odpadoch, v niektorych pripadoch st nuteni registrovat sa na ministerstve, ¢i
dokonca podavat hlasenia o zadkladnych Cinnostiach podniku. Tieto povinnosti su
Casovo aj financ¢ne narocné, no v pripade ich nesplnenia podnikatelom za poruse-
nie zakona hrozia nemalé pokuty. (=>T14) (Senesi, 2016)
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MnoZstvo odpadu, ktoré Slovaci vyprodukovali v jednotlivych rokoch moZno
vidiet' v tabulke ¢. 7. Od roku 2014 je opat’ viditelny narast mnozstva odpadu na
takmer 1,9 mil. ton, ale aj napriek tomu sa v ramci Eurépskej unie Slovenska re-
obyvatel'a. Pozitivnou spravou je, Ze narasta pocet ton separovanych zloZiek odpa-
du, za ¢o moOZe Coraz viac preferovana a pouzivana recyklacia odpadu. (=>016)

Tab. 7 Komundalny odpad vyprodukovany v Slovenskej republike v rokoch 2009-2015

Il Rok | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015

| Komunalny |
odpad 17455118085 1767,0) 17508 1744,4|1830,2 | 1888,5
(v tis. ton)

Separovane
zbierané
zloZky 125,7 134,7 145,7 165,6 168,1 190,6 | 2199
odpadu
(v tis. ton)

Zdroj: Statisticky urad Slovenskej republiky - SLOVSTAT online, 2017

Dal$ou zmenou v Zakone o odpadoch s platnostou od 1.1. 2018 je obmedzenie
spotreby plastovych tasiek. Schvalilo to 123 poslancov Narodnej rady Slovenskej
republiky. Dévodom tohto kroku je, Ze spotrebitelom takéto ,igelitky” sliZia casto
len na prenos ndkupu z obchodu domov, no pre Zivotné prostredie su to roky, kym
sa s jednou takouto taskou v podobe odpadu vyrovna. DIhé roky plastovych tasiek,
ktoré sme dostavali pri nakupoch zdarma, sa konéia. Pre dobro ZP budu spoplat-
nené a zaroven budu k dispozicii iné varianty v podobe tasiek ur¢enych na opako-
vané pouzitie. (=>T15) (Ministerstvo Zivotného prostredia Slovenskej republiky,
2017)

Spotreba energie

Dlhoro¢nym cielom slovenskej energetickej politiky, ktora sa orientuje na ochranu
ZP, je zniZzit energetickd naro¢nost hospodarstva. Energetickd naro¢nost’ podla
Statistik k roku 2014 klesla pribliZne o polovicu od roku 2001. Ide sice o priaznivy
vyvoj, no v porovnani s krajinami Eur6pskej unie sa Slovenska republika stale na-
chadza na vysokom Siestom mieste energeticky naro¢nych krajin. (=>T16) Sloven-
sko si vsak stanovilo, Ze do roku 2020 uSetri energiu vo vysku 11 % priemerne;j
konecnej spotreby v rokoch 2001-2005. V roku 2014 mal najvacsi podiel na ener-
geticka spotrebu sektor priemyslu, hned’ za nim nasledovala doprava. Obchod
je narast konecnej energetickej spotreby obnovitelnych zdrojov. Podiel energie
z tychto zdrojov ma rasticu tendenciu, pretoZe od roku 2005 do roku 2014 sa zvy-
Sil 05 %. Podpora obnovitelnych zdrojov spdsobila, Ze vzrastla vyroba energie
v solarnych elektrarnach. (=>T17)
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5.2.2  Analyza mikroprostredia
PORTEROV MODEL piatich konkurenénych sil

Riziko vstupu potencidlnych konkurentov

V stcasnosti je velmi tazké vymysliet nieCo, ¢o tu eSte nebolo. Potencialni podni-
katelia sa preto snazia preniknut do uZz existujicich odvetvi. Vynimkou nie je ani
odvetvie fitness, prave naopak, s rastucim trendom zdravého Zivotného Stylu, kto-
rého neoddelitelnou sucastou je cvicenie, vznika stdle viac novych posiliiovni
a fitness centier. Na jednej strane vzrastol zaujem spotrebitel'ov o navstevu tychto
zariadeni, no na druhej strane to sposobilo priliv konkurencie, ktora sa kazdym
diiom zvacSuje aje hrozbou pre existujuce fitness centra, ked'Zze sa s iou musia
nejakym sp6sobom vysporiadat.

Za najvacsiu bariéru pri vstupe do odvetvia fitness mozno povazovat kapita-
lova narocnost, ktoru si tato oblast podnikania vyZaduje. Predtym ako zac¢ne ¢lo-
vek podnikat’ v tomto odvetvi je ntteny zvazit, i bude podnikat ako fyzicka alebo
pravnicka osoba a nasledne zalozit' Zivnost . Pre vznik fitness centra postacuje Ziv-
nost vol'na, ktora vyZaduje splnenie len zakladnych podmienok. Je mozné zaloZit' si
aj viazanu Zivnost, no treba si uvedomit, Ze poZaduje preukazanie odbornej sposo-
bilosti. Ak sa jednotlivec rozhodne viest fitness centrum ako pravnicka osoba, mo-
ze ktomu vyuZit napriklad uZ existujicu spolo¢nost. Vyhodou je aj to, Ze takato
osoba zvycajne dostane lepsSi uver a podsobi doveryhodnejsie pri komunikacii
s dolezitymi klientami. V kone¢nom désledku ma vsak toto podnikanie vel'a nevy-
hod. Ide o vel'ké riziko, pretoZe na ochranu veritel'ov sliZia okrem ustanovenia
o majetku spoloc¢nosti a zodpovednosti aj pravidla o teste insolvencie. Taktiez je
vyZadovana vacsia Casova, no najma finan¢na narocnost vzhl'adom k vy$sim naro-
kom na administrativu a prevadzku, ktort sme uz na zaciatku povazovali za hlavna
bariéru. V pripade, Ze sa rozhodne podnikat ako fyzicka osoba, staci ziskat' Zivnos-
tensky list a méZe podnikat bez toho, aby potreboval mnoZstvo penazi pre tvorbu
zakladného imania. Plusom je aj jednoducha administrativa, ktort v tomto pripade
zvladne Zivnostnik sdm. Tato forma podnikania sa javi ako nizko nakladova, ale nie
je to tak. Pravdou je, Ze nie su nutné peniaze na zakladné imanie, no aj napriek to-
mu ide o biznis s vysokymi zaciato¢nymi nakladmi. Fyzicka osoba ruci celym svo-
jim majetkom, a to v plnej vyske, za vSetky svoje zavazky. To, Ze za hlavnu bariéru
vstupu do tohto odvetvia povaZzujeme prave kapitalovi naro¢nost, mozno potvrdit
aj tym, Ze na prevadzkovanie posiliitovne su potrebné vhodné priestory pre vytvo-
renie recepcie, Satni so socidlnymi zariadeniami, miestnostami na samotné cvice-
nie sprisluSnym vybavenim, ¢o vZiadnom pripade nie je lacna zaleZitost.
(=>017a)

Dal$ou bariérou by mohla byt vernost zakaznikov. Aj v tychto $portovych od-
vetviach spotrebitelia zvacSa nechctl menit prostredie, s ktorym su dlhodobo spo-
kojni, za nieCo nové, ¢o nepoznaju. Konkurenti preto musia hned' na zaciatku vyna-
loZit nemalé naklady na to, aby prilakali zakaznikov, no ani to im nezarucuje, Ze ich
naozaj ziskaju. (=>017b)
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Tento sektor ma skutocne vysoké vstupné bariéry, preto su existujuce fitness
centrd s dobrym menom a kvalitnymi sluzbami pomerne malo ohrozené novou
konkurenciou. (Slesarikova, 2014)

Superenie sucasnych podnikov

V poslednych rokoch sa na tuzemi Slovenska rapidne zvySil pocet fungujicich
fitness centier. Bratislava a KoSice ako dve velkomesta pocitujd najvacSiu konku-
renciu v ramci krajiny. V KoSiciach sa okrem nami spominaného fitness centra na-
chadza d'alSich 30, pricom kazda mestska cast ma aspon jedno takéto zariadenie.
Avsak nie vSetky fitness centra mozZzno vzajomne porovnavat, pretozZe sa delia na
malé a vel'ké komplexy a okrem toho maju r6zne zamerania. Niektoré z nich ne-
moZno povazovat za konkurenciu, no my sme pre porovnanie zvolili tie, ktoré po-
vazujeme za najvacSie ohrozenie pre 3PLE fitness centrum. Patria medzi nich naj-
ma Styri, ktoré sme v nasledujicich odstavcoch zhodnotili.

GOLEM HEALTH CLUB

Tato posiliioviia sa nachadza v centre KoSic v najnavStevovanejSom obchodnom
dome AUPARK. Funguje len par rokov, no je hrozbou z viacerych hl'adisk. Golem
club KoSice je stucastou najvacsej siete fitness centier na Slovensku. Ma vlastny
cenovy systém, ktorym sa vyrazne odlisSuje od ostatnych fitness centier. Ako jediny
vyuziva odvaznu, no doposial’ nikym nepouZivanu stratégiu drahého jednorazové-
ho vstupu vo vyske 10 eur. D6vodom je, Ze sa nechce zamerat na jednodiiovych
klientov, ale podporuje 'udi, ktori cvi¢enie bert vazne. Co sa tyka permanentiek, st
cenovo prijate'né. Dal$ou velkou vyhodou tejto siete je velka rozloha, ktord si ne-
profitujice posiliovne nemé6zu dovolit. Tretim pozitivom je Sirokd ponuka skupi-
novych cviceni a kurzov s vySkolenymi trénermi, ¢o prave ich rozloha umoziuje.
V priestoroch sa nachadza aj moderné vybavenie a fitness bar. O par hodin dlhsia
otvaracia doba tohto komplexu tiez stavia Golem club do vyhody. (=>T18a)
(Golem club, 2017)

ASTORIA FIT GYM

Prevadzka patri k starSim fitness centram tohto odvetvia. Aj napriek tomu si drzi
klientelu. Jednym z dévodov je lokalita blizko hlavného diania v centre mesta. AS-
TORIA je stucastou sice nie vel'mi frekventovaného obchodného domu, no aj na-
priek tomu je ovela viditelnejSia ako mnohé iné posilnovne. TaktieZ ako jedna
z mala posililovni ma skutocne vel'ké mnoZstvo stanovist v posiliiovacej, funkéne;j
aj v kardio zone. Vyraznym benefitom sd jednoznacne vel'koplosné TV obrazovky,
ktoré moézu cviciaci vyuzivat popri cviceni a tieZ iontovy napoj pre kazdého cvicia-
ceho uUplne zadarmo. Okrem toho mo6Zu po cviceni bezplatne vyuzivat masazne
kresld, pristroje a saunu, ¢o nie je mozné v Ziadnom koSickom fitness centre. Aj
Studentom sa tu oplati cvicit, pretoZe do 16.00 majua zl'avnené vstupné o 20 %.
Opat tu nechyba moderné zariadenie a fitness bar. Otvaracie hodiny su aj v tomto
pripade v neprospech nami vybranej posiliiovne. (=>T18b) (Astoria fit&gym,
2017)
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InPulse FITNESS

Fitness centrum ma vybornu polohu v starom meste Kosic. VzhI'adom k dobrej lo-
kalite je prekvapivé, Ze jeho silnou strankou je nizka cena jednorazovych vstupov,
ato 2,8 eur, lacna Studentska permanentka a vyhodné clenské karty. Silnou stran-
kou tohto fitness centra je, Ze sa moOZe pysSit mnoZstvom uspechov
z profesionalnych sutazi fitness sveta. V InPulse fitness sidli kulturisticky oddiel
Veterinary Bodybuilding Club KoSice, kde uZ od roku 2001 trénuju hviezdy tohto
Sportu. Sucastou tohto fitness centra je aj Patch Fitness park, teda ohradeny von-
kajsi priestor, ur¢eny na vykonavanie Sportu, ktory je vSak mozné vyuzivat len za
priaznivého pocasia. KedZe tu trénuju profesiondli, moderné vybavenie a bar
s doplnkami vyZivy st nevyhnutnostou. Otvaracie hodiny sa prili§ neodliSuju od
ostatnych prevadzok. (=>T18c) (InPulse fitness, 2017)

FAMILY GYM CASSOVAR

Toto zariadenie patri medzi novsie fitness centra. Nachadza sa v budove biznis
centra, kde cast klientely tvoria prave lI'udia pracujici na tomto mieste. Aj ked’ FA-
MILY GYM nesidli v strede mesta, o klientov urcite nidzu nema3, kedZe v tesnej
blizkosti st zndme vysokoskolské internaty. Hlavnou vyhodou, ¢o drZi toto fitness
centrum medzi dominantnymi posililoviiami, je relaxacna z6na s wellness, na ktoru
vo svojej stratégii vsadza aj nami vybrané 3PLE fitness centrum. Je to trend, ktory
je v KoSiciach vel'mi zriedkavy, no prinasa zna¢ny uspech. Aj tu sd k dispozicii réz-
ne skupinové tréningy, dokonca ma toto fitness centrum zameranie na rodiny, aby
rodiCia nemuseli nechavat deti u starych rodicov, ¢i pestunov. FAMILY GYM im
umoziiuje trénovat v rovnakej dobe na tom istom mieste. Toto fitness centrum ma
v KoSiciach svoje miesto, preto je tieZ plne vybavené modernym zariadenim spolu
s barom obsahujicim mnozstvo doplnkov. Otvaracie hodiny sd zhodné s ostatnou
konkurenciou. (=>T18d) (FamilyGym Cassovar, 2017)

Po podrobnom zhodnoteni konkurencie je jasné, Ze v KoSiciach medzi sucas-
nymi fitness centrami vladne rivalita. Niekol'’ko dominantnych posiliiovni stale
medzi sebou bojuje a snazi sa vynikndt v nie¢om, ¢o by im mohlo zabezpecit kon-
kurenc¢nu vyhodu.

Vyvjedndavacia sila kupujicich

Za kupujucich vo fitness centrach mozno povaZovat zakaznikov. NaSe fitness cen-
trum sa nachadza v meste, ktoré ma priblizne 240 000 obyvatel'ov a spominanych
31 fitness centier. M0Ze sa zdat, Ze tento pomer hra v prospech fitness centier, no
v skutocnosti ponuka pribliZzne zodpoveda dopytu, ¢o znamena, Ze ani vyjednava-
cia sila zakaznikov vzhl'adom na pocet fitness centier nie je vel'mi vysoka. (=>018)
Na druhej strane vyjednavacia sila z tohto pohl'adu nie je ani vel'mi nizka, pretoZe
zdkaznik si v takom vel’kom meste naozaj ma z coho vyberat. Ked'Ze fitness centra
ponukaju v podstate podobné sluzby a aj cenové rozpatie nie je vyrazne odlisné,
odberatel' nema problém zmenit fitness centrum. (=>T19a)

Co zakaznikom zvy$uje ich vyjednavaciu schopnost, je urcite snaha manazé-
rov fitness centier zamerat sa na kvalitu navstevnikov, chcu si u nich vybudovat
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vernost a dlhodobu navstevnost. Usiluju sa oto vyhodnejSim dlhodobym clen-
stvom na ukor kratkodobého, vyraznymi zl'avami pri kdpe mesacnych, Stvrtroc-
nych, polro¢nych, ¢i dokonca az ro¢nych permanentiek. Odberatelia maju velku
vyjednavaciu silu aj v letnych mesiacoch, kedy st posiliiovne kvoli velkym horuca-
vam a dovolenkam casto Uplne prazdne. (=>T19b) Fitness centra v tomto obdobi
doslova bojuju o priazen zakaznikov, mnohokrat az polovicnym vstupnym, lekcia-
mi zdarma, ¢i darcekmi a odmenami. Uvedomuju si, Ze v letnych mesiacoch sa l'u-
dia nepotrebuju viazat na posiliioviiu, pretoZe bud’ vela cestuju, alebo si potrebuju
oddychnut, a ak sa aj rozhodnd, Ze si p6jdu zacvicit, m6Zu vyuZit priaznivé pocasie
a Sportovat vonku.

Vyvjednavacia sila dodavatel'ov

Vo fitness odvetvi méZzeme dodavatel'ov rozdelit do dvoch hlavnych skupin. Prva
tvoria ti, ktori do fitness centra dodavaju posiliiovacie stroje a vybavenie, do dru-
hej skupiny patria taki, ktori maju na starosti dodanie doplnkov vyzZivy. V pripade
prvej skupiny ide o dodavatelov svysokou vyjednavacou silou, pretoZe trh
s posiliiovacimi strojmi ma malo kvalitnych substititov, ¢o dodavatel'ov samo-
zrejme nenuti vyjednavat s fitness centrami o niZSich cenach. (=>T20) Dodavatelia
z druhej skupiny maji naopak pomerne nizku vyjednavaciu silu, pretoze v pripade
doplnkov vyZivy sa jedna o potraviny, a tych je na trhu naozaj vel'ké mnoZstvo. Do-
konca aj zdravé fitness doplnky si v dneSnej dobe mézeme zakuapit pod réznymi
znackami akvalita nemusi byt v pripade tych lacnejsich automaticky niZsia.
(=>019) V nasledujucej casti predstavime niekol’ko najvyznamnejSich dodavate-
I'ov posililovacich strojov a vybavenia fitness centra. Vzhl'adom na velky pocet
znaciek u doplnkov vyzivy uvedieme len dve, ktoré povazujeme za vel'mi zname.

PANATTA

Je to znacka modernych strojov, ktoré spiiiaju nielen hl'adisko vysokej kvality, ale
aj dizajnu. Profesiondlne stroje od tohto dodavatela majud S$tyl a vyrabaju sa
v Styroch linidch od ekonomickej aZ po liniu platinum, ktord predstavuje svetovd
uroven. PANATTA ma pévod v Taliansku, ale na Slovensku existuje distributor pre
tito znacku. Prostrednictvom neho je moZna inStalacia zakupeného zariade-
nia, dokonca poskytuje aj profesionalny servis. (Panatta Worldwide Fitness Com-
pany, 2017)

TECHNOGYM

Dana znacka ma 30 ro¢nu existenciu v oblasti fitness. Vytvara produkty zaujima-
vych tvarov, farieb, a to z kvalitnych materidlov prijemnych na dotyk. Technogym
garantuje dlhodobu prevadzkovu Zivotnost, pretoZe zariadenia presli niekol'’kymi
inovaciami. Ponuka stroje pre domace, verejné, hotelové a iné druhy fitness. Prina-
Sa kvalitné, inovativne a dizajnovo zaujimavé produkty aj pre naro¢nych klientov.
Cely sortiment sa vyraba v Taliansku. Technogym ma tieZ na Slovensku svojho au-
torizovaného predajcu, ktory dodava vsetky potrebné sluzby. (Technogym The
Wellness Company, 2017)
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KETTLER

Spolo¢nost’ s touto znackou ponika maximalne funkcéné zariadenia, ktoré su dizaj-
novo krasne a vynikajui najma ergonémiou pohybu. Posiliiovacie stroje sluZia ako
trenazér a zaroven ako pomocnik pre dosiahnutie vysnivanych ciel'ov. Autorizova-

ny predajca tejto nemeckej znacky zarucuje servis aj montaz zariadenia. (Kettler,
2012)

LIFE FITNESS

Je to znacka, ktora produkuje domace aj profesionalne vyrobky pre fitness. Vyzna-
Cuju sa kvalitou, spolahlivostou a dlhodobou trvanlivostou. Zhotovuje viac ako
400 réznych zariadeni a vyrobkov a dodava ich do celého sveta. Distributori okrem
vyrobkov pod znackou Life Fitness ponukaju aj vyrobky znacky Hammer Strength,
ktoré vyuzivaju aj profesiondlne timy ako NHL, NBA a iné v ramci svojich trénin-
gov. (Life Fitness, 2017)

InSPORTline

Firma tejto znac¢ky ma p6évod na Slovensku. Vyraba a predava rozne fitness potreby
a posilnovacie stroje. Pontka posiliiovacie stroje pre doméace ¢i komerc¢né vyuZite,
ale aj ako vybavenie pre hotelové fitness centrd. Ide o kvalitné zariadenia
a pomoOcKky Sirokej skaly. Doprava, montaz a servis su pri kiipe samozrejmostou.
(InSPORTline, 2017)

NUTREND

NUTREND je jedna zo spominanych znaciek doplnkov vyzivy. Je to spolo¢nost, kto-
ra na trhu produktov Sportovej vyzivy dosahuje vel'mi vysoku uroven. Taktiez vy-
nika na trhu s potravinami pre aktivny Zivot. Ponuka Siroké portfélio produktov
najvyssej technoldgie, pricom kladie déraz najma na ich kvalitu. (Nutrend, 2017)

MYPROTEINE

Druhou vyznamnou znackou je britska znacka MYPROTEINE, ktora sa stala jednot-
kou na eurépskom trhu. Uspech spolo¢nosti sa skryva v tom, Ze pouZivajt suroviny
dbaju na zdkaznikov, a teda aj na kvalitu dopravy a servisu, a ¢o je dbleZité, vel'ka
Cast ponukaného sortimentu sa vyraba v ich vlastnom vyrobnom zavode. (Mypro-
tein Fuel your ambition, 2017)

Hrozba substititov

Aj vo svete fitness sa mdézeme stretnut so substitutmi, ktoré ohrozuju fitness cen-
tra. Jednym znich je novy trend v oblasti cvicenia nazyvany WORKOUT. Ide
o novovybudované ihriska, ktoré umoznuju milovnikom Sportu cvicit s vlastnou
vahou a pracovat tak na svojom tele v prirode. Takéto ihriska sa zacali budovat uz
aj na Slovensku a dokonca prave KoSice sa mozu pysit jednym z nich, ktoré sa na-
chadza ned’aleko centra mesta. Vyhodou takéhoto ihriska je vyrazne niZzsia nakla-
dovost v porovnani s cvicenim v posiliiovni.(=>T21a) Jedinym negativom sa javi



Vysledky 53

zavislost od pocasia, ked'Ze ihriska st budované v exteriéri. Je to vSak dost zavazna
nevyhoda, pretoZe pocasie je v poslednych rokoch naozaj nevyspytatelné
a vyskytuje sa vel'a takych dni, ktoré tomuto Sportovaniu nepraju. (=>020a)

Za substitut treba povazovat aj Sportové a iné volnocasové aktivity. Fitness je
momentalne velmi oblibeny, no nie kazdy preferuje cvi¢enie v posiliiovni
v podobe tvrdej driny. Niektori sa radSej venuju nejakému Sportu, ini preferuju
namiesto dvihania taZzkych c¢iniek napriklad zumbu, aerobik, ¢i rézne druhy tanca
a st jedinci, ktorych napliiia beh, pretoze to nevyzaduje takmer Ziadne naklady ani
priestorové obmedzenia. VSetky tieto aktivity su hrozbou pre samotné fitness cen-
tra, lebo existuje vel'ky pocet Cinnosti, ktoré si adekvatnou ndhradou klasického
namahavého cvicCenia. Posiliiovne sa snazia na hrozby reagovat tak, Ze zavadzaju
rézne skupinové cvic¢enia a kurzy priamo vo svojich zariadeniach. (=>T21b)

Velkym ohrozenim z hl'adiska substititov su taktiez r6zne chudnuce priprav-
ky, ktoré sa snaZia ovplyvnit zdkaznikov tym, Ze krasnu vySportovanu postavu
moZu dosiahnut aj bez silovej ndmahy. V sti¢asnosti je ucinok tychto pripravkov
vacsSinou nulovy, nanajvys minimdalny, no vd'aka kvalitnému marketingu sa stale
predavaju vo vel'kych mnoZstvach, ¢im ubtuda pocet zakaznikov vo fitness cen-
trach. Vzhl'adom na zistenia, Ze to neprinasa tak priaznivy ucinok, ako spotrebitel
cakal, je tato hrozba zatial' zvladnutel'na, no doba sa vyvija neskuto¢ne rychlym
tempom a moZe sa stat, Ze v budicnosti sa podari vymysliet pripravky, ktoré defi-
nitivne nahradia tazké a ¢asovo narocné cvicenie v posiliiovniach. (=>T21c)

Chudnuce pripravky tuplne nedosahuji ocakavané ucinky, no existencia EMS
technolégie, ktorti sme spominali pri technologickych faktoroch, ma zatial' pozitiv-
ne ohlasy. Tato technoldgia pomocou elektrickej stimulacie priamo do svalov sta-
huje a uvolniuje svaly, €o je vel'mi podobné ako pri Sportovani. Je potrebné cvicit,
no jedna sa o polhodinové cvi¢enie, nie o dvojhodinovi drinu v posiliiovni.
(=>T21d) Takéto posiliiovanie sa na trh prediera pomaly, a to najma kvoli vyso-
kym nakladom. Cena za jeden tréning je v porovnani s jednorazovym vstupom do
fitness centra patkrat vyssia. Pre lepSiu predstavu jedno takéto cvicenie stoji okolo
20 az 25 eur. (=>020b)
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5.2.3
Tab. 8

Identifikacia faktorov vonkajsieho prostredia

PrileZzitosti a hrozby pre spolo¢nost 3PLE

PRILEZITOSTI

HROZBY

01 Clenstvo v EU a nasledné prijatie eura
(odstranenie bariér obchodu, dotacie z eurofondov,
moderné technoldgie)

T1 Menej stabilna vlada

02 Clenstvo v Schengenskom priestore

T2 Clenstvo v EU (prichod konkurencie, odchod
vzdelanych l'udi, ndklady na technické normy)

03 Zvysenie sumy pausalnych vydavkov
a stanovenie nového jediného limitu

T3 Vysoka sadzba dane z prijmov v porovnani
s inymi krajinami

04 Pozitivny vyvoj podnikatel'ského prostredia
v dosledku vlastného vplyvu (troven likvidity,
plnenie zavizkov, postoj k ZP, cenova stabilita)

T4 Obmedzenie vydavkov na prevadzkovanie
vypozicaného majetku

05 Priaznivy vyvoj HDP (rast trzieb)

T5 Negativny vyvoj podnikatel'ského prostredia

v dosledku vonkajsich vplyvov (rovnost pred
zakonom, vymahatelnost prava, funk¢énost sudnictva
a politického systému)

06 Nizke urokové sadzby

T6 Negativny vyvoj podnikatel'ského prostredia
v désledku vlastného vplyvu (produktivita a zisk
podnikov)

07 Nova mena - euro (menova stabilita, nizke
transakéné naklady, iverova kredibilita)

T7 Nova mena - euro (povinnost v pripade potreby
zachranovat ostatné krajiny EU)

08 Pokles nezamestnanosti

T8 Rast inflacie (rast cien)

09 Vysoka vzdelanost obyvatel'ov Slovenska

T9 Pokles poctu obyvatel'ov v KoSiciach

010 Priliv os6b v désledku zahrani¢nej migracie

T10 Naklady na rekvalifikaciu v désledku zvySovania
veku odchodu do d6chodku

011 Program na podporu zdravia

T11 Zaostalost za krajinami EU v investovani do
vedy, vyskumu a inovacii

012 Rast vydavkov na vedu, vyskum a inovacie

T12 ZneuZzivanie prispevkov na internete

013 Viacsia dostupnost internetu

T13 Finan¢na narocnost zodpovedného podnikania
z hl'adiska ochrany ZP

014 (a + b + ¢) Vyvoj technoldgii (pocitacové
systémy, aplikacie, virtualna realita, EMS
technolégie)

T14 Prisnost zdkona o odpadoch pre podnikatel'ov

015 Zvysenie povedomia o ochrane ZP

T15 Naklady spojené so zakonom o plastovych
taskach (ich alternativna nadhrada)

016 Narast zaujmu o triedenie odpadu

T16 Energeticka naroénost Slovenska popri EU

017 (a + b) Vysoké vstupné bariéry novych
konkurentov (kapitalova naroc¢nost, lojalnost
zakaznikov)

T17 Prechod na nakladné obnovitel'né zdroje energie

018 Nizka vyjednavacia sila kupujtcich (relativne
malo fitness centier na pocet obyvatel'ov)

T18 (a + b + c + d) Rivalita sicasnych konkurentov
na trhu

019 Nizka vyjednavacia sila dodavatel'ov (vela
predajcov doplnkov vyzivy)

T19 (a + b) Vysoka vyjednavacia sila kupujicich
(podobnost sluzieb vo fitness centrach, sezénnost’
v posiliiovniach)

020 (a + b) Odolnost voci substititom (sezénnost
WORKOUT ihrisk, ndkladovost EMS technolégie)

T20 Vysoka vyjednévacia sila dodavatel'ov (malo
predajcov kvalitného vybavenia a strojov)

T21 Ohrozenie substititmi (nové WORKOUT ihriska,
Sporty a vol'nocasové aktivity, chudntice pripravky,
EMS technolégie)

Zdroj: Udaje z prevedenej analyzy vonkajsieho prostredia spoloénosti 3PLE
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5.3 Analyza vnutorného prostredia
5.3.1  Analyza zdrojov a schopnosti podniku
Princip kl'acovych faktorov

Faktory technického rozvoja

Miesto, na ktorom je momentdalne prevadzkované fitness centrum 3PLE, bolo pred
otvorenim kompletne zrekonStruované. Priestory boli najprv upravené na mezo-
net a nasledne prerobené a nanovo vymal'ované. (=>S1) Okrem rekonstrukcie sa
firma uz od zaciatku zamerala aj na modernizaciu, a to v podobe vytvorenia rekre-
actnej wellness zény, ktora vsucasnosti patri medzi najaktualnejSie trendy vo
fitness odvetvi . Z6na zahffia 4 druhy saun, ochladzovaci bazén, jacuzzi, ochladzo-
vaé, sanarium, tepidarium, proceduralne aj odpocinkové miesta, jednoducho plnu
vybavu najmodernejSieho zariadenia v oblasti wellness. V samotnej posiliiovni sa
nachadzaju stroje najvyssej rady znacky PANATTA, ktoré taktiez vytvaraji novo-
doby dojem. K modernym technol6giam sa spolocnost’ priklanala aj v ramci pocita-
¢ového systému, na zaklade ktorého funguje prevadzka fitness centra. Zaviedli po-
uzivanie ¢ipov pre vstup do komplexu a sliZzia aj ako docasny ucet, kde st zakazni-
kovi evidované polozky, ktoré vyuzil alebo spotreboval. Za nadctované polozky
plati zadkaznik az pri odchode. (=>S2) Aj toto spolocnost’ zrealizovala eSte pred
spustenim prevadzky.

Po otvoreni firma neupustila od d'alSich inovacii, ktoré by jej mohli pomoct
v boji proti konkurencii. (=>S3) Presli tri roky a fitness centrum kupilo d’alsi kva-
litny a drahy stroj na vyZiadanie samotnych klientov. Z toho vyplyva, Ze firma
okrem snahy o inovaciu kladne reaguje aj na poziadavky zakaznikov. (=>S4)
Samotny zaujem vedenia o najnovsie trendy vyvoja technolégii vo fitness oblasti je
vSak nizky. Preferuju klasické sposoby cviCenia, ktorym prisposobili aj vybavenie
posiliiovne. Nesnazia sa ist za kazdu cenu s dobou. (=>W1)

Distribu¢né a marketingové faktory

V suCasnosti je marketing velmi efektivny nastroj pre propagaciu akejkol'vek fir-
my. Treba si v§ak uvedomit, na aky segment ma byt marketing zamerany, CiZe kto
je zakaznikom danej spolocnosti. V pripade fitness centra 3PLE nie si odberatel'mi
ich sluzieb Zziadni distributori, iba konecni spotrebitelia. Tito zakaznici sd roznej
vekovej kategorie, no predpoklada sa, Ze maju spolo¢ny zaujem o tuto formu po-
hybu. V nasledujuicich odstavcoch si uvedené konkrétne propagacné nastroje, kto-
ré tato spoloCnost vyuZziva na prilakanie a udrzanie zakaznikov, ktori spadaju do
ich segmentu.

Reklama
Fitness centrum 3PLE pouziva pre svoju propagaciu viacero druhov reklam. Mame
na mysli online reklamu, printova reklamu ¢i reklamu v médiach. Najvacsi doraz
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vSak spolocnost kladie na online reklamu, pretoZe je finan¢né najmenej narocna
al'udia su s nou dennodenne konfrontovani vd'aka modernym technol6giam.

Spolo¢nost v ramci online reklamy spravuje vlastni webovu stranku, ktoru
koncom aprila 2017 kompletne renovovali a vylepSili. Su si vedomi, Ze toto vylep-
Senie bolo potrebné pre lepSiu orientaciu a informovanost’ zdkaznika. (=>S5a). Do
online reklamy spada aj reklama na socialnych sietach. Firma 3PLE vyuZiva zo so-
cidlnych sieti najma Facebook, na ktorom zverejiiuje najaktudlnejSie prispevky
priamo z fitness centra, upozornenia na udalosti a akcie, ktoré organizuju, ale aj
vol'né miesta na niektorych pracovnych poziciach. (=>S5b)

Printovd reklamu toto fitness centrum vyuziva len minimalne. D6vodom su
vysoké naklady, ktoré maju nizku navratnost, kedZe I'udia stale menej c¢itaju tlace-
né casopisy a letdky s reklamou ich vyslovene otravuju a odradzaju. Aj napriek to-
mu spolupracuju s casopisom ,,Kam do mesta“, ktory vSak v sticasnosti ma okrem
tlacenej uz aj elektronicku podobu. (=>S6)

Zaujimavostou je, Ze tato spolo¢nost’ investuje aj do nie uplne typickych re-
kldm pre toto odvetvie. Hovorime o reklamach v médiach. Tento typ reklamy je vo
vacSine pripadov vel'mi Uspesny, no vyzaduje zna¢nd odvahu spolocCnosti, pretoze
su potrebné nemalé investicie na jej realizaciu. Majitel'ka tohto fitness centra in-
vestovala do reklamy v znamej slovenskej televizii, a to v Televizii Markiza, kde
v urcitom obdobi vysielali spoty tohto fitness centra. Okrem toho plati aj za kratku
reklamu v radiu KISS, prostrednictvom ktorého tieZ propaguje posiliioviiu.(=>S7)

Spolo¢nost ma aj vlastny billboard, ktory stoji v KoSiciach, a to pat’ kilometrov
od obchodného centra Optima, kde sa fitness centrum nachadza. Je umiestneny na
pomerne frekventovanom a nav$tevovanom mieste, ¢o je dobrym predpokladom
pre uspesnost takejto formy reklamy. (=>S8)

Podpora predaja

Firma sa okrem reklam snaZi prilakat zakaznikov aj inou formou, a to usporiada-
nim roznych tematickych akcif a sutazi. Aktualne st naplanované dve vel'ké podu-
jatia v tomto fitness centre. 13. 5. 2017 organizuje spolo¢nost’ ,3PLE CHALLENGE
DAY“, kde si mdZu svoje fitness schopnosti medzi sebou zmerat Zeny aj muzi
vramci roznych disciplin. Akciou chct prildkat’ zakaznikov, ktori svojou tcastou
moZu zvySit navstevnost fitness centra nie len v dany den, ale v pripade pozitiv-
nych skdsenosti aj dlhodobo. Okrem toho je na 14. 5. 2017 naplanovana d'alSia ak-
cia na podporu predaja, a to ,3PLE DAY pre Zeny“. Je urc¢eny pre zhruba pat’ ¢lenné
skupiny Zien a je nutné vopred sa nahlasit. Pocas tohto dnia sa budu tréneri tymto
Zenam Speciadlne venovat a ukazovat im ako spravne maju pouZzivat jednotlivé
stroje a nasledne sa presunt do wellness, kde tieZ dostand uZito¢né rady. (=>S9)

Priamy predaj

Tato spolocnost tazi aj z takzvanej skrytej reklamy, ktorou je priamy predaj slu-
Zieb. V odvetvi fitness je dolezité vytvorit u zakaznikov pozitivny dojem, pretoZe
zvyCajne novy zakaznik nepride do posiliovne sam, ale na odporucanie svojho
znameho Ci kamarata. Z toho vyplyva, Ze ak firma pride kvoli negativnym skuse-
nostiam o jedného klienta, straca zaroven aj d'alSich potencidlnych zdkaznikov
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z jeho okolia. Prave tomu sa snazi toto fitness centrum vyhnut a zatial’ sa personal
nestretol s tym, aby klient presiel ku konkurencii kvéli nespokojnosti s vybavenim,
alebo kvoli problémom s personalom, prave naopak, stali zdkaznici Coraz CastejSie
prinasaju do fitness centra nové tvare. (=>S10)

Ocenenia a uspechy

Aj ked’ je toto fitness centrum na trhu len tri roky, propaguju ho tieZ uspechy Spor-
tovcov, ktori na sebe pracuju prave tu. Tito I'udia okrem toho, Ze sa v tomto fitness
centre pripravuju na rozne sutaze, zaroven pracuju v danej posilniovni ako osobni
tréneri. Predavaju svoje skusenosti zaCiatocnikom, ¢im istym sp6sobom prispieva-
ju k tvorbe pozitivneho mena spoloc¢nosti Triple centrum, s. r. o., pretoZe ak zakaz-
nik vidi, Ze je pod vedenim uspesSného cloveka, dufa, Ze mu prave on moze pomdct
dosiahnut’ vysnivany ciel. (=>S11) V tabul'ke ¢.9 st uvedené najvysSie uspechy
spominanych osobnych trénerov tohto fitness centra za rok 2016.

Tab. 9 Vysledky sttaze Maxximum Open, 2016

Meno a priezvisko I Nazov sutaze Kategoria I Umiestnenie
Ladislav Vozar Maxxi;r:)ulng Open BOdybg (i)l?(igng i 3. miesto
Milos Dolandsky Maxxi;r:)ulng B2 BOdy%%if;ng e 1. miesto
Lenka Novakova Maxxi;r:)ulng Open (n]igzill:;nli:ittenge(:’)i‘sia) 4. miesto

Zdroj: Zbodyfit, 2017

Vyrobné faktory a faktory riadenia vyroby

Spolo¢nost’ Triple centrum, s. r. 0. nevyraba Ziadny hmotny produkt, pontka pro-
dukt v podobe sluzby. Z tohto dévodu sa o vyrobnych faktoroch a riadeni vyroby
zmienime len scasti.

Fitness centrum poskytuje zakaznikom rézne sluzby formou relaxu vo wel-
Iness, cvitenia sosobnymi trénermi, réznych druhov masazi a opal'ovania
v solariu. Sluzby, ktoré si vyzadujua tvorivost, su prave tie, ktoré poskytuju tréneri.
Musia ich v podstate sami ,vyrobit“. V tejto oblasti v§ak chyba posiliiovni viac ta-
kychto sluZieb. Toto fitness centrum nevytvara Ziadne skupinové tréningy ¢i lekcie,
¢o naopak konkurenti kazdodenne praktizujd. Je to totiZ forma cvicenia, ktoru
v dneSnej dobe l'udia preferuju ovela viac ako len samostatné a naro¢né cvicenie
v posiliiovni, pripadne cvicenie s osobnym trénerom, ktoré je drahSie. (=>W2)

Flexibilita vo vyrobe

Co sa tyka flexibility pri poskytovani sluZieb, je naozaj vel'mi vysoka. Otvaracie ho-
diny fitness centra su pocas pracovnych dni od 6.00 do 21.00 a pocas vikendov
a sviatkov su prisposobené Obchodnému centru Optima, ktoré je otvorené od 9.00
do 21.00, co je v celku priaznivé, pretoZe sa to vyrazne nelisi od konkurencie. Wel-
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Iness ma tiezZz podobné otvaracie hodiny a jeho flexibilita sa prejavuje najma
v moznosti rezervovat' si celd zénu pre pary alebo pre sikromnu spoloc¢nost. Pri
poskytovani trénerskych sluzieb je flexibilita najvyssia. Osobni tréneri nemaju
Ziadny problém vyhoviet klientom, su priatel'ski, ochotni a radi sa prispdsobia.
(=>S12)

Vyuzitie kapacit

Priestory tohto komplexu si pomerne rozsiahle, no nie vel'mi vhodne vyuZzivané.
Jednym z dévodov je vel'mi velka plocha, ktoru zabera wellness. Na samotné cvice-
nie vd'aka tomu zostdva pomerne malo miesta, priCom tato c¢ast by mala tvorit
vacsinu plochy. Majitel’ka fitness centra vsak povazuje wellness ako konkurenénu
vyhodu, kedZe je vyraznou novinkou v spojeni s posiliioviiou, ¢o by bolo akcepto-
vatel'né v pripade, ak by zvysné priestory urcené na cvicenie boli plne vyuzivané.
Pocet a rozmiestnenie strojov je v poriadku, je ich dost a nie su v tesnej blizkosti,
takze to spiiia poZiadavky zakaznikov, problémom je najma zle vyuzivana funkéna
miestnost. Je to jedina miestnost, kde sa m6Zu konat skupinové cvicenia ako na-
priklad TRX alebo kruhovy tréning, pretoZe je vybavena potrebnymi pomockami,
no Ziadne skupinové cvicenia sa v nej neprecvicuju. (=>W3) Okrem toho je prob-
lém s vyuzivanim eSte jedného priestoru, ktory ale nesldzi na cvicenie. Mdme na
mysli solarium, od ktorého majitel'’ka ocakavala vac¢si uspech. No vzhl'adom na to,
Ze tento trend ma uz najlepsie obdobie za sebou a v blizkom okoli sa nachadza aj
dost’ konkurentov s podobnou prevadzkou, toto solarium fitness centru neprinasa
takmer Ziadny zisk. (=>W4) Znamena to, Ze suCasné vyuZzivanie kapacit spolo¢nos-
ti 3PLE nie je tiplne vyhovujuce.

Faktory pracovnych zdrojov

Persondlny management

Doraz na personalny management je pre mnohé firmy kl'iCom k uspechu. Aj spo-
lo¢nost Triple centrum, s.r. o. si zaklada na vybere vhodnych zamestnancov, pre-
toZe je nazoru, Ze prave zamestnanci dokdzu pozitivne ovplyvnit chod podniku.
(=>S13) Vzdelany, zodpovedny a Sikovny zamestnanec je podla nich spravnou
volbou a uvedomuju si, Ze dobra motivacia moZe viest k vzajomnej spolupraci.
Nestaci totiz, aby bol zamestnanec vzdelany a skiiseny, musi byt najma spokojny,
lebo ak ma chut a spravne nasadenie, tak dokaze odviest o¢akdvanu pracu.

Co sa tyka personalneho oddelenia, v tejto spolo¢nosti samostatne neexistuje.
(=>W5) Dovodom je vysSie spominané sesterské podnikanie, o znamen3, Ze ide
o pomerne malu firmu. Za vol'bu zamestnancov zodpovedaju konatelky, ktoré si
zamestnancov vyberaju samé podla Zivotopisov a naslednych osobnych pohovo-
rov. Pre vac¢sinu firiem je urcite lepSie nechat vyber zamestnancov na personalis-
tov, pretoZe ti maju dostatok skisenosti. V tomto pripade su vSak konatel’ky nazo-
ru, Ze kvoli zachovaniu rodinnej atmosféry a dovernych vztahov na pracovisku je
pre nich vyhodnejSie zfinan¢ného aj I'udského hladiska vyberat zamestnancov
podl'a vlastného uvaZzenia.
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Sposob, akym spolocnost informuje o vol'nych pracovnych miestach, je po-
merne netradi¢ny. Nedavaju inzeraty do novin ani do médii. Potencialni zamest-
nanci sa vacSinou sami hlasia na niektoru z pozicii a nechavaju svoje Zivotopisy
priamo vo fitness centre. (=>S14) Do6vodom znasho hladiska je to, Ze sice
v KoSiciach je v prepocte na pocet obyvatel'ov dostatok fitness centier, no tych pra-
covnych ponuk v tejto oblasti aZ tak vel'a nie je. Neda sa vSak uplne spoliehat na to,
Ze novi zamestnanci pridu sami, preto spolo¢nost pre hl'adanie personalu vyuziva
moderny marketingovy nastroj, ktorym su socialne siete. KedZe v dnesnej dobe je
naozaj takmer kazdy Clovek prihlaseny na niektorej socialnej sieti, spoliehaju sa, Ze
ide o jednu z najlepsSich moZnosti, ako informovat l'udi o vol'nych pracovnych mies-
tach. Vyhodou je, Ze zatial, ¢o sa vacSina firiem stale snazi ziskat zamestnancov
najma prostrednictvom printovych médii, Triple centrum vyuziva prave tieto nov-
Sie trendy. (=>S15)

Poziadavky na zamestnancov

Konatelky spoloc¢nosti vyberaju budicich zamestnancov podla vlastného usudku.
Nemaju spisané striktné pravidla, ktorymi sa riadia, pretoZe tvrdia, Ze kazdy Clovek
si vyZaduje Specificky pristup, a ak v niekom vidia potencial a zaujme ich, nie je
nutné, aby spliial vietky poZiadavky. (=>W6) Samozrejme to v$ak zavisi od pra-
covnej pozicie, o ktoru sa dana osoba uchadza.

Veduce pozicie v tejto spolo¢nosti maji na starosti samotné konatelky, preto
nebudeme uvadzat Ziadne poziadavky na zamestnancov pre tieto funkcie.

Dolezité azodpovedné pozicie vramci tohto fitness centra maju tréneri
a maséri, takze st na nich kladené o nieto vyssie poziadavky. Co sa tyka trénerov,
konatel’ky spoloc¢nosti vyzaduju kvalifikaciu bud’ v podobe vysokej Skoly so zame-
ranim na trénerstvo, alebo certifikat zo Skolenia ¢i kurzu ohladom trénovania.
Okrem toho povaZuju za dolezité prijemné vystupovanie, dobré komunikacné
schopnosti, flexibilitu a zodpovedny pracovny pristup. Pracovna doba trénerov nie
je fixnd, zaleZi od klientov. Na masérov maju veduce pracovnicky tieZ vyssie poZia-
davky. Je to z dévodu predchadzania nespokojnosti klientov. Musia mat’ skuto¢ne
vysoké odborné znalosti, a ked'Ze toto fitness centrum ponuka aj thajské masaze,
pri vybere takychto masérov konatel'ky pozeraji aj na pévod uchadzaca a volia
vyslovene len thajskych profesionalov. O vykonavanie ostatnych druhov masazi sa
moZu uchadzat vsetci, ktori s na to skoleni a maji s masazami skisenosti. Maséri
musia byt zaroven flexibilni, pretoZe ani masaZe nie su praktizované podl'a rozvr-
hu, je nutné si ich vopred rezervovat. (=>S16)

Zamestnanci na niz$ich pracovnych pozicidch nemusia mat vysokoskolské
vzdelanie ani odborné znalosti. Hovorime o poziciach recep¢nych. Recepcie su
v tomto fitness centre rozdelené na hlavnu recepciu a fitness recepciu. Medzi po-
Ziadavky na hlavnu recepénil mozno zaradit pracu s pocitacom a znalost' cudzieho
jazyka (minimalne anglictina na komunikativnej rovni). To nie je nutné v pripade,
Ze sa osoba uchadza o fitness recepciu. V oboch pripadoch sa vSak vyZaduje pri-
jemné vystupovanie, lojalnost, zodpovednost, ochota a dobré komunikacné schop-
nosti.
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Hlavna recepc¢na pracuje v 12 hodinovych zmenach, ktoré sa striedaju pravi-
delne v kratkom a dlhom pracovnom tyzdni. U fitness recepc¢nej je pracovna doba
kratSia, trva len 8 hodin.

Organizacnd struktiira

U tejto malej firmy je organizac¢na Struktira pomerne skromna. Konatel'ky spoloc-
nosti si delia ilohu majitel'a a manazéra spolo¢nosti. Oficidlnou majitel'’kou je Kris-
tina Vencelova a jej sestra Jitka Kubizniakova sa chopila ulohy manazérky. Ostatné
funkcie st zobrazené v nasledujicej organizacnej Strukture, ktoru tvori:

¢ 1 majitelka,
¢ 1 manaZérka,
e 4 hlavni recepc¢ni na trvaly pracovny pomer,

1 fitness recep¢ny na trvaly pracovny pomer + 3 Studenti ako brigadnici na
tejto pracovnej pozicii,

e 4 tréneri,

e 3 maséri.

Vzt'ahy medzi zamestnancami
Ako sme uZ spominali, spolo¢nost Triple s.r. 0. si zaklada na vybere vhodnych
a kvalitnych zamestnancov, preto s nimi zva¢sa nema Ziadne vel'ké problémy.

Vztahy medzi zamestnancami jednotlivych pracovnych pozicii su
z pracovného hl'adiska na vysokej urovni. Pracovnici sa vzdjomne resSpektuju, po-
mahaju si, nemaju medzi sebou Ziadne vel'ké konflikty, jednoducho ide o dobry
pracovny kolektiv. Urcite k tomu prispieva mensi pocCet zamestnancov a rodinna
atmosféra na pracovisku. Niektori zamestnanci sa spolu stretavaju aj mimo pra-
covnej doby, ¢o potvrdzuje, Ze na pracovisku nie je napatie. (=>S17)

Medzi vedenim a zamestnancami su tieZ vel'mi pozitivne vztahy. Zamestnanci
reSpektuju a dodrziavaju to, ¢o od nich konatel’ky vyZadujui. Aby vSetko spravne
fungovalo, a aby boli zamestnanci dostato¢ne informovani o chode posiliiovne, ma-
ju 2 krat do mesiaca spolo¢nu poradu. V pripade potreby majitel'’ka praktizuje suk-
romné rozhovory z dovodu efektivnosti a Setrenia ¢asu. (=>S18)

Vzdelavanie zamestnancov

Pri niektorych pracovnych poziciach je vyzadovana potrebnd kvalifikacia ¢i odbor-
né znalosti. Majitel'ka fitness centra tvrdi, Ze ¢lovek sa ma vzdy o ucit. Preto aj
svojim zamestnancom umoZiluje zvySovat vzdelanie prostrednictvom Skoleni
a kurzov. Napriklad trénerom v plnej vyske hradi spolo¢nost Triple cely trénersky
kurz.

Zamestnanci na nizSich pozicidch sice nemusia mat odborné vzdelanie, ale
tieZ je potrebné, aby presli niektorymi Skoleniami. Ked'Ze hlavni recepéni maji na
starosti aj wellness, absolvovali vSetky dodlezité Skolenia, aby sa v tejto oblasti ve-
deli spravne orientovat. Podla legislativy si zamestnanci povinni mat osvedcenie
vydané na epidemiologicky zavazné cinnosti v Upravniach vody a pri obsluhe vo-
dovodnych zariadeni. OsvedcCenie sa vydava na upravne bazénovej vody a na ob-
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sluhu bazénovych zariadeni, ktoré vyzaduje slovensky zakon. Aj to pracovnici
vlastnia. Z toho dévodu mézZeme konstatovat, Ze majitel’ka spolo¢nosti nezanedba-
va vzdelanost svojich zamestnancov. (=>S19)

Jedinym negativom, ktoré sa tyka oblasti vzdelavania, je, Ze aj napriek moz-
nosti absolvovat rozne kurzy ¢i Skolenia na naklady spolo¢nosti, nemaju zamest-
nanci moznost kariérneho rastu. Ide o mald firmu, kde nie je pre majitel'ku pod-
statné, aby sa zamestnanci kariérne posuvali. Dolezité je, aby sa rozvijali v ramci
svojich pracovnych pozicii. (=>W7)

Fluktudcia zamestnancov
V tejto rodinnej firme je fluktuacia zamestnancov pomerne mala, aj ked' existuju
pozicie, kde dochadza k CastejSiemu striedaniu pracovnikov.

Co sa tyka vedcich pozicii, st nemenné, preto tu fluktuacia hrozi minimalne.
Muselo by sa stat nie¢o neocakavané, aby doslo k zmenam. (=>S20a)

Pri tréneroch a maséroch sa fluktuacia zamestnancov tieZ objavuje iba zried-
ka. Ak sa totiz odbornik osvedci, zo strany zamestnavatela nie je dévod ho menit.
U takychto zamestnancov sa vedenie snaZzi oich udrZanie réznymi formami, ¢o
z vel'kej Casti prispieva k ich zotrvaniu. (=>S20b)

Pri nizsich pracovnych pozicidch sa uZz objavuje striedanie pracujicich.
V pripade hlavnych recep¢nych si zamestnanci stabilni, kedZe ide o funkciu nevy-
hnutna pre spravny chod podniku. (=>S20c) Avsak fitness recepcni majui medzi
sebou len jedného stabilného zamestnanca a zvySok tvoria brigadnici, ktori sa me-
nia neustale. Je to preto, Ze brigddnik ma aj iné povinnosti, ktoré st pre neho ¢asto
vacsou prioritou. NajcastejSie na tychto poziciach pracuju Studenti s cielom privy-
robit’ si. (=>W8) Brigadnici su pre firmy velmi vyhodnymi zamestnancami, no
prave oni sposobuju najvacsiu fluktuaciu. Z tohto dévodu sa toto fitness centrum
rozhodlo, Ze ich bude prijimat iba na pracovné pozicie, kde fluktuacia vyrazne ne-
ohrozuje fungovanie a napredovanie fitness centra.

Motivdcia zamestnancov

DoleZitost motivacie u zamestnancov si uvedomuju obe konatelky firmy. Ak je ¢lo-
vek Sikovny, 'ahko sa uchyti aj u konkurencie. To je velka hrozba pre podniky, a to
najma pre tie mensie, ktoré sa na trhu snazia presadit. Preto si na motivacii zakla-
da aj spoloc¢nost Triple.

Aby si podnik udrzal stalych zamestnancov, majitel'’ka ich motivuje peniaznymi
aj nepenaznymi odmenami. (=>S21) Stabilni zamestnanci dostavaju mzdu podl'a
poctu odpracovanych hodin, no okrem toho mo6Zu ziskat proviziu z predaja dopln-
kov vyzivy. Zalezi na ich schopnostiach a sile motivacie. Tréneri a maséri v pripade
vel'kého mnoZstva klientov maji moZnost zarobit' viac penazi, ako by ziskali pri
fixnej mzde. To znamen4, Ze majitel'’ka im nepridel'uje konkrétnych klientov, je na
nich, ako si svojou kvalitnou pracou dokazu ziskat' zakaznikov. Dokonca sa ich sna-
Z{ podporit tym, Ze im umoZnuje vyskolit sa za peniaze firmy v kurze podla vlast-
ného vyberu. Kazdy zamestnanec tohto komplexu ma aj benefity v podobe bez-
platnej navstevy fitness centra mimo svojej pracovnej doby a tiez 4 krat do mesia-
ca vstup do wellness tplne zadarmo.
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Financné a rozpoctové faktory

Stav podniku

Skor nez okomentujeme sucasny stav podniku, chceme upozornit, Ze budeme uva-
dzat iba udaje za roky, v ktorych doslo k zmene v hlavnej ¢innosti podnikania, a to
k prevadzkovaniu fitness centra. Ked'Ze funguje od roku 2014, budeme pracovat’ so
vSetkymi dostupnymi uidajmi prave od tohto roku.

V nasledujuicej tabulke ¢. 10 sd zobrazené vysledky hospodarenia za jednotli-
vé Cinnosti, aj za celé uctovné obdobie. MoZno vidiet, Ze vysledok hospodarenia
z hospodarskej ¢innosti aj z finan¢nej ¢innosti je v oboch rokoch zaporny. Dokonca
ide o negativny vyvoj. Znamena to, Ze firma ani v jednom z pozorovanych rokoch
nedosiahla zisk, prave naopak, dost vyrazne stratila. (=>W9) Spoésobili to vysoké
naklady na sprevadzkovanie fitness centra, C¢o zahfialo rekonStrukciu
a modernizaciu priestorov, vybudovanie relaxacnej zény wellness, nakup vybave-
nia a mnoho iného.

Tab.10  Vysledky hospodarenia spoloc¢nosti Triple, s. r. 0. v rokoch 2014 a 2015

I Vysledok hospodarenia I 2014 I 2015
Vysledok hospodarenia

z hospodarskej cinnosti (v eurach) Azl -249 532

Vysledok hospodarenia z finan¢nej > 044 8682
cinnosti (v eurach)

Vysledok hospodarenia za actovné

obdobie pred zdanenim (v eurach) Al -258 214

Vysledok hospodarenia za actovné 205 044 P

obdobie po zdaneni (v eurach)

Zdroj: OR Okresného suidu KoSice 1., 2015

Majetok podniku podla zakladnych ukazovatel'ov za rok 2015 cinil 2 845 440 eur,
pricom najvacsiu polozku tvoril dlhodoby nehmotny majetok, a to az 53 % a hned’
za nim dlhodoby hmotny majetok so 43 % celkového majetku. Co sa tyka finan¢nej
Struktury kapitalu, vroku 2015 spolo¢nost Triple, s.r. 0. disponovala vlastnym
kapitdlom v hodnote 150 826 eur a poZicany kapital v tej dobe predstavoval ¢iast-
ku 2 996 266 eur, Co predstavuje az 95 % celkového kapitalu. (Zisk, 2014)

Financnd stratégia a finanény plan

Financna stratégia spolocnosti je vytvorena na zaklade dlhodobého ciel'a, ktorym
je zvySenie trzieb, ¢o sa snazi dosiahnut zvySenim navstevnosti. Viac zakaznikov
chce ziskat poskytovanim sluzieb 100% kvality za minimalne vstupné do fitness
centra a do wellness. Jej strategickym cielom je dopracovat sa k nadmerne kvalit-
nym sluzbam, ato neustdlym Skolenim a vzdeldvanim zamestnancov, predajom
vhodnych vyzivovych doplnkov sluziacich k efektivnejSiemu dosiahnutiu Sporto-
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vych vysledkov a dopliianim najmodernej$ich zariadeni a strojov do posiliiovne.
Firma z tohto dévodu investuje vel'a peniazi prave do tychto poloziek. (=>S22)

Ohladom finan¢ného planu sa majitel'’ka spolocnosti vyjadrila, Ze prvé roky
nemali Ziadny finan¢ny plan, pretoZe mali vel'mi vysoké vstupné naklady. Na rok
2017 sa vsak firma rozhodla, Ze si finan¢ny plan zostavi a bude sa ho snaZit' splnit.
(=>S23) Vramci tohto planu by chceli konatelky zmenit znacky vyzivovych do-
plnkov na jednu dominantnu. Chct ndjst’ kvalitného dodavatel'a, od ktorého Ziadna
konkurencna posiliioviia neobjednava vyrobky a zaroven vyzaduju kvalitu tychto
doplnkov. St ochotni objednavat aj z d'alekého zahranicia, pretoZe predpokladaju,
7e v blizkom okoli Ziadnu znac¢ku, ktora by spiiiala obe tieto kritéria nenajdu. Ak by
sa im to podarilo, tak by v nadvaznosti na prvy bod finan¢ného planu chceli vybu-
dovat aj e-shop, kde by sa tieto doplnky vyzivy mohli predavat z pohodlia domova
klientov vSetkych fitness centier. Vacsina konkurentov to uz zaviedla, ¢im spoloc-
nost Triple prichadza o odberatel'ov.

Pohotové periazné prostriedky

Firma ma k dispozicii peniaze, ktoré st nevyhnutné pre chod prevadzky. Peniaze
z pokladne sliZia na vyplatenia faktur za objednany tovar na dobierku, na nakup
nevyhnutnych potrieb k vykonavaniu jednotlivich zamestnani a podobne. Cast
penazi je uloZena na ucte, z ktorého st zamestnancom vyplacané mzdy, uhradzaju
sa z neho d'alSie faktury, odvody a ostatné poplatky. (=>S24)

Stanovovanie cien

Ceny za sluzby, ktoré fitness centra poskytuju, zavisia len od majitela firmy
a kvality poskytovanych sluzieb. Po konfrontacii s majitel’kou sme zistili, Ze pri ur-
Covani cien je pre niu najdoéleZzitejSim kritériom dostupnost sluZieb beznym l'ud’'om.
(=>S25) Znamena to, Ze spolo¢nost prihliada na aktudlne obdobie na pracovnom
trhu, ktorému prispdsobuje svoje ceny. Okrem toho berie ohl'ad aj na Studentov,
ktori si ¢asto len privyrabaju a nemaju peniaze nazvys. Prave im poskytuje zl'avne-
né vstupné do posiliiovne. Musi vsak prihliadat’ aj na to, Ze toto fitness centrum je
vybavené skuto¢ne tplne novymi a najmodernejSimi strojmi, ktoré si vyZziadali vy-
najvacsimi konkurentami, ¢o v pripade niektorych zdkaznikov méze byt rozhodu-
jucim faktorom pre vyber posiliiovne. (=>W10) Spoloc¢nost Triple vSak nema
spomedzi tychto konkurentov ani najvyssie ceny, pricom ak sa bavime o kvalite
zariadeni, ta je v niektorych pripadoch omnoho vyssia.
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5.3.2

Tab.11  Silné a slabé stranky spolo¢nosti 3PLE

Identifikacia faktorov vnutorného prostredia

SILNE STRANKY

SLABE STRANKY

$1 Zrekonstruované priestory

W1 NizKy zaujem o najnovsie trendy vyvoja
technol()gii

S2 Modernizacia fitness centra (vybudovany
wellness, stroje najvyssej rady, zavedené Cipy)

W2 Nedostatok lacnejsich a zabavnejsich
skupinovych cvic¢eni

S$3 Neustale inovacie

W3 Nevhodné vyuzivanie priestorov na cvicenie
(funk¢énd miestnost)

S4 Reagovanie na poziadavky zakaznikov
I

W4 Nerentabilné priestory (solarium)

S5 (a + b) Vyuzivanie online reklamy (webova
stranka, socialne siete)

W5 Chybajtce personalne oddelenie

$6 Vyuzivanie printovej reklamy (¢asopis)

W6 Prijimanie zamestnancov na zaklade vlastného
usudku

S$7 Vyuzivanie reklamy v médiach (TV a radio)

W7 Strata zamestnancov z dovodu nemoznosti
kariérneho rastu

S8 Reklama na billboarde

W8 Fluktuacia zamestnancov na nizsich pracovnych
poziciach

S9 Organizovanie tematickych akcif a sutazi

W9 Zaporny vysledok hospodarenia - strata

$10 Vyuzivanie nepriamej reklamy (novi zakaznici
na zaklade odporucani klientov)

v

$11 Uspechy zamestnancov - osobnych trénerov

S$12 Flexibilita v rAmci navstev wellness, masazi,
cviceni s osobnymi trénermi

$13 Doraz na vyber zamestnancov

$14 Dobrovol'ny zaujem potencialnych
zamestnancov o pracu vo fitness centre

$15 Informovanie o vol'nych pracovnych miestach
pomocou novsich technolégii (prostrednictvom
socialnych sieti)

S$16 Odbornost’ a vzdelanost u zamestnancov na
vys$ich pracovnych poziciach

$17 Vel'mi dobré vztahy medzi zamestnancami

$18 Dobré pracovné vztahy medzi vedenim
a zamestnancami

$19 Podpora vzdelavania vSetkych zamestnancov na
naklady spoloc¢nosti

$20 (a + b) Stabilni zamestnanci na vacsine
pracovnych pozicii (najma na vyssich poziciach)

$21 Motivovanie zamestnancov (peniazné aj
nepenazné benefity)

$22 Investovanie z dévodu dosiahnutia firemnej

stratégie

$23 Existencia finan¢ného planu

$24 Existencia pohotovych finan¢nych prostriedkov

$25 Cenova politiky zostavena na zaklade
aktualneho obdobia na pracovnom trhu

Zdroj: Udaje z prevedenej analyzy vntitorného prostredia spolo¢nosti 3PLE
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5.4 Syntéza vysledkov na zaklade SWOT analyzy

54.1

prostredia a matica SWOT

Tab.12  Matica SWOT

Vyber najvyznamnejsich faktorov vonkajsieho a vnutorného

Matica SWOT

SILNE STRANKY

S3 Neustale inovacie

S5 (a + b) Vyuzivanie online reklamy
(webova stranka, socialne siete)

S9 Organizovanie tematickych akeif

a sutazi

$15 Informovanie o vol'nych
pracovnych miestach pomocou
novsich technolégif (prostrednictvom
socialnych sietf)

$19 Podpora vzdelavania vSetkych
zamestnancov na naklady spolo¢nosti
S$23 Existencia finan¢ného planu

SLABE STRANKY

W1 Nizky zdujem o najnovsie trendy
vyvoja technologii

W2 Nedostatok lacnejsich

a zabavnejsich skupinovych cviceni
W3 Nevhodné vyuZzivanie priestorov na
cvicenie (funk¢nd miestnost)

W4 Nerentabilné priestory (solarium)
W5 Prijimanie zamestnancov na
zaklade vlastného tisudku

W7 Fluktuicia zamestnancov na
nizsich pracovnych poziciach

PRILEZITOSTI

03 Zvysenie sumy pausalnych vydavkov

a stanovenie nového jediného limitu

05 Priaznivy vyvoj HDP (rast trZieb)

06 Nizke urokové sadzby

08 Pokles nezamestnanosti

09 Vysoka vzdelanost obyvatel'ov Slovenska
011 Program na podporu zdravia

013 Vacsia dostupnost’ internetu

014 (a + b + ¢ + d) Vyvoj technoldgii
(pocitacové systémy, aplikacie, virtualna
realita, EMS technoldgie)

017 (a + b) Vysoké vstupné bariéry novych
konkurentov (kapitalova naro¢nost, lojalnost
zakaznikov)

019 Nizka vyjednavacia sila dodavatel'ov
(vela predajcov doplnkov vyzZivy)

HROZBY

T2 Clenstvo v EU (prichod konkurencie,
odchod vzdelanych l'udi, ndklady na technické
normy)

TS5 Negativny vyvoj podnikatel'ského
prostredia v dosledku vonkajsich vplyvov
(rovnost pred zakonom, vymahatel'nost
prava, funkénost sidnictva a politického
systému)

T6 Negativny vyvoj podnikatel'ského
prostredia v dosledku vlastného vplyvu
(produktivita a zisk podnikov)

T8 Rast inflacie (rast cien)

T10 Néklady na rekvalifikaciu v désledku
zvySovania veku odchodu do déchodku
T12 Zneuzivanie prispevkov na internete
T18 (a + b + ¢ + d) Rivalita sti¢asnych
konkurentov na trhu

T19 (a + b) Vysoka vyjednavacia sila
kupujucich, podobnost sluzieb vo fitness
centrach, sezénnost v posiliiovniach)

T20 Vysoka vyjednavacia sila dodavatel'ov
(malo predajcov kvalitného vybavenia

a strojov)

T21 Ohrozenie substititmi (nové WORKOUT
ihriska, Sporty a volnocasové aktivity,
chudniice pripravky, EMS technoldgie)

05+013 +019 + S5 +S23
Vlastny e-shop

T19 + T21 + S3 + S9 + S19
Letné fitness aktivity
privode

017 + W2 + W3
Spolupraca so Sportovymi
Kklubmi v ramci priprav
Sportovcov na sezénu

T18 + W4
Prenajom priestorov, kde
sa budu podavat fitness
ranajky v 3PLE

Zdroj: Zostavenie z dajov v matici prilezitosti, matici hrozieb a matici vykonu a délezitosti
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Na zostavenie matice SWOT znazornenej vtabulke ¢. 12 su pouZité faktory
z vonkajSieho aj vnutorného prostredia, ktoré po konzultacii s majitel’kou spoloc-
nosti mozno oznacit za tie najvyznamnejSie. Priority jednotlivych faktorov boli
pridel'ované pomocou matice prileZitosti, matice hrozieb u faktorov z vonkajSieho
prostredia a matice ddleZitosti a vykonu u faktorov z vnutorného prostredia.

VSetky zmienené matice su k dispozicii v prilohach A, B, a C. Boli pouZité kvo-
li efektivnejSiemu zhodnoteniu jednotlivych faktorov, ktoré boli nasledne rozdele-
né do Styroch kvadrantov. Faktory ziskané pomocou PESTE analyzy a Porterovho
modelu piatich konkurenc¢nych sil su kategorizované na prilezitosti a hrozby
a v prislusnych maticiach sui odstupiiované podla toho, ako vel'mi st pre podnik
zaujimavé, alebo ako vel'mi podnik ohrozuju. Vzhl'adom na to, aké doleZzité su pre
firmu a aky vykon mézu dosahovat, su faktory nadobudnuté prostrednictvom Pri-
ncipu klicovych faktorov diferencované podl'a toho, ¢i sa na nich treba sustredit,
udrzat ich, alebo im nevenovat pozornost. Do SWOT matice je na zaver vybranych
uZz len po desat prilezitosti a hrozieb a po Sest slabych a silnych stranok.

SWOT matica prispieva k vytvoreniu potrebnych stratégii, pricom vychadza
z najvyznamnejsich faktorov jednotlivych prevedenych analyz. Spojenim niekto-
rych ztychto faktorov a naslednym zhodnotenim sme dospeli k navrhu Styroch
konkrétnych stratégii pre danu spolo¢nost, ktora ich v budicnosti méze vyuzit vo
svoj prospech. Su to:

¢ vlastny e-shop (stratégia MAXI-MAXI),

e spolupraca so Sportovymi klubmi v ramci priprav Sportovcov na sezonu (stra-
tégia MINI-MAX]I),

e letné fitness aktivity pri vode (stratégia MAXI-MINI),

e prenajom priestorov, kde sa budd podavat fitness ranajky v 3PLE (stratégia
MINI-MINI).

5.4.2  Popis jednotlivych stratégii
1. Vlastny e-shop

Prvou navrhovanou stratégiou je vytvorenie vlastného e-shopu pre predaj dopln-
kov vyZivy. Tento navrh vznikol vdaka niektorym lakavym prileZitostiam
a vyraznym silnym strankam spolocnosti. Fitness centrum 3PLE ma popri hlavnej
¢innosti aj niekol’ko vedl'ajsich a jednou z nich je prave predaj vyZzivovych dopln-
kov. Tie vSak ponuka iba vo vlastnom fitness centre, a ked’Ze okolie poskytuje pri-
leZitost' v podobe viacSej internetovej dostupnosti, vytvorenie e-shopu je vhodné
pre jej vyuZitie. Okrem toho je prileZitostou vel'ké mnoZstvo dodavatel'ov tychto
doplnkov, vd'aka ktorému firma nadviazala vyhodnu spolupracu s kvalitnou ame-
rickou znackou X-CORE a chcela by ju propagovat nielen v ramci svojej posiliiovne,
ale aj Sportovcom u konkurentov a prave e-shop je vhodnou metédou. Rast HDP
tieZ prispieva k tvorbe tejto stratégie, pretoze l'udia vSeobecne utracaju dost pena-
zi. Pri vybere vhodnych doplnkov su vSak Coraz castejSie online nakupy z dévodu
pohodlnosti, Casovej nenarocnosti, SirSej ponuky a ¢astokrat aj cenovej vyhodnosti.
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KedZe toto fitness centrum uZ v znac¢nej miere vyuziva online reklamu v podobe
webovej stranky, e-shop ako jej sucast by sa mohol stat’ konkuren¢nou vyhodou
a vhodnym vylepSenim. Socialne siete by sluZili ako marketingovy nastroj na jeho
propagaciu. Posiliioviia si stanovila na rok 2017 finan¢ny plan, v ktorom je spome-
nutd aj myslienka zaviest' e-shop, ¢o nas uz len utvrdilo v tom, Ze je spravne vytvo-
rit takato stratégiu, pretoZe zaujem je, no chybaju informacie otom, o to
v skutoCnosti zahffia a ako postupovat. Po konzultacii s majitel’kou tato stratégiu
povazujeme za kl'icova z dovodu vysokého zaujmu o jej realizaciu v ¢o najkratsej
moZnej dobe.

Ciel'om navrhovanej stratégie je podporit a zvysit predaj doplnkov vyzivy od
znacky X-CORE, ktoré fitness centrum od nového roka pontuka svojim zakaznikom.
Ciastkovym cielom je rozirit' klientelu v oblasti predaja a odliit svoju webovii
stranku od najvacsich siperov ziskanim tejto konkurencnej vyhody.

Na to, aby spolo¢nost’ 3PLE mohla vybudovat' vlastny e-shop, musi spliat
vSetky pravne povinnosti. Nie je potrebné rozsirit' Zivnost o d'alsiu formu podni-
kania, pretoZe spolo¢nost’ ju uZ ma. Je vsak potrebné prestudovat legislativu, ktora
upravuje obchodovanie na internete v niekol'kych zakonoch. DéleZitou pravnou
naleZitost'ou je informacna povinnost voci zakaznikovi a ochrana osobnych udajov.
V pripade vyuZivania kamerového systému legislativa vyZaduje vypracovanie bez-
pecnostného projektu kamerového informacného systému v sulade so Zdkonom
¢.428/2002 Z.z.o ochrane osobnych tudajov v zneni neskorsich predpisov. Treba
dbat’ aj na to, aby mal e-shop k dispozicii obchodné podmienky, reklamacny poria-
dok a rovnako aj identifikacné udaje. (Matejicek, 2017) Tvorba e-shopu, ktory bu-
de naozaj dobre fungovat je skutoCne naro¢na. Treba si dobre premysliet, ¢o pro-
strednictvom neho chceme predavat a ¢im budeme zaujimavy. Vidina, Ze zavede-
nim e-shopu bude spolo¢nost hned ziskova, vedie vo viacSine pripadov
k netispechu. Aj e-shop si urciti dobu vyZaduje pomerne dost investicii, aby sa stal
uspesnym. Spolocnost by mala mat finanény plan s dostato¢nymi rezervami
v pripade, Ze nema Ziadne zndmosti v tejto oblasti. V zaciatkoch treba byt najma
trpezlivy, sledovat konkurenciu a samozrejme zistovat, ¢o chcd samotni zakaznici.
Tento e-shop ma predpoklad byt tspesny, pretoze by ako jediny v ramci Sloven-
skej republiky ponukal vyzivové doplnky od americkej znacky X-CORE, €o zabez-
pecuje priazniva vychodiskovu poziciu.

2. Spolupraca so Sportovymi klubmi v ramci priprav Sportovcov na sezonu

Druha navrhovana stratégia vznikla na zaklade vyuzitia niektorych prileZitosti
a eliminovania slabych stranok spolocnosti. MySlienka zahftia spolupracu so Spor-
tovymi klubmi v dobe, ked potrebuju pripravit' svojich reprezentantov na novu
sezonu. V ramci takychto priprav maju Sportovci tréningy nielen so zameranim na
svoj Sport, ale zvycCajne aj silové, ¢i vytrvalostné tréningy, pri ktorych vedenie klu-
bu spolupracuje s posiliioviiami, halami, telocvi¢tiami, alebo vyuziva iné moznosti
na realizaciu takéhoto typu tréningu. Vel'kou prilezitostou pre vzajomnu spolupra-
cu spolocnosti s klubmi je, Ze posiliiovne kvdli vysokym vstupnym bariéram ne-
vznikajui z dévodu, aby tam pocas pripravy Sportovci cvicili. AvSak existuje vela
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posiliiovni, ktoré poskytuju sluzby verejnosti a zaroven sd schopné dohodnut sa
na spolupraci s nejakym klubom. Je to pre fitness centra vyhodné z dévodu vyky-
vov navstevnosti, kedZe pri uzavreti zmluvy s klubom majua isty prijem na dané
obdobie. Ak je vedenie klubu spokojné so sluzbami fitness centra, méze z toho
vzniknut dlhodoba spolupraca, ¢o je vel'kou prileZitostou aj pre samotné 3PLE
centrum. Dal$im dévodom vhodnosti tejto stratégie je, Ze 3PLE na rozdiel od kon-
kurencie dostatoCne nevyuziva svoje priestory na cvicenie. Plne vybavena funkcéna
miestnost je sice verejne dostupna, no klienti ju pocas cvi¢enia navsStevuju vel'mi
malo, pretoZe nemaju dostatocné vedomosti o manipuldcii s prisluSenstvom.
Okrem toho, posiliiovni chybaju skupinové cvi¢enia s moZnostou vedenia hodiny
prave v tejto miestnosti, Co je jej dalSou slabou strankou. V pripade realizacie tejto
stratégie by nemuselo fitness centrum investovat vel'ké peniaze do nového vyba-
venia Ci rekonStrukcie priestorov pre skupinové cvicenia ako spinning, jumping
ainé aktivity konkuren¢nych posiliovni. Namiesto toho by mohlo poskytovat
Sportovcom na mieru pripravené tréningy s osobnym trénerom vo funkcénej miest-
nosti.

Cielom stratégie je zvysit trzby fitness centra, vyuZit skryty potencial ne-
vhodne prevadzkovanych priestorov na cvi¢enie bez rekonstrukcie a vyraznych
investicii a zniZit straty vznikajuce z dovodu odchodu klientov ku konkurencii po-
skytujucej rozne skupinové kurzy.

Pre realizaciu tejto stratégie je potrebné ziskat kontakty na akékol'vek Spor-
tové kluby z KoSic alebo jeho okolia. Takéto kontakty by mohlo fitness centrum
nadobudnut od svojich osobnych trénerov, ktori v minulosti sami navstevovali
niektoré z nich. Patria tu Ladislav Vozar, Viktéria Rakovska a Filip Kubizniak. Nie-
lenZe by tym narazovo ziskali klientov, z ktorych maju proviziu, ale pomohli by aj
samotnému fitness centru zaplnit na par hodin jeho priestory. Kontakty je mozné
nadobudnut aj priamym oslovenim jednotlivych klubov s navrhom na spolupracu,
no tdto moznost je menej UspeSna ako v pripade dobrych znamosti trénerov.
Dal$ou vyhodou tejto stratégie je, Ze profesionalni $portovci, ktori pravidelne tré-
nujy, vyuzivaju minimalne raz do tyzdia aj relaxa¢né sluzby v podobe masazi, sdun
a podobne. To vSetko by im 3PLE fitness centrum mohlo ponuknut na jednom
mieste po uzavreti vyhodnej zmluvy pre Sportové kluby ako aj pre samotnu posil-
noviiu, pretoZe by po dotrénovani mohli Sportovci na urcity ¢as kompletne zaplnit’
wellness, pripadne vyuzit sluzby zamestnanych masérov.

3. Letné fitness aktivity pri vode

Tretia stratégia vychadza z vybranych hrozieb negativne ovplyvnujucich fitness
centrum, ale aj zo silnych stranok, ¢im je posiliioviia vynimoc¢na a originalna. Navr-
hovanou stratégiou su letné fitness aktivity pri vode, ktoré by posiliiovia zabezpe-
Covala okrem klasickej prevadzky fitness centra. Stratégia vyplyva najma z vel'kej
hrozby, akou je sezénnost v posiliiovniach. Prevadzka fitness centier je narocna,
a to najma v lete, ked’ vacSina I'udi chodi na dovolenky, alebo radsSej k vode, akoby
sa mali potit v posiliiovni. Posiliiovne sa snazia tento dlhodoby deficit odstraniovat
vyhodnym vstupnym v letnych mesiacoch, no nestali to, pretoZe najma v tychto
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mesiacoch existuje eSte jedna vel'ka hrozba, a to hrozba substititov. Patria medzi
nich novovybudované WORKOUT ihriska ¢i klasicky beh alebo iné pohybové akti-
vity. V. mnohych pripadoch si tieto nahrady nevyzaduju Ziadne naklady, ¢o vytvara
pocit bezmocnosti vo fitness centrach. Spoésob, akym by bolo mozné vyrieSit tento
problém je, Ze 3PLE by v letnych mesiacoch poskytoval svoje sluzby priamo tam,
kde jeho potencialni klienti travia najviac €asu, a to na kapaliskach a vodnych na-
drziach. KoSice maju vel'a takychto miest, ¢o je pozitivne pre tdto stratégiu, pretoZe
obyvatelia nie st nuteni za kazdd cenu v lete opustit mesto. Dal$ou z veci, ktoré
nas viedli k vytvoreniu prave tohto navrhu, je urcite to, Ze fitness centrum ma po-
tencial pre tvorbu aktivit, ked'Ze v sicasnosti organizuje rozne sutaze a tematické
dni v ramci fitness centra s pozitivnym ohlasom na socialnych sietach. Okrem toho
si kazda aktivita vyZaduje vzdelaného Cloveka, ktory sa danej veci rozumie, ¢o je
d’alSou silnou strankou spejicou k tvorbe tejto stratégie. 3PLE neustale podporuje
svojich zamestnancov a umoZiiuje im rézne Skolenia na naklady spolo¢nosti, ¢o je
potrebné aj v pripade, Ze by sa letné kurzy stali d'alSou sluzbou fitness centra. Neu-
stale inovovanie je pre tito posiliioviiu Casté, preto zavadzanie novych sluZieb by
len potvrdilo tento fakt.

Ciel'om tretej z navrhovanych stratégii je znizit vyjednavaciu silu kupujtcich
potlacenim sezoénnosti, ale aj odstranenim podobnosti vSetkych fitness centier
prave zavedenim tychto letnych aktivit a udrZat si zadkaznikov, ktori premyslaju
nad lacnejSou ponukou substitdtov, tieZ vel’kych konkurentov tejto spolo¢nosti.

Dostat’ cvi¢enie na kupaliskd by v ramci Slovenska predstavovalo relativne
novinku na trhu. Ludia sa stakymto cvicenim stretavaji na dovolenkach
v zahranici, pripadne v niektorych velkych slovenskych aquaparkoch. KedZe ko-
Sické kupaliskd nedisponuju vel'kou plochou bazénov, nami navrhované cvicenie
by bolo prevadzkované mimo vodnych pléch. Jednalo by sa o klasické kruhové tré-
ningy s ¢inkami, ketlbelmi, zataZovymi vakmi, posiliiovanie na karimatkach, cvice-
nie so Svihadlami ¢i cvicenie s vlastnou vahou. To vSetko by vykonavali osobni tré-
neri pracujuci vo fitness centre 3PLE, ktori by sa pri precvi¢ovani tychto aktivit
striedali. Ak by chceli robit’ aj iné aktivity, museli by sa zaskolit, ¢o by s radostou
podporila majitel’ka spoloc¢nosti. KedZe ide o doplnkova sluzbu popri klasickej
prevadzke posiliiovne, stacilo by, aby takéto cvic¢enia oZivili kapaliska 2-3 krat do
tyzdiia, ¢o by malo priniest’ chybajtce trzby v letnych mesiacoch a nebolo by po-
trebné zamestnavat d'alSich trénerov. Toto je optimisticky pohlad na tuto strateé-
giu, ako by to mohlo vyzerat. K realizacii je vSak potrebné zistit, ¢i by bolo niektoré
z koSickych kupalisk ochotné umoznit vykonavanie takychto aktivit v ich arealoch
a ak ano, kol'ko by to stdlo. Do uvahy by pripadala spolupraca s ktpaliskom Ryba
Anicka, ktorého prevadzkovatel'ka v minulosti pracovala s majitel'kou. Po dohod-
nuti konkrétnych podmienok posobenia na tomto kupalisku by bolo potrebné sta-
novit' ceny tychto cviceni, aby bolo moZné vycislit naklady aj vynosy.

4. Prenajom priestorov, kde sa budu podavat fitness ranajky v 3PLE

Stvrtou navrhovanou stratégiou je prendjom priestorov, kde sa budii podavat
fitness ranajky v 3PLE, namiesto nerentabilného solaria. Tato stratégia je vytvore-
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na zvelkej hrozby avyraznej slabej stranky fitness centra. Nizke vynosy
z prevadzkovania soldaria prispeli k tomu, Ze pri vytvarani stratégie sme sa rozhodli
nahradit’ ho nieCim viac prosperujucim, kedZe ide o naozaj slabu stranku fitness
centra. Pri rozhodovani, ¢im to treba nahradit, sme sa inSpirovali najva¢sim ohro-
zenim posililovne, a tym je superenie sucasnych konkurentov. Fitness centrum
3PLE neustale bojuje s konkurenciou, ktora ma v mnohych veciach lepSiu vycho-
diskovu poziciu, preto sme sa snazili zaviest nieco, ¢o najvacsi rivali neposkytuju,
a to fitness rafajky v 3PLE. Ziadne fitness centrum v Kosiciach neposkytuje takéto
sluzby, preto prendjom priestorov nejakej firme zaoberajicej sa zdravou stravou
by okrem zisku mohlo prilakat novych zakaznikov.

Ciel'om poslednej z navrhovanych stratégii je teda zmenit nevhodne vyuZiva-
ny priestor na miesto, ktoré bude korespondovat s ¢innostou fitness centra
a prispievat kjeho ziskovosti. Ciastkovym cielom je vytvorit nieco, o nielenZe
bude zvySovat trzby, ale zaroven bude vytvarat konkurenc¢ni vyhodu medzi naj-
vacsimi rivalmi 3PLE centra.

Prenajom priestorov je na jednej strane z dévodu narocnej prevadzky posil-
novne a wellness rekreacnej zény vyhodné, pretoZe prinasa zisk z najmu bez toho,
aby bolo potrebné sa o toto miesto starat. Na druhej strane nie je dplne jedno, ko-
mu to prenajmeme. Ak nechceme pokazit dobry dojem z fitness centra, mali by
sme sa zamysliet, ¢i nejakym sp6sobom nové vyuZivanie miestnosti so solariom
bude suvisiet' so sucasnou prevadzkou. Treba si tiez uvedomit, Ze vhodny prena-
jom priestorov moze posiliiovni priniest novych zakaznikov, zlepSit jej povest, Ci
dokonca pomoct vytvorit konkurenéna vyhodu. Nas navrh sme skonkretizovali
a skonStatovali sme, Ze by bolo vhodné, ak by v tychto priestoroch fungovalo neja-
ké bistro, ktoré by ponukalo fitness ranajky v 3PLE. SnaZili sme sa v KoSiciach
najst’ podnik, ktory poskytuje podobné sluzby a zaroven by chcel spolupracovat.
Zistili sme, Ze v priamo v KoSiciach sa nachadza len pred rokom vytvorené protei-
nové bistro nazyvané ,Mr. Will“. Tento podnik treba kontaktovat, aby sme zistili, ¢i
by bola takato spolupraca mozna a ¢i by to pre spolo¢nost bolo vobec vyhodné.

Vyber stratégii

Vsetky navrhované stratégie boli predstavené majitel’ke spoloc¢nosti, ktora sa roz-
hodla v blizkej dobe realizovat' iba dve z nich, a to vytvorenie vlastného e-shopu
a prenajom priestorov pre fitness ranajky. Z tohto dévodu si konatel'’ka 3PLE cen-
tra vyZiadala ekonomické zhodnotenie iba iou vybranych stratégii.

Finan¢né zhodnotenie stratégie ,Vlastny e-shop*“

Prvou poloZkou patriacou k nakladom su financie potrebné na technické rieSenie
e-shopu. KedZe majitel’ka spolo¢nosti 3PLE sa vyjadrila, Ze by chcela rieSenie na
mieru, bude to finantne narocnejSie, pretoZe to zahfna pracu grafika
a programatora (navrh Sablony spolu s dizajnom podla predstav, realizacia na
existujucu webovu stranku pripadne na novovytvorent webovu stranku). V okoli
KoSic poskytuju tieto sluzby viaceré spolo¢nosti ako MacMike, iKoSice ¢i napriklad
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Webex. Fitness centru 3PLE je vyhodné spolupracovat s firmou Webex, pretoze jej
zastupcovia pravidelne navstevuju fitness centrum a mohli by uzavriet vyhodny
kontrakt. Z tohto dovodu sme oslovili prave tuto spolo¢nost, ktora nam poskytla
udaje ohladom moZnej spoluprace. Webex ponuka spolocnosti 3PLE balicek
v hodnote 2 800 eur, ktory je oproti balickom inych spolo¢nosti s cenou okolo
4 000 eur lacnejsi. Majitel’ka 3PLE centra by nemusela pocitat ani so Ziadnou fi-
nancnou rezervou vd'aka dobrym vztahom s pracovnikmi. Balicek zahfna:

1. Vytvorenie novej webovej stranky (modernejSej, prepracovanejSej a najma
prehl'adnejsej), ktora by bola v pripade zavedenia e-shopu pre predaj dopln-
kov vyZivy vhodnejsia s jednoduchSou moZnost'ou vyhl'adania.

InStalacia redakéného systému.
Naprogramovanie Sablény podl'a predstav majitel’ky 3PLE centra.

Specialne poZiadavky, ktoré je potrebné nastavit’ (spésob platby, automatické
emaily, konfigurdcia emailov, prepojenie s prepravcom, sprava kategorii
a produktov, zakladné nastavenie uproduktov, Statistika navstevnosti
a d'alsie). Extra doplnkové sluzby ako porovnavanie produktov, komentare
zakaznikov k produktom a mnohé iné, prospesné pre prevadzkovanie e-shopu
je mozné dodatocne doplnit na zaklade dohody oboch stran.

5. Nahodenie vSetkych produktov, ktoré chce spolo¢nost 3PLE prostrednictvom
e-shopu predavat.

Okrem toho, vSetky problémy, ktoré by pocas prvych troch mesiacov v e-shope
nastali, spolo¢nost Webex odstrani a vyrieSi bez akychkol'vek dodato¢nych nakla-
dov.

Druhou poloZkou su naklady na prevadzkovu réZiu. Vramci spominaného
trojmesacného obdobia spolo¢nost poskytne vSetky potrebné informdcie, aby si
3PLE mohol spravovat svoj e-shop v budicnosti sdm. Firma Webex sice ponuka
spravovacie sluzby ako aktualizacie, editacie popisov a cien produktov a podobne
aj po uplynuti tejto doby, avSak za urcité mesacné poplatky, no fitness centrum ma
vo svojom time Sikovného pracovnika, ktory tymto veciam rozumie a po vysvetleni
zakladnych postupov odbornikmi by bol schopny spravovat e-shop sam. Z toho
vyplyva, Ze mesacné naklady by boli nulové, pretoze pracovnik je uz aj v sicasnosti
odmenovany za spravovanie socidlnych sieti, webstranky a tato ¢innost’ by vyko-
naval v ramci toho. V pripade zavaznych poruch alebo pridania extra doplnkovych
sluzieb, ktoré boli vysSie spomenuté, je mozna ,Barterova dohoda“ s touto spoloc-
nostou, ¢o by znamenalo, Ze za kazdii pomoc spolo¢nosti Webex s tymto e-shopom
by majitel'’ka neplatila finan¢nymi prostriedkami, ale napriklad volnymi vstupmi
do fitness centra ¢i do wellness, o je vel'kou vyhodou.

Tretim ddajom patriacim knakladom st vydavky na balenie produktov
a sklad. Spolo¢nost’ 3PLE k uskladneniu doplnkov vyzivy nepotrebuje nové prie-
story. Ma vo svojom komplexe miesto, kde tieto produkty moZe uskladnovat, preto
investicia do skladu tieZ nebude nutna. Na balenie bude spolo¢nost musiet vynalo-
Zit nejaké naklady. VacsSina doplnkov sa posiela v karténovych krabiciach, ktorych
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ceny sa pohybuju od 0,30 do 1 eura, kde rozdielnost v cenach zavisi najma od vel-
kosti takychto krabic. (RAJAPACK, 2017) Co sa tyka balenia produktov, robili by to
zamestnanci pracujuci na pozicii fitness recepcny, pre ktorych by to z dovodu mi-
nimalneho pracovného zataZenia bolo sicastou naplne prace.

Stvrtou nakladovou zlozkou je logistika. Prepravu tovaru je mozné riesit’ via-
cerymi spésobmi. Novozavedeny e-shop by mal umoZiovat zakaznikovi aspon dva
druhy prepravy. Jednym z nich by mala byt urcite Slovenska posta, kedZe je na
Slovensku velmi roz$irend. Okrem toho je vhodné vytvorit spolupracu aspon
s jednou prepravnou spolo¢nostou. NajlepSie je vybrat' si prave jednu takuto spo-
loCnost, pretoZe sa daju ziskat vyhodné podmienky v podobe roéznych dstupkov
a zliav. V niektorych pripadoch je mozné na zaklade vyhod pokryt aj naklady na-
priklad na balenie. Naklady na dopravu mozno pokryt aj prostrednictvom postov-
ného, ktoré sa vo vacsine pripadov stanovuje na zaklade ceny celkovej objednavky,
mnoZzstva tovaru, pripadne hmotnosti. Velkou konkuren¢nou vyhodou
v Slovenskej republike je moZnost osobného odberu. Ak chce byt e-shop Uspesny,
urcite by mal do svojich spésobov prepravy zaradit odber na kamennej predajni.
MnoZstvo l'udi preferuje osobny odber tovaru z dévodu neposkodenia tovaru, Set-
renia ¢asu a najma nulového postovného. (Matéjka, 2017)

Poslednou polozkou, ktort mozno zaradit' medzi naklady st vydavky na pro-
pagaciu. Ani v tomto pripade by fitness centrum 3PLE nemuselo investovat. Maju
dostato¢nu reklamu momentélne vo vSetkych oblastiach marketingu, o znamenj,
ze l'udia o 3PLE vedia. E-shop je najlepSie spropagovat pomocou socialnych sieti,
pretoZe s nimi sa v sucasnosti dostane do styku naozaj kazdy, je teda zbytocné vy-
uzivat' zastarané, ¢i drahé formy marketingu na jeho propagovanie. Majitel'ka si
okrem toho vaZi vernost svojich zakaznikov, ktorych by na e-shop mohla upozor-
nit’ aj tym, Ze ak si zakutpia hocijaki permanentku daného fitness centra, dostanud
zl'avu 5 alebo 10 % pri nakupe v tomto novom e-shope.

Ako posledné uvedieme v tabul'ke €. 13 pribliZzné ro¢né naklady na prevadz-
kovanie e-shopu vratane prvotnych jednorazovych nakladov na jeho zaloZenie.
Prijmy, ktoré by e-shop mohol dosiahnut' je naro¢né vycislit z dovodu neznameho
poctu buducich zakaznikov.

Tab.13  Ro¢né naklady na prevadzkovanie e-shopu vratane prvotnych nakladov na jeho tvorbu

l Naklady Cena (pribliZne) l Rezerva
Prvotné jednorazové naklady na tvorbu 2 800 eur 0 eur
e-shopu
0 eur

Celorocné naklady na prevadzkovanie

) 0 eur Barterova dohoda
a spravovanie e-shopu

s firmou Webex
Celorocné naklady na balenie a logistiku 1100 eur 110 eur (10 %)

Zdroj: Vlastné vypocty na zaklade tidajov zistenych pri rozoberani danej stratégie
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Financ¢né zhodnotenie stratégie ,Prenajom priestorov, kde sa budu podavat fitness
ranajky v 3PLE“

Po telefonickom kontakte s proteinovym bistrom mozno konStatovat, Ze by mali
zaujem o tieto priestory a navrhli sumu (vid' tabulka ¢. 14), ktoru by boli ochotni
mesacne platit' za prenajom, pricom by vSetky naklady spojené s pripravou pries-
torov na tato ¢innost a s ich vybavenim hradili sami. Jednou z podmienok vzajom-
nej spoluprace bolo, Ze bistro by pontkalo sluzby v tychto priestoroch prostrednic-
tvom svojich zamestnancov. Ich d'alSou poziadavkou bolo aj to, Ze ak by sa tento
napad ujal, Casom by radi pontukali okrem ranajok aj iné chody a zdravé jedl3, a to
je presne to, o majitel’ka spolo¢nosti podporuje a chcela by eSte viac uviest do
povedomia klientov. KedZe tato stratégia po komunikacii s bistrom realne pricha-
dza do uvahy, je potrebné vyriesit problém so stidle existujicim solariom. Ide
o moderné solarium, ktoré je v ramci moZnosti jedno z najSetrnejSich, ¢o sa tyka
pokozky, pretoZe majitel'’ka pri kupe investovala do kvality s vierou, Ze sa to cosko-
ro vrati. No l'udia v dnesSnej dobe podla nej nevedia ocenit’ kvalitu a napriek pri-
sposobeniu cien konkurencii bol zisk minimalny (vid’ tabul’ka ¢. 14) Podla jej pre-
poctov by sa vratil najskoér o 10 rokov. Ak sa podari implementovat tuto stratégiu,
je majitel'ka ochotna solarium predat, kedZe uz dlhsiu dobu o tom uvaZuje. Pro-
striedky z predaja m6Zeme teda zaradit medzi vynosy, ktoré by fitness centrum
vd'aka tejto stratégii dosiahlo. PribliZna suma, ktord jej aktudlne navrhovali za
dvojrocné kvalitné solarium je 11 500 eur.

Tab. 14  Mesacné aj rocné vynosy z oboch spdsobov vyuzivania priestoru v 3PLE fitness centre

Cinnost’ Roéné vynosy
prevadzkovana Mesacné Rocné +
v jednom z priestorov | vynosy vynosy vynosy z predaja
3PLE fitness centra solaria
Solarium 150 eur 1800 eur 1800 eur
500 eur 6 000 eur
Fitness ranajky v 3PLE + +

(prenajom priestorov) energie energie o AU G AL S oS

(100 eur) (1200 eur)

Zdroj: Vlastné prepocty vynosov podl'a idajov od proteinového bistra Mr. Will a majitel'’ky 3PLE

Ako moZno vidiet ztabulky ¢.14, prendjom priestorov proteinovému bistru
Mr. Will by malo byt pre posiliioviiu vacsim prinosom ako prevadzkovanie solaria.
Ak uvazujeme len samotné vynosy z predaja soldria a prendjmu priestorov, su
0 16 900 eur vysSie ako pri poskytovani sluZieb solaria. Do toho nie st zaratané
moZzné trzby z o¢akavanej vySSej navStevnosti fitness centra vd'aka konkurencnej
vyhode, ktort by mal 3PLE zdravymi fitness rafiajkami dosiahnut.
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6 Diskusia

Na vytvorenie navrhovanych stratégii pre spolo¢nost’ Triple, s. r. o bolo potrebné
kompletne preskumat vonkajSie aj vnutorné prostredie firmy. K tomu bola vyuzita
strategickd analyza, z ktorej boli nasledne identifikované vsetky podstatné faktory
prostredia suvisiace s prevadzkovanim fitness centra. Niektoré z nich boli pouZité
pri samotnom navrhovani stratégii klI'iCovych pre napredovanie vybranej spoloc-
nosti v budicom obdobi.

Analyzou vonkajSieho prostredia bolo ziskanych 20 prileZitosti a 21 hrozieb.
Pomocou matice prileZitosti a matice hrozieb bol uskuto¢neny vyber najdolezitej-
Sich z nich, a to 10 prileZitosti a 10 hrozieb najviac tykajdcich sa skiimanej oblasti.
K prileZitostiam, na zaklade ktorych boli neskor aj vytvarané navrhy, patria 4, a to
nizka vyjednavacia sila dodavatel'ov, ktori obchoduju s doplnkami vyzivy, vacsia
internetova dostupnost, vysoké vstupné bariéry novo prichadzajucich konkuren-
tov do odvetvia a tieZ priaznivy vyvoj HDP. Medzi zasadné hrozby, ktoré podnietili
vznik niektorych navrhnutych stratégii, sa radi vysoka vyjednavacia sila kupuju-
cich z dévodu sezénnosti v posiliiovniach a podobnosti sluzieb jednotlivych fitness
centier, ohrozenie substititmi, ktoré sa snaZzia istymi sposobmi nahradit klasické
cvicenie v posiliiovniach a najma rivalita suc¢asnych konkurentov v tomto odvetvi.

Analyzou vnutorného prostredia bolo identifikovanych 25 silnych stranok
a 10 slabych stranok danej spolocnosti. s vyuZzitim matice déleZitosti a vykonu bolo
za najdodleZitejSie a najvhodnejsie pre zvysenie vykonnosti zvolenych 6 priaznivych
a 6 nepriaznivych stranok, ktorymi dana spolo¢nost disponuje. Zo silnych stranok
pouzitych pri niektorych navrhoch boli k najuzito¢nej$im zaradené vyuZivanie on-
line reklamy prostrednictvom socidlnych sieti a webovej stranky, neustale inova-
cie, organizovanie tematickych akcii asutazi vradmci ozivenia prevadzky
a propagacie spoloc¢nosti, existencia finan¢ného planu a aj zna¢na podpora vzdela-
vania vSetkych zamestnancov na naklady spominanej spolo¢nosti. Za slabé stranky,
ktoré sa vyuzili pri tvorbe stratégii, boli oznacené nerentabilné priestory
s prevadzkou kvalitného solaria, nedostatok cenovo vyhodnych a zabavnych sku-
pinovych cviceni, ako aj nevhodné vyuZivanie plne vybavenej funk¢nej miestnosti.

Spojenim vybranych prileZitosti, hrozieb, slabych a silnych stranok boli
v SWOT analyze vytvorené 4 nové stratégie, pricom z kazdého typu stratégii MA-
XI-MAXI, MINI-MAXI, MAXI-MINI, MINI-MINI bola navrhnuta prave jedna. VSetky
z nich vSak vznikli z rovnakého dévodu, ktorym je zlepSenie fungovania daného
fitness centra na trhu s vyraznou konkurenciou. Navrhnuté boli stratégie, no po
konzultacii s majitelkou firmy boli zvolené len dve znich, ato MAXI-MAXI
a MINI-MINI, ktoré kvéli vysokému zaujmu boli podrobne rozobrané a aj ekono-
micky zhodnotené.

Prvou vytvorenou stratégiou, ktorej navrh vznikol znajvacsich prileZitosti
a najvyznamnejsSich silnych stranok, bol vlastny e-shop. KedZe toto fitness centrum
predava vyzivové doplnky znacky X-CORE ako jediné na Slovensku, tvorba interne-
tového obchodu sa javi ako najlepSie moZné rieSenie, ktoré by zvysilo objem preda-
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ja tychto vyZzivovych doplnkov, pricCom by zaroven mohlo ddjst aj k rozsSireniu
klientely, ktora o posilnovni nevedela. Pociato¢né naklady boli vycislené na nemala
sumu 2 800 eur, ¢o vytvorenie takéhoto e-shopu vyZaduje. Zistilo sa vsak, Ze firma
ma moznost nadviazat velmi vyhodnu spolupracu vtomto biznise sjednou
z navrhovanych sprostredkovatel'skych spolo¢nosti, ¢im by uSetrila zna¢né nakla-
dy na prevadzkovanie e-shopu. Znamena to, Ze jedinymi nakladmi spojenymi
s fungovanim e-shopu budu len naklady na balenie tovaru a logistiku, ¢o sa javi ako
mala polozka v hodnote okolo 1 100 eur ro¢ne. Po podrobnom zhodnoteni straté-
gie by majitelka chcela tento navrh v blizkej dobe zrealizovat.

Druha navrhovana stratégia sa tykala spoluprace so Sportovymi klubmi. Bolo
odporucané vyuzit kontakty sucasnych trénerov v prospech posiliiovne, ked'Ze
v minulosti vSetci posobili v takychto kluboch ako reprezentanti. Spolupraca so
skupinami profesionalnych Sportovcov by okrem vyuZitia plne vybavenej funkcnej
miestnosti mohla priniest aj zaplnenie celej wellness rekreacnej zony, pretoze tito
vrcholovi Sportovci su neustale vytaZeni tréningami a potrebuju aspon dvakrat do
tyzdna regeneraciu. To vSetko by mohlo toto fitness centrum poskytovat, ¢o by
posiliiovni okrem vyuZitia priestorov prinasalo aj staly zisk v podobe vyhodnej
zmluvy s danym Sportovym klubom. Tato stratégia nebola finan¢ne podloZen3,
ked'Ze majitel’ka realizaciu zatial neplanuje.

V poradi tretou navrhnutou stratégiou boli letné fitness aktivity pri vode. Ten-
to navrh vychadzal zo skutocnosti, Ze letna sezona je v pripade fitness centier kri-
zova aludia v mestach vacsSinu casu travia na kupaliskach. Hlavnou myslienkou
tejto stratégie bolo vybrat sa za klientmi a vymysliet im Sportové aktivity priamo
pri vode. NajtazS§im krokom pri realizacii by bola dohoda s kupaliskami
o vyvhodnom prenajati priestorov. Letné aktivity pri vode by boli vedené stalymi
zamestnancami (osobnymi trénermi). Toto je tieZ jedna zo stratégii, ktora si maji-
tel'’ka v stiCasnosti nezvolila, ¢iZe nebola ekonomicky zhodnotena. No v pripade, Ze
by sa ju rozhodla uskutocnit, bola navrhnuta spolupraca s koSickym kupaliskom
Ryba Anicka, ktorého prevadzkovatelku konatelka fitness centra uz dlhé roky po-
Zna.

Stvrtou stratégiou, ktora u majitel’ky vyvolala pozitivnu reakciu, bol prendjom
nerentabilnych priestorov spolo¢nosti zaoberajlcej sa pripravou zdravej stravy.
Bola navrhnuta spolupraca s proteinovym bistrom, ktoré by podavalo fitness ra-
najky klientom podla ich poziadaviek. Tym by sa ziskali nielen finan¢né prostried-
ky z najmu, ale prinieslo by to aj priaznivi reklamu fitness centru, teda aj novych
zakaznikov. Pri realizacii tejto stratégie by doslo zaroven k navysSeniu financii pre-
dajom neziskového solaria, ktoré fungovalo prave v tychto spominanych priesto-
roch. Vynosy z predaja solaria boli odhadnuté na pribliZzne 11 500 eur, Co je sice iba
jednorazova polozka, no priestory by pravidelne prinasali mesacny zisk asi
0 450 eur viac ako stucasné trzby z prevadzky solaria. Aj tato stratégia by sa mala
podla slov majitel'’ky realizovat v najbliZsich mesiacoch.

Treba podotknut, Ze aj napriek pomerne rozsiahlej analyze vnutorného
a vonkajsSieho prostredia by bolo moZné vykonat' eSte hlbsi rozbor, ktory by odhalil
a priniesol viac faktorov potrebnych k vytvaraniu vhodnych stratégii. No napriek
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tomu boli navrhnuté aj podl'a samotnej majitel’ky spoloCnosti stratégie s velkym
potencidlom pre rozvoj posilnovne. Zo Styroch ju oslovili dve, ktoré sa v najbliZsej
dobe rozhodla realizovat. Zhodnotenie jednotlivych stratégii vSak tiezZ mohlo byt
podrobnejsie, kedZe ide o relativne dobré napady, no to si vyZaduje déverné in-
formdcie z vnuitra spolo¢nosti, ktoré neboli poskytnuté vzhl'adom na to, Ze okrem
spoluprace pre ucely pisania bakalarskej prace neexistuje s tymto fitness centrom
Ziadna d'alSia pracovna ¢i rodinna vazba.
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7 Zaver

Tato bakalarska praca sa zaoberala strategickym riadenim spolocnosti Triple cen-
trum, s.r.o., vramci ktorého bolo potrebné previest analyzu vonkajSieho
a vnatorného prostredia firmy, na zdklade toho identifikovat' prilezitosti, hrozby,
slabé a silné stranky a nasledne vybrat' tie z nich, ktoré maju najvacsi vplyv na ¢in-
nost spolo¢nosti. Spojenim a zhodnotim zvolenych faktorov boli pomocou SWOT
analyzy vytvorené stratégie, ktoré boli bliZSie rozobraté a v dvoch pripadoch aj
ekonomicky zhodnotené.

Hlavnym cielom prace bolo po komplexnom prevedeni analyzy prostredia na-
vrhnit nové, UCinné arealizovatelné stratégie za ucelom zlepSit fungovanie
a buduci rozvoj spolo¢nosti na trhu.

Pri analyze vonkajSieho prostredia bolo najskér preskimané makroprostredie
pomocou PESTE analyzy, na zaklade ktorej bola identifikovana cast prilezitosti
a hrozieb ovplyvnujucich spolo¢nost. Nasledovala analyza mikroprostredia pro-
strednictvom Porterovho modelu piatich konkurenénych sil, ktory odhalil d’alSie
prileZitosti a hrozby pre firmu. Po kompletnom rozbore vonkajSieho prostredia
boli vSetky najdené prileZitosti a hrozby spisané do jednej tabul'’ky pre lepsiu pre-
hl'adnost.

V rdmci analyzy vnutorného prostredia, ktora bola uskuto¢nena pomocou Pri-
ncipu kl'icovych faktorov, boli zistené silné a slabé stranky, ktorymi firma dispo-
nuje. Aj v zavere tejto Casti prace bola vyhotovena tabulka, kde st zhromaZdené
vSetky silné a slabé stranky danej spoloc¢nosti.

Po podrobnych rozboroch v ramci vonkajSieho a vnutorného prostredia na-
sleduje SWOT analyza, ktora ndm pomohla pri tvorbe jednotlivych stratégii. Najprv
bola zostavenad SWOT matica, a to uz len z vybranych najddlezitejSich faktorov zis-
kanych vyuZitim matice prileZitosti, matice hrozieb, matice ddleZitosti a vykonu,
pomocou ktorych boli v pritomnosti majitel'’ky spolocnosti pridel'ované vahy jed-
notlivym faktorom. Spojenim niektorych z nich boli navrhnuté 4 rézne stratégie,
nasledne boli bliZSie rozobraté. Pri kaZdej stratégii je uvedené z akych dévodov
bola navrhnutg, co je jej hlavnym pripadne Ciastkovym ciel'om a akym sposobom
by mohla byt realizovand, to znamena o je potrebné urobit. Majitel'ka si po pred-
loZeni vybrala dve z nich a tie boli aj ekonomicky zhodnotené. V pripade zaujmu je
mozné realizovat vSetky navrhnuté stratégie, pretoZe nie su finan¢ne narocné
a zarovet spliiaju aj ciel stanoveny na zaciatku tejto prace, a to pomdct’ spolo¢nosti
udrzat sa na trhu medzi velkou konkurenciou a taktieZ poméct jej v buducnosti
zvysit zisk a d'alej sa rozvijat.
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A Matica prileZitosti

Tab.15  Matica prilezitosti

03 Zvysenie sumy pausalnych vydavkov

a stanovenie nového jediného limitu

05 Priaznivy vyvoj HDP (rast trZieb)

06 Nizke trokové sadzby

08 Pokles nezamestnanosti

09 Vysoka vzdelanost obyvatel'ov Slovenska
011 Program na podporu zdravia

013 Vacsia dostupnost’ internetu

014 (a + b + ¢ + d) Vyvoj technolégii (pocitacové
systémy, aplikacie, virtualna realita, EMS
technolégie)

017 (a + b) Vysoké vstupné bariéry novych
konkurentov (kapitalova narocnost, lojalnost
zakaznikov)

019 Nizka vyjednévacia sila dodavatelov (vel'a
predajcov doplnkov vyzivy)

01 Clenstvo v EU a nasledné prijatie eura,
odstranenie bariér obchodu, dotacie z eurofondov,
moderné technolégie)

012 Rast vydavkov na vedu, vyskum a inovéacie
018 Nizka vyjednavacia sila kupujuicich (relativne
malo fitness centier na pocet obyvatel'ov)

020 (a + b) Odolnost voci substititom (sezénnost’
WORKOUT ihrisk, nakladovost EMS technolégie)

02 Clenstvo v Schengenskom priestore

04 Pozitivny vyvoj podnikatel'ského prostredia
v dosledku vlastného vplyvu (droven likvidity,
plnenie zavizkov, postoj k ZP, cenova stabilita)
07 Nova mena - euro (menova stabilita, nizke
transakéné naklady, uverova kredibilita)

010 Priliv os6b v dosledku zahrani¢nej migracie
015 Zvysenie povedomia o ochrane ZP

016 Narast zaujmu o triedenie odpadu

Zdroj: Ziskané informdcie z analyzy vonkajSieho prostredia
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B Matica hrozieb

Tab.16  Matica hrozieb

T2 Clenstvo v EU (prichod konkurencie, odchod
vzdelanych l'udi, naklady na technické normy)
T5 Negativny vyvoj podnikatel'ského prostredia
v dosledku vonkajsich vplyvov (rovnost pred
zakonom, vymahatelnost prava, funk¢nost
sudnictva a politického systému)

T6 Negativny vyvoj podnikatel'ského prostredia
v dosledku vlastného vplyvu (produktivita a zisk
podnikov)

T8 Rast inflacie (rast cien)

T10 Naklady na rekvalifikaciu v dosledku
zvySovania veku odchodu do déchodku

T12 Zneuzivanie prispevkov na internete

T18 (a + b + ¢ + d) Rivalita stucasnych
konkurentov na trhu

T19 (a + b) Vysoka vyjednavacia sila kupujucich,
podobnost sluzieb vo fitness centrach, sezénnost
v posiliiovniach)

T20 Vysoka vyjednavacia sila dodavatel'ov (malo
predajcov kvalitného vybavenia a strojov)

T21 Ohrozenie substititmi (nové WORKOUT
ihriska, Sporty a vol'nocasové aktivity, chudnice
pripravky, EMS technoldgie)

T7 Nova mena - euro (povinnost' v pripade
potreby zachrariovat’ ostatné krajiny EU)

T9 Pokles poctu obyvatel'ov v KoSiciach

T16 Energeticka naro¢nost’ Slovenska popri EU
T17 Prechod na nakladné obnovitel'né zdroje
energie

T1 Menej stabilné vlada

T3 Vysoka sadzba dane z prijmov v porovnani
s inymi krajinami

T4 Obmedzenie vydavkov na prevadzkovanie
vypozi¢aného majetku

T11 Zaostalost za krajinami EU v investovani do
vedy, vyskumu a inovacif

T13 Finan¢na narocnost zodpovedného
podnikania z hl'adiska ochrany ZP

T14 Prisnost zdkona o odpadoch pre
podnikatel'ov

T15 Naklady spojené so zdkonom o plastovych
taSkach (ich alternativna ndhrada)

Zdroj: Ziskané informacie z analyzy vonkajsieho prostredia
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C Matica dolezitosti a vykonu

Tab. 17

Dolezitost

Matica délezitosti a vykonu

Vysoka

Nizka

Vykon

Vysoky
S3 Neustale inovacie
S5 (a + b) Vyuzivanie online reklamy
(webova stranka, socialne siete)
$9 Organizovanie tematickych akcii
a sutazi
$15 Informovanie o vol'nych
pracovnych miestach pomocou novsich
technolégii (prostrednictvom
socialnych sieti)
$19 Podpora vzdelavania vsetkych
zamestnancov na naklady spolo¢nosti
$23 Existencia finan¢ného planu
W1 Nizky zaujem o najnovsie trendy
vyvoja technoldgii
W2 Nedostatok lacnejsich
a zabavnejsich skupinovych cvic¢eni
W3 Nevhodné vyuzivanie priestorov na
cvicenie (funkéna miestnost)
W4 Nerentabilné priestory (solarium)
W5 Prijimanie zamestnancov na
zaklade vlastného usudku
W?7 Fluktudcia zamestnancov na niz$ich

pracovnych poziciach

$4 Reagovanie na poZiadavky
zakaznikov

S$7 VyuZivanie reklamy v médiach (TV
aradio)

$25 Cenova politika zostavena na
zaklade aktudlneho obdobia na
pracovnom trhu

W4 Chybajtice personalne oddelenie

Zdroj: Ziskané informacie z analyzy vnutorného prostredia

Nizky

$1 Zrekonstruované priestory

S$2 Modernizacia fitness centra (vybudovany

wellness, stroje najvyssej rady, zavedené
¢ipy)

$10 Vyuzivanie nepriamej reklamy (novy
zakaznici na zaklade odporutcani klientov)
$11 Uspechy zamestnancov - osobnych
trénerov

S$12 Flexibilita v rAmci navstev wellness,
masazi, cviceni s osobnymi trénermi

$13 Doéraz na vyber zamestnancov

S$16 Odbornost a vzdelanost u zamestnancov

na vyssich pracovnych poziciach
$17 Vel'mi dobré vztahy medzi

zamestnancami

$18 Dobré pracovné vztahy medzi vedenim

a zamestnancami

$20 (a + b) Stabilni zamestnanci na vacsine

pracovnych pozicii (najma na vyssich

poziciach)

S$21 Motivovanie zamestnancov (pefazné aj

nepenazné benefity)

$24 Existencia pohotovych finan¢nych
prostriedkov

s konkurenciou

$6 VyuZivanie printovej reklamy (Casopis)
S8 Reklama na billboarde

$14 Dobrovol'ny zaujem potencidlnych
zamestnancov o pracu vo fitness centre
W6 Strata zamestnancov z dovodu

nemoznosti kariérneho rastu

W8 Zaporny vysledok hospodarenia - strata



