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1 Uvod

Vybér tématu me prace byl jednoduchy. Mym zivotnim cilem je podnikani v oblasti, kterd
mé zajima. Pravé zdravy Zivotni styl je jedna z Cinnosti, ktera mé v poslednich letech
velice nadchla a rozhodla jsem se své podnikani sméfovat praveé timto smérem. Jednim
z krokii je oveéfeni mého podnikatelského napadu, které slouzi ke zjiSténi, zda bude
mozné, a hlavné rozumné, projekt zrealizovat. Jednim z prostredkd, diky kterym napad

muZzu ovéfit, je prave business model.

Business model je pomiicka slouzici jako navod k podnikani. Pomaha nam nejen tvofit a
nasledné prodavat hodnotovou nabidku, ale vytvofit si redlnou ptfedstavu o tom, jak by
mélo naSe podnikani vypadat a zda je dobry napad se do podnikéani pravé s timto

projektem pustit.

Tvorba takového modelu neni nijak slozita ani zdlouhava na rozdil od podnikatelského
planu. USetfi nam spoustu ¢asu a starosti, které by v budoucnu mohli nastat. Vytvaieni
business modelu nés nuti uvazovat o jednotlivych faktorech, jako naptiklad kdo jsou nasi
klicovy zakaznici, jak budeme generovat zisk, anebo jaké neovlivnitelné sily mizou na
podnik ptisobit.

Cilem této prace je tedy vytvoreni business modelu fitness studia. Na zakladé modelu

bude ovéfeno, zda mize podnik na trhu uspét, nebo ne.

V teoretické Casti prace jsou definovany zakladni pojmy tykajici se problematiky
podnikani a uvadim zde rozdily mezi business modelem, podnikatelskym zamérem a

Lean Canvasem.

Prakticka cast je vénovana samotné tvorb¢é business modelu, ktery bude vychazet

z vysledku ziskanych v dotaznikovém Setfeni a jiz ziskanych zkusenosti v oblasti fitness.

Na zéklad¢ vypracovaného modelu budou posouzeny jednotlivé kategorie. V piipadé
nedostatkti budou muset byt jednotlivé kategorie upraveny, tak aby mohl byt podnik

zivotaschopny.

Vysledky budou pouzity pro posouzeni, zda je podnik realizovatelny a udrzitelny.



2 Literarni prehled

2.1. Podnikatel

Obcansky zakonik 89/2012 Sb. charakterizuje podle § 420 podnikatele takto: ,,Kdo
samostatné vykondva na viastni ucet a odpovédnost vydeélecnou cinnost Zivnostenskym

nebo obdobnym zpiisobem se zamérem cinit tak soustavné za ucelem dosazeni zisku. *

Podle 8421 se jednad o podnikatele také v piipad€, ze je osoba zapsana v obchodnim
rejstiiku. Pod stejnym Cislem paragrafu mizeme také najit definici, ktera fika:
,, Podnikatelem je osoba, ktera ma k podnikani Zivnostenské nebo jiné opravnéni podle
jiného zakona. “. Jako podnikatele tedy muzeme definovat pravnickou nebo fyzickou
osobu, ktera je zapsana v obchodnim rejstiiku jedna se o obchodni spoleénosti a druzstva,
které upravuje Zakon o obchodnich korporacich 90/2012 Sbh. nebo fyzické osoby, které
maji bydliité v Ceské republice a pozadaji o zapis do obchodniho rejstiiku nebo dalsi

osoby, kterym to stanovi zakon (Elias & Svatos, 2021).

Jako dalsi varianta je podnikatelem osoba, ktera ma zivnostenské opravnéni nebo osoba,
kterd podnika na zakladé jiného, nez Zivnostenského opravnéni podle tak zvanych
zvlastnich ptedpisit mezi tuhle skupinu mizeme zatadit advokaty, daiiové poradce nebo

lékate se soukromou praxi (Kolafova, 2013).

K tomu, aby mohl podnikatel provozovat svoji zivnost musi spliiovat vSeobecné a
popfipad¢€ i zvlastni podminky uvedené v §6 a §7 Zakona ¢.455/1991 Sh. Vseobecné
podminky musi splitovat vSichni, ktefi chtéji podnikat. Jsou jimi: dosazeni véku 18 let,
zpisobilost k pravnim ukoniim a trestni beztthonnost. ZvlaStnimi podminkami se rozumi
odborna nebo jind zpusobilost, kterou urcuje zédkon. Tyto podminky musime splnit

Vv ptipad¢, ze chceme provozovat zZivnost vazanou nebo femeslnou (Kolafova, 2013).
2.2. Podnikani

Definovat pojem ,,podnikani“ mizeme z n€kolika riznych hledisek:

Pravnické, které definuje Zivnostensky zakonik 455/1991 Sb. , Zivnosti
je soustavna cinnost provozovanda samostatné, viastnim jménem, na viastni odpovédnost,

za ucelem dosazeni zisku a za podminek stanovenych timto zakonem. “

e Soustavna ¢innost — podnikatelska ¢innost musi byt provadéna pravidelné a musi

se opakovat



e Samostatné — Vv pfipadé fyzické osoby, jednd podnikatel za sebe osobné
- za pravnickou osobu jedna jeji statutarni zastupce

e Vlastni jméno — veskeré pravnické tikony musi fyzicka osoba fesit pod svym

kiestnim jménem a piijmenim
- pravnicka osoba vystupuje pod svym obchodnim nazvem

uvedenym v zakladatelské listiné nebo spolecenské smlouveé

e Vlastni odpovédnost — podnikatel pfijiméd riziko za nasledky, které muzou
vzniknout pfi podnikatelské ¢innosti

e Dosazeni zisku — zisku nemusi byt nutn€ dosazeno, ale podnikatelska ¢innost musi

byt vykonavana za timto u¢elem (Kolafova, 2013)

Psychologické, kde povazujeme ,podnikani“ =za ¢innost slouzici k nasemu

seberealizovani a sebeuspokojeni (Veber & Srpova, 2012).

Ekonomické, kdy vnimdme z pohledu ekonoma podnikani jako proces, pii kterém

dochazi ke zvySovani nebo snizovani trzni hodnoty majetku.

Obecngji ,,podnikanim* rozumime soubor ¢innosti pfi, kterych hledame, objevujeme a
nasledn¢ uskutecnujeme podnikatelské ptilezitosti, kterymi vyplni mezeru na existujicim

trhu (Veber & Srpova, 2012).
2.2.1.Pravni formy podnikani

Pravni formy podnikani mizeme rozdélit na dvé zdkladni skupiny. Jsou jimi osoby
fyzické a osoby pravnické. Osobou fyzickou chiapeme osobu samostatné vydéleéné
¢innou. Osobou pravnickou naopak chapeme firmy, spolecnosti a také spolky a druzstva.
Jednotlivé formy podnikéni jsou detailnéji porovnany v tabulce ¢.1(Petrov, Vytisk, &
Beran, 2019).

Pravnickéa osoba — obchodni korporace

V ptipad€ podnikani jako obchodni korporace existuji ¢tyfi moznosti, které ¢lenime na
osobni a kapitalové spolecnosti. Mezi kapitdlové ftadime: spolecnost s rucenim
omezenim, akciova spole¢nost. Do kategorie osobnich spolec¢nosti fadime: komanditni
spolecnost a vefejnd obchodni spole¢nost. Existuje jesté méné casta pravni forma
podnikani a tim je druzstvo. ,,Druzstvem se rozumi spolecenstvi neuzavieného poctu osob,
zalozené za ucelem podnikani nebo zajistovani hospodadrskych, socidlnich nebo jinych

potieb svych clenii“(Veber & Srpova, 2012).



Mezi pravnické osoby fadime:

Spole¢nost s ru¢enim omezenym, S.r.0.. Minimalni vklad pro zaloZeni spole¢nosti
s ruenim omezenym je jedna koruna. Doporucuje se v8ak vyssi vklad. U tohoto typu

spole¢nosti ru¢ime pouze do vyse nesplaceného vkladu. Oproti OSVC je zde mnohem

vewr

AKciova spole¢nost, a.s.: Jedna se o druh obchodni spole¢nosti, ktery neni v Ceské
republice pfili§ rozsifeny jako u spole¢nosti S ru¢enim omezenym. Jednim z duvodd,
pro¢ neni akciovych spolecnosti vice, mize byt vySe zdkladniho kapitalu, ktery ¢ini
2 000 000 korun. Za zavazky spolecnosti ru¢i pouze jeji zakladatelé nikoliv spolecnici.
Je zde povinnost rezervniho fondu, do kterého se musi ukladat penize z ro¢nich ¢istych

ziskli spolecnosti.

Komanditni spole¢nost, k.s.. Stejn¢ jako v predchozi akciové spolecnosti neni ani
komanditni spole¢nost v Ceské republice ¢asta. Pocatedni kapital &ini 5 000 korun.
V komanditni spole¢nosti najdeme dvé skupiny osob. Prvni z nich je komanditista, ktery
ma povinnost slozit zakladni kapital, ale neruc¢i za zavazky spole¢nosti. Druhou skupinou
jsou komplementafi, kteti do spolecnosti nemuseji vkladat zakladni kapitél, ale ruci za

spolec¢nost celym svym majetkem.

Verejna obchodni spolecnost, v.o.s.: V tomto piipadé neni ddna povinnost vkladat
zakladni kapital. Pro zaloZeni je potfeba dvou a vice spolecniki, ktetfi spolecné musi
sepsat spolecenskou smlouvu. Stejné jako osoba samostatné vydéle¢né ¢innd, ruci vSichni

spolecnici za zavazky firmy celym svym majetkem (Joskova & Pravda, 2014).
Fyzicka osoba — zivnost

Podnikat jako osoba samostatné vydéle¢né ¢inna s sebou nese nejen spoustu vyhod, ale i
spoustu nevyhod. Mezi hlavni vyhody patii jednoduchost pii zatizovani a zakladani
zivnosti. Skrze Zivnostensky Urad miZeme nejen zaloZit Zivnost, ale miZzeme se také
zaregistrovat k socialnimu a zdravotnimu pojiSténi. Jediné, co nam jeste¢ zbyva, je
zaregistrovat se na finanénim Gfadé k dani z ptijmu. Podnikdme na vlastni zodpovédnost,

coz znamena, ze rucime celym svym majetkem, a to mize byt nékdy hodné¢ riskantni.



Zivnosti rozdélujeme na dvé zakladni kategorie nasledovné:

Ohlasovaci zivnosti: Opravnéni k provozovani ohlasovaci zivnosti vznikd pisemnou
zadosti u pfislusného Zivnostenského ufadu, popiipadé¢ dnem, ktery podnikatel uvede
v zadosti jako den pro zahdjeni podnikatelské ¢innosti. Vznik opravnéni u tohoto typu
zivnosti tudiz nevyzaduje souhlas nebo rozhodnuti Zivnostenského ufadu. Podle
podminek, které musi podnikatel splnit, jest¢ piedtim, nez je mu vydan vypis
z zivnostenského rejstiiku, rozd€lujeme Zivnosti na tfi typy podle pozadované odborné

zpusobilosti.

Remeslna Zivnost: Abychom mohli ziskat femeslnou Zivnost musi splnit odbornou

zpisobilost nebo pozadovanou praxi.

Vézana zivnost: U zivnosti vazané musime doklddat odbornou zpiisobilost ve

formé vzdélani nebo rekvalifikace.

Volna zivnost: Pro vykonavani zivnosti volné neni potfeba odborné zptisobilost,
ale 1 pfesto musi spliiovat zdkladni podminky pro vznik Zivnosti. Podminkami jsou

dosazeni veéku 18 let, zptisobilost k pravnim tkoniim a trestni bezahonnost.

Koncesované Zivnosti: Koncesované Zzivnosti jsou takové, u kterych chce stat
kontrolovat jejich vykonavani, zpravidla z divodi bezpecnosti obyvatel a statnich zajmu.
Podléhaji vydani povoleni od statu s jejich provozovanim, které je osvédéuje vypisem.
Vypis je vydavan podnikatelim na zakladé rozhodnuti o vydani koncese a zapisem do

zivnostenského rejstiiku (Kolarova, 2013).



3 Podnikatelsky zamér versus Business model

Business model i podnikatelsky zdmér mizeme vyuzit ptfi zalozeni podniku. Oba
dokumenty se, ale od sebe pomérné hodné lisi. V této kapitole budou oba dokumenty
blize popsany a vysvétlen rozdil, ktery mezi nimi je. Business model mtizeme jeste
rozdélit na dvé skupiny: business model Canvas a Lean Canvas. Na konci kapitoly je
uvedeno srovnani podnikatelského zaméru a business modelu, zaroven srovnani business

modelu Canvas a Lean Canvasu.
3.1. Podnikatelsky zamér

Podnikatelsky zamér definujeme od nejjednodussi podoby, kde se shrnuje hlavni
myslenka a plany podnikédni az po tu nejslozitéjsi podobu, ktera je ve formé dokumentu
o n&kolika desitkach stranek, v némz nalezneme vSechny dilezité informace

(Czechinvest, 2005).

Jednéa se tedy o pisemny dokument zpracovany podnikatelem, ktery popisuje vSechny
vngjsi 1 vnitini faktory, které souviseji se zalozenim a naslednym provozem podniku.
Slouzi majiteli podniku, jeho manazeriim, popiipadé vedoucim pracovnikiim, ale 1
investorim. Muzeme ho vyuzit ke zjisténi Zivotaschopnosti podniku, k planovani dalSich
¢innosti, slouzi také pfi ziskavani finan¢nich prostiedki a ke kontrole podnikatelskych

¢innosti (Hisrich & Peters, 1989).

Duvodem pro sestaveni podnikatelského zaméru mize byt bud’ ziskani financi nebo snaha

0 pochopeni pravé podstaty podnikani (Blackwell, 2017).

., Priprava a sestaveni podnikatelského planu se 7adi k nejdulezitéjsim cinnostem

potiebnych K zalozeni nového podniku. “ (Parmové, 2004)
3.1.1.Struktura podnikatelského zameéru

Neni normativné dano, jak by mél spravny podnikatelsky zamér piesné vypadat a ani
struktura vSech planti neni stejna. Vse zalezi na potfebé spolecnosti, jejim zaméfenim,

velikosti, cilové skuping, a hlavné na ucelu, ke kterému by podnikatelsky plan mél byt.



At uz je podnikatelsky plan uréen pro majitele, manazery nebo investory, ¢i je pro nékoho
jiného, vzdy by mél dodrzovat urcité zdsady. Nejen, ze musime uvadét aktualni a pravdivé

informace, ale také musime byt pomérné strucni, abychom ¢tenare neodradili.
V3ichni autofi se shoduji, ze podnikatelsky plan by mél dodrzovat spliiovat nasledujici:

struc¢nost a piehlednost;

veérohodnost a realisticnost — v§e musi byt fadné podloZeno;
aktualnost — orientovat se na budoucnost;

informovat o silnych i slabych strankach;

Zpracovat plan kvalitn€ obsahové€ 1 formalné.

Hisrich ve své publikaci (Hisrich & Peters, 1989) uvadi nésledujici strukturu:

Titulni strana: M¢l by zde byt uveden strué¢ny popis obsahu a z&kladni informace o
podniku: nazev a sidlo spole¢nosti, jména zakladateli, popis spole¢nosti a druhu
podnikani, zpisob financovani a jeho struktura, méli bychom zde ptidat 1 logo.

Exekutivni souhrn: Jedné se o jednu z nejdtilezitéjSich ¢asti podnikatelského planu. Mél
pozornost, protoze se jedna o vstup do celého planu. Dale by zde mél byt uvedeny
produkty nebo sluzby a zdlraznit, pro€ jsou atraktivni a specidlni pro trh, ktery bychom
m¢éli také identifikovat. Dale silné stranky a vyhody a vsSechna vyznamna aktiva,

samoziejmosti je strategie, kterou chceme dosdhnout pozitivnich vysledki.

Analyza podniku: Neméla by v zadném podnikatelském planu chybét. Méli bychom
urcit zakladni cilovy trh a segment a vybrat vSechny dulezité 1 méné dulezité konkurenty.

Je vhodné uvést i politickou situaci a legislativu v daném odvétvi.

Popis a cile podniku: Zde by mél byt uveden detailnéjsi popis spolecnosti. Klicové je
zde popsat vyrobky nebo sluzby. Miizeme uvést historii a soucasny stav podniku a jak
vypada organizace spole¢nost. Také jaké ma firma vybaveni a jaké jsou védomosti
manazert. Cile by méli byt uvedeny stru¢né a jasné. M¢éli bychom uvést 1 zptisob jakym

jich chceme doséhnout.

Vyrobni plan: Tato ¢ast popisuje vyrobni proces podniku vcetné popisu vyrobnich

stroju, zafizeni a v§ech surovin pottebnych pro vyrobu.



Marketingovy plan: Jde o strategicky plan podniku, ktery by mél ukéazat zptsob, jakym
se chce firma prosadit na trhu a ukazat v ¢em se 1isi od konkurence. Plan by nem¢l byt
orientovany jen na soucasnost, ale i na del$i budoucnost. Méla by zde byt uvedena

ptredstava o dal$im rozvoji produktti nebo sluzeb, poptipad€ rozsifeni na trhu.

Organizaéni plan: V této ¢asti je popsano vlastnictvi v podniku. Jsou zde obsazeny

informace o majiteli a jeho zaméstnancich, jejich kvalifikace a také zkuSenosti.

Hodnoceni rizik: Jedna se dtlezitou ¢ast podnikatelského planu, které se zabyva riziky
vznikajici od konkurence a také od potencionaln€ novach podniki na stejném trhu. Je

dulezité rizika zjistit a nasledné na n¢ zacit piipravovat strategii.

Finanéni plan: Finan¢ni plan je dilezitou ¢asti podnikatelského planu. Zde se ukaze zda,

jak moc je plan ekonomicky realisticky (Hisrich & Peters, 1989).
3.2. Business model Canvas

Pojem Business model oznacuje plan k dosazeni zisku spolec¢nosti. Blize ho identifikuje
9 stavebnich prvka vyobrazenych v obrazku ¢.1, které ukazuji na zptisob, jak firma bude
vydélavat. Business modely jsou dulezité jak pro nové, tak i pro jiz zavedené podniky.
Nové vznikajicim firmam poméaha ziskat investice a motivovat management a
zameéstnance. Jiz zavedené podniky by mély pravidelné obnovovat své business modely,
aby mohly predpovidat nové trendy a vyzvy, které je cekaji. Modely slouzi, také

investorium k hodnoceni spole¢nosti.

,, Business model predstavuje zdkladni principy, jak firma vytvari, predava a ziskava

hodnotu. “(Osterwalder, 2015)

Pii podrobnéjsim zkoumani v literatufe zjistime, Ze kazdy autor si business model
popisuje jinymi definicemi. KdyZ to hodné zobecnime, délime definice na dvé zakladni
skupiny. Prvni skupina popisuje business model jednoznacné podle toho, jaké ma

vlastnosti a druha jen zmifiuje nutné vlastnosti, které by mél business model mit.

Business model je plan podniku slouZici k vytvareni zisku. Identifikuje produkty a sluzby,
které bude spole¢nost prodavat, jaky bude jeji cilovy trh a naklady, které o¢ekava (Brock,
2020).

Business model je néstroj, ktery mohou pouzit manazefti k dosazeni souladu mezi strategii

podniku a v§im ostatnim (Campbell, Gutierrez, & Lancelott, 2017).
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Business model je vizualni prezentace podniku, ktera poskytuje pohled na podnik jako
celek (Luenendonk, 2020).

Vsichni autofi se ale shoduji na spoleéném pozadavku, ktery by mél model spliovat.
Pozadavkem je, aby sestavoval jednotné ¢innosti nutné k vyrobé, tvorbé a naslednému

dorucovani hodnotové propozice piimo ke kone¢nému spotiebiteli.

Obrazek 1 Schéma business modelu

Key Value Customer
Activities Proposition Relationships

B é \Customers
~ \\

Key

Y P
Partners /: “g/ ,: ?; -
/

\

\

Costs Key Revenue
Resources Channels

drawings by JAM
Zdroj: Osterwalder, Pigneur, & Clark, 20

Zakladni funkce business modelu

Kazdy business model by mél byt zakladem ¢innosti celého podniku, diky, kterému bude
fungovat a prosperovat. Kazdy model by mél byt jedineény a nastaven s ohledem na
veskeré moznosti, vize, cile a mise spolecnosti. Nikdo si nemtize ptisvojit cizi business
model, aniz by ho, jakkoliv upravil a véfit, Ze bude v jeho podniku fungovat. Kazdy
podnik je totiz specificky a ma rizné komponenty jednotlivych oddili modelu. Mezi tyto

komponenty patfi:

e vytvofeni a zformulovani cenové nabidky pro jednotlivé zdkazniky;,

¢ identifikovani zakaznikd, pro které budou produkty a sluzby uzitecné a za jakym
ucelem je budou moci vyuzivat;

e definovani hodnotového tetézce konkrétniho podniku pro vytvoreni konkrétni
nabidky a pro distribuci této nabidky;

e odhadovani pfijmt a nakladi pti vyrobé produktti a provozovani sluzeb;

e popisovani pozice podniku z pohledu budovani hodnot a vztahti se zakazniky,

dodavateli a konkurenci.
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3.2.1.Stavebni prvky business modelu

Business model se skladd z 9 stavebnich prvku, ktere Osterwalder ve své publikaci
(Osterwalder, 2015) rozdéluje do 4 hlavnich ¢asti: zakaznici, nabidka, infrastruktura
finan¢ni Zivotaschopnost.

Zakaznici jsou nejdilezitsjsi ¢asti pii vytvareni modelu. Tato ¢ast zahrnuje: segmenty

zakaznikl, vztahy se zakazniky, marketingové kanaly.

EZé1kaznické segmenty

Jsou cilovou skupinou, na kterou se podnik orientuje a pro niz vytvaii hodnotovou

nabidku. Zakaznici jsou nejdulezitéjsi ¢asti kazdého modelu, protoze bez zakazniki, ktefi
pfinaseji ptijmy, nemtze zadny podnik dlouhodob¢ fungovat. Zakazniky rozdélujeme do
nekolika hlavnich segmenti na zaklad¢ zpiisobu, jakym produkty nebo sluzby organizace
segmentu nabizi (Osterwalder, 2015).

Aby mohla spolecnost provést efektivni segmentaci zakaznikli, musi je nejprve znat, a to
prostfednictvim jejich soucasnych i budoucich potteb. Nakonec by spolecnost méla
provést dikladné posouzeni svych zakazniki tim, ze pochopi, jaké jakou jejich silné a
slabé stranky. Jednotlivé segmenty zakazniki jsou nésledujici: masovy, nikovy a
vicestranny trh, segmentace a diverzifikace (Luenendonk, 2020).

Masovy trh nerozlisuje rizné segmenty zékaznikli. VSe se zaméfuje na jednu velkou
skupinu zakazniki s podobnymi potfebami. Tento segment se nejcastéji objevuje
Vv oblasti spotiebni elektroniky.

Nikovy trh se zaméfuje na specifické segmenty zakaznikd. Nabidka a distribuce je
pfizplisobena specifickym pozadavkiim. Nejcastéji se tento model vyuziva
v dodavatelsko- odbératelskych vztazich.

Vicestranny trh se zajima o dva nebo vice zakaznickych segmenti. VSechny segmenty
jsou propojené a museji se zapojovat, aby mohl model fungovat.

Segmentace rozd¢€luje zakazniky s mirné odlisSnymi potfebami a problémy. Kazdému
segmentu pfinasi jinou hodnotovou nabidku, jiny zptisob distribuce a ma s nimi jiné
vztahy.

Diverzifikace se zabyva dvéma riznymi skupinami, které maji odlisné problémy a

potieby (Osterwalder, Pigneur, & Clark, 2010).
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Q Vztahy se zakazniky

Popisuje typy vztaht, které si podnik buduje se svymi zdkazniky. Tyto vztahy miZzou

vychazet z nasledujicich piistupt: ziskani zakaznikd, udrZeni zakaznikd a navySovani
prodeju.

Vztahy se zdkazniky miizeme rozd¢lit na nékolik kategorii:

Osobni asistence: Je zalozena na vzajemném pusobeni dvou a vice lidi. Zakaznik jedna
pfimo se zam¢stnancem podniku, ktery mu pomaha nejen béhem nakupu, ale také po jeho
ukonceni.

Individualni asistence: Tento vztah je zaloZeny na individualnim pfistupu, ktery
zastupce firmy vénuje urcitému zakaznikovi. Jednd se o nejhlubsi a diivérnou formu
vztahu, kterd se vytvari nékolik let. Zastupce podniku je osobné odpovédny za celou
zkuSenost, kterou zakaznik se spole¢nosti ma.

Samoobsluha: V tomto ptipad¢ neni zadny ptimy vztah mezi firmou a zakaznikem.
Podnik poskytuje svym zakaznikiim vSe potiebné, aby se mohli postarat sami o sebe.
Spolutvorba: Podniky zapojuji zakazniky do tvorby novych vyrobki prostiednictvim
recenzi, navrhii nebo tvorby vlastniho obsahu naptiklad na YouTube (Osterwalder et al.,
2010).

Komunity: V dnesni elektronické dobé vytvareni komunit klientd umoziuje podnikiim
S nimi ptfimo komunikovat. Komunita klientlh umoziuje sdilet své zkusSenosti a ptichazet
se spoleénymi feSenimi (Osterwalder, 2015).

Pro podnikatele je prioritou identifikovat typ vztahu, ktery ma se zdkaznikem. Nésledné
je potieba zhodnotit hodnotu zékaznika pro podnik, z hlediska jeho vydaji na firemni
produkty a sluzby (Blokdyk, 2020) .

Kanéaly

Pfedavani hodnotové nabidky piimou cestou k zdkaznikim prostfednictvim
komunikacnich, distribu¢nich a prodejnich kanala. Existuji dva zakladni druhy kanala:
kandly vlastnéné spolecnosti (vylohy obchodi) nebo partnerské kandly, jako jsou
distributofi. Spole¢nost si miize vybrat bud’ jeden nebo pouzit kombinaci obou (Blokdyk,

2020).
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Kanaly maji rizné funkce, naptiklad: zvySovani povédomi o vyrobcich a sluzbach
podniku, pfedani hodnotové nabidky zdkaznikiim nebo poskytovani poprodejniho servisu
zakaznikim. Existuje 5 fazi, které nékteré kanaly pokryji vSechny a nékteré pouze

nékteré: povédomi, hodnoceni, nakup, ptedani, po prodej (Osterwalder et al., 2010).

Infrastruktura blize popisuje, jakym zptsobem budeme vytvafet hodnotu pro
zakaznika, coz je zaroven zakladnim kamenem celého podnikatelského procesu. Tato

¢ast zahrnuje: Klicové zdroje, kliGové aktivity a kliCové partnery (Osterwalder et al.,
2010).

umoznuji tvorbu a naslednou prezentaci hodnotové nabidky a udrzovat vztahy se

zakazniky. Zdroje muzeme rozdélit na finan¢ni, fyzické, lidské a dusevni (Blokdyk,
2020).

Fyzické: Tato ¢ast obsahuje fyzicka aktiva naptiklad nemovitosti, vozidla nebo stroje.
DusSevni: MlUzZeme zde zatradit znacky, patentoveé chranéné znalosti, autorska prava nebo
databaze zékaznikd.

Lidské zdroje: Lidé jsou obzvlasté dileziti. Lidské zdroje piedstavuji klicovy prvek
v odvétvich, kde je zapottebi kreativita a urcité znalosti.

Finan¢ni zdroje: U nékterych business modeld jsou zapotiebi finan¢ni zdroje nebo
finanéni zaruka ve form¢ naptiklad hotovosti nebo penéz na bankovnim uctu
(Osterwalder et al., 2010).

Pro podnik je dillezité zacit se seznamem svych zdroji. Déva to jasnou pfedstavu o tom,
jaky produkt nebo sluzbu musi podnik vytvofit pro zdkaznika a které zdroje jsou
nepostradatelné. Az bude hotovy konetny seznam zdroji, mize se spolecnost
rozhodnout, kolik potfebuje do téchto klicovych zdrojii investovat, aby mohla ziistat

udrzitelna (Luenendonk, 2020).
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N
a7 Kli¢ové Sinnosti

Popisuje nejdilezitéjsi aktivity, které musi firma vykonavat, aby business model mohl
fungovat. Stejné tak jako u kli¢ovych zdroju jsou klicové ¢innosti nutné k tomu, aby firma
mohla tvofit a prezentovat hodnotovou nabidku zakazniklim.

Kli¢ové ¢innosti mizeme rozdé¢lit do tii kategorii:

Vyroba: Do této kategorie fadime navrhovani, vyrobu a poskytovani zbozi. Hraje velkou
roli u vyrobnich firem.

ReSeni problémii: SnaZime se nalézt feSeni novych problémi jednotlivych zakaznika.
Platforma: Jako platforma mutZzou fungovat sité, software nebo zprostfedkovaci
platformy. Jedna se naptiklad o webové stranky (Osterwalder, 2015).

Je dllezité vyhodnotit jednotlivé Cinnosti a zjisti, které jsou pro podnik klicové. A

vyhodnotit dopad jejich pfidanim nebo odebranim (Blokdyk, 2020).

AN

Aby business model mohl fungovat musime mit spravné dodavatele a partnery. Podniky

Kli¢ova partnerstvi

navazuji partnerstvi z mnoha davodd naptiklad: optimalizace, snizeni rizika nebo
ziskavani zdroji.

Optimalizace a Uspory z rozsahu: Jedna se o nejc¢astéjsi formu spoluprace, ktera vznika
z diivodu optimalniho rozdéleni zdroji a Cinnosti. Cilem této spoluprace je sniZeni
naklada.

SniZeni rizika a nejistoty: Partnerstvim se také snizuje riziko v konkuren¢nim ringu.
Ziskani zdroja: Podniky se spoléhaji na jiné podniky, které dodavaji pozadované zdroje,
které podnik nevlastni (Osterwalder et al., 2010).

Podnik musi zacit tim, Ze urci své klicové partnery a poté vytvoti plany budouciho
partnerstvi (Blokdyk, 2020).

Nabidka piedstavuje viechny produkty a sluzby, které firma svym zakaznikiim nabizi.
Snazime se fesit problémy zdkazniktli a uspokojovat jejich potteby pomoci hodnotovych
nabidek, které by méli byt ptizpiisobené potfebam zdkaznikli, méli by byt vykonné, nové,

flexibilni a cenové dostupné pro nasi cilovou skupinu.
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Hodnotové nabidky

Popisuje spojeni mezi vyrobky a sluzbami, které navzdjem vytvareji hodnotu pro
jednotlivé zdkaznické segmenty. Hodnotova nabidka je divod, pro¢ zakaznici davaji
prednost vybranému podniku pfed jinym podobnym podnikem. Nabidka muze byt bud’
kvalitativni (zdiraznuje zkusenosti a vysledky produktu a jeho pouziti) nebo kvantitativni
(zdtraziiuje cenu a efektivitu produktu nebo sluzby) (Osterwalder, 2015).

Pti vytvateni hodnotové nabidky produktu si podnikatel musi nejprve polozit otazku, jaky
problém nabizeny produkt nebo sluzba fesi. Nasledné je potfeba podivat se na to, jak lze
produkt nebo sluzbu vylepsit, aby poskytovaly vyssi hodnotu nez konkurence (Blokdyk,
2020).

K vytvofeni hodnoty pro zdkaznika mize piispét nasledujici:

Vykon: Na tento prvek se nejcastéji spoléhaji v odvétvi elektrotechniky napiiklad
pocitacl nebo telefond.

Design: Jedna se o dulezity prvek, ktery nelze ptilis dobie zmé&fit. V uréitych odvétvi
napiiklad v méde nebo elektrotechnice mtize design predstavovat hodné dulezitou ¢ést
hodnotové nabidky.

Znacka: Zakaznici spatfuji hodnotu uz jen v tom, Ze se ostatnim mohou pochlubit s tim,
Ze pouzivaji urcitou znacku.

SniZeni rizika: Tento prvek pomaha zadkazniklim sniZit riziko, které nakupem podstupuji.
Muze se jednat naptiklad o nakup ojetého auta se zarukou.

PohodlInost: Velkou hodnotu mize zakaznikim piinaSet snaha o vétSi pohodli ¢i
jednodussi pouzivani zbozi.

Novost: Nejcastéji se objevuje v oblasti informaénich technologii, kde je zapotiebi
uspokojovat stale nové potieba zakaznik.

Spolehlivost: Pro zakazniky je dalezité zajistit vysokou miru spolehlivosti a fungovani
vyrobkl a sluzeb. Miize se jednat naptiklad o specifickou zaruku nebo garanci.

SniZeni nakladii: Podnik by se m¢l snazit, aby nakupem zbozi ¢i sluzeb bylo zakaznikt

umoznéno snizeni jejich naklada (Osterwalder et al., 2010).
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Finanéni Zivotaschopnost predstavuje veskeré penézni toky, které jsou potfebné pro

provoz podniku. Jsou zde obsazeny ndklady a zdroje pfijmda.

S
£$\
. Struktura naklada

Ptedstavuje vSechny naklady souvisejici s fungovanim modelu. Naklady vycislujeme az
kdyZz mame definované klicové zdroje, partnerstvi a ¢innosti. RozliSujeme dva typy
struktur naklad: motivovany na naklady, motivovany na hodnotu.

Model motivovany na naklady: Tento typ se snazi snizit naklady v kazdé oblasti, kde
je to mozné. Podniky jsou zaméfené na minimalizaci investic do podniku.

Model motivovany na hodnotu: Jde o prémiové hodnotové nabidky. Do této kategorie
muzeme fadit luxusni hotely s nadstandartnimi sluzbami. Podniky jsou zaméfené na
maximalni hodnotu zakaznikovi.

Néklady miizeme délit na:

Fixni naklady: Neméni se pii zvy$eni nebo snizeni vyrabénych vyrobki. Radime sem:
najem, platy nebo néklady spojené s vyrobnimi zavody.

Variabilni: Méni se pfi zméné vyrabénych vyrobkd. Jsou pfimo tmérné objemu vyroby
(Osterwalder et al., 2010).

Porozuméni nékladiim souvisejicich s podnikédnim je jeden ze znakl dobrého business
modelu. Nékteré naklady mohou byt urcitymi opatfenimi sniZzeny, zatimco jiné mohou
vzrust, pokud se podnik rozhodne, Ze investice do uréité sekce povede k budoucim

ziskim (Luenendonk, 2020).

Zdroje prijmu

Piedstavuji veSkerou hotovost, kterou firma generuje z jednotlivych zékaznickych
segmentii. Business model se opird o dva druhy zdroji pfijmi: transakéni piijmy
Z jednorazovych plateb a opakujici se ptijmy z prabéznych plateb.

Generovat piijmy muize podnik nasledujicimi zptsoby:

Prodej aktiv: Jedna se o prodej vlastnickych prav ke zbozi zakaznikim.

Poplatek za uziti: Spolec¢nost uétuje zakaznikovi za pouziti svého produktu.

Pijcovani a prondajem: V piipadé tohoto zpiisobu se jedna o doCasné poskytovani

vyhradniho prava pouzivat po urcitou dobu néjaké aktivum za poplatek.
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Poskytovani licenci: Tento zpusob je zaloZzen na svoleni vyuzivat majetek chranény
autorskymi pravy vymeénou za licen¢ni poplatek.

Reklama: Vychazi z poplatki za reklamu na ur¢ity vyrobek nebo sluzby prosttednictvim
svych médii.

Kazdy zplsob zdroji piijmil se opird o cenotvorné mechanismy: fixni a dynamicky.
Fixni: cenikova cena (pevné ceny u vyrobku a sluzeb), cena zavisla na charakteristikach
produktu (zavisi na poctu a kvalité), cena zavisla na objemu (cena jako funkce kvality)
Dynamicka: vyjednavani (cena dohodnutd dvéma nebo vice lidmi), yield management
Y(uziva se u netrvanlivych vyrobki), aktualni stav na trhu (cena je stanovena na zakladé

nabidky a poptavky) (Osterwalder, 2015)
3.3. Lean Canvas

Lean Canvas je jednostrankovy dokument podnikatelského planu zobrazen v obrazku ¢.3,
ktery je pfevzat z Business modelu Canvas. Obsahu nékolik bloki, které podnikali
pomohou zmapovat nékteré klicové body, které pomohou proménit podnikatelsky napad
Vv néco konkrétniho. Lean Canvas je vytvofen pro podnikatele, aby jim usnadnil ziskat
jasnou a jednoduchou piedstavu o tom, co délaji a co chtji délat (Smek Digital
Consulting, 2019).

3.3.1.Struktura modelu

Problém: V této ¢asti najdeme seznam hlavnich problému, s nimiz se zakaznici a které
se podnik snazi vyfesit. M¢lo by zde byt uvedeno, jak zakaznici fesi problémy dnes a jaké
jsou tedy existujici alternativy. Na zac¢atku bychom se méli zaméfit na jeden segment
zakaznikl a pfemyslet nad jejich nejvétsimi problémy. Pti formulaci bychom méli byt,
co nejkonkrétnéj§i a az potom bychom méli pfemyslet nad feSenimi

(Srpova, 2020).

! Cena je stanovena podle stavu zasob a ¢asu nakupu. Cilem je dosadhnout maximalnich vynost. Vyuziva
se naptiklad u sedadel v letadle nebo u hotelovych pokoji. Prodej spravnych sedadel spravnym

zakaznikum. (American Airlines, b.r.)
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Zakaznické segmenty: Zakaznik je ten, kdo za produkt nebo sluzba zaplati. Bez
pochopeni toho, kdo jsou zakaznici podniku nemtzeme védét, jaké jsou jejich hlavni
problémy. Definujeme tedy zakaznické segmenty podniku a ve spodni ¢ast prvni
vlastovky neboli zakazniky, které si produkt koupi mezi prvnimi a budou pro néj sdilet

stejné nadsSeni jako podnikatel (Hajkova & Vesely, 2015).

Unikatni nabidka hodnoty: Stanovuje jedine¢nou hodnotu, co podnik nabizi svym
zdkaznikim. Jedna se o formulovanou vétu, kterd bude pro zakaznika zajimava a
zapamatovatelna. Bude to prvni véc, co se zdkaznik o nasi firme dozvi. Ve spodni Casti
bloku se nachazi srozumitelny opis. Jde o néco, co je podobné nasemu produktu nebo

sluzbé. Pouziva se to hlavné v piipad¢, Ze je produktu novy a zakaznici ho je$té neznaji
(Srpova, 2020).

Reseni: Jedna se 0 odpovéd’ podniku na problémy zakaznikt. Popisuje vyrobek nebo
sluzbu, kterou podnik zakaznikiim nabizi. Ke kazdému problému zakazniki bychom méli

dopsat vlastnosti naSeho vyrobku, které by méli problém vyftesit
(Srpova, 2020).

Cesty k zakaznikiim: Jedna se o marketingové, reklamni a distribu¢ni metody, které

podnik pouziva k osloveni a distribuci zbozi k zakaznika (Srpové, 2020).

Cenovy model: Cenovy model je dulezitou soucasti toho, co nabizi podnik a je to néco,
co bude muset zkoumat a testovat. Cena miize také charakterizovat zakazniky podniku.
Nizké cena pfitahuje jiné zdkazniky nez vysoka. Pfi stanovovani ceny produkti a sluzeb

by mél byt bran zfetel na ceny alternativnich jiZ existujicich vyrobk
(Hajkova & Vesely, 2015).

Struktura nakladi: Naklady, které bude mit podnik, aby prodaval sviij produkt. Muze
zahrnovat prizkum trhu, technologie, ndklady na zaméstnance a dal$i. Lean Canvas
neobsahuje detailni finan¢ni planovani, ale zakladni naklady a vynosy, které mize podnik

o¢ekavat ano (Hajkova & Vesely, 2015).

Indikatory: Pomoci indikatoru sleduje firma, jak si vede na trznim prostiedi. Jde 0
predélani vize podniku do kvantifikovanych ukazateli. Ve spodni Casti se nachazeji
piratské metriky, které popisuji pét fazi zivotniho cyklu zakaznika. Faze jsou blize

popsany v obrazku ¢.2 (Srpova, 2020).
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Neférova vyhoda: Jedna se o néco, co ma jen podnik a nikdo jiny a pomtize mi vyniknout
pied ostatnimi (Srpova, 2020).

Nejedn& se o specifickou vlastnost produktu, ale néco co nejde jednoduse zkopirovat

naptiklad znalosti, jiz existujici zakaznici, patent nebo komunita (Hajkova & Vesely,

2015).

Obréazek 2 Schéma piratskych metrik

Jak vas V obchodé,
. > Akvizice na webu
najdou? apod..
il Prvni
Kde anmijl Aktivace hodnota pro
hodnotu? zakaznika
Vrsmsii se Loajalita Zdakaznici se
) ! vraceji
Jak Triby Zaplaceji
utraceji? produktu
Lakaji dalsi Doporugent Spokojenost

zakazniky?

Zdroj: dobrokurzy.cz 1

Obrazek 3 Schéma Lean Canvas

®  Problém
Jaké jsou 1-3
nejvetsi
problémy vasich
zakaznika?

®  Existujici
alternativy

Jak zékaznic
fesi problémy
dnes?

L Reseni

Jaké vlastnosti
vaseho produktu
fesi problémy
vasich
zéakazniki?

® Indikatory
Co pro vas znamena
uspéch a jak jej
budete mérit? Jaka
dalsi Cisla jsou pro
vas ted dulezitd ?

Struktura naklada

Za co budete platit a kolik? Jaké jsou vase fixni a
variabilni naklady?

a doporuceni

®  Unikatni
nabidka
hodnoty
Cim upoutate
pozornost? V ¢em
jste jini? Jaka je
vysledna hodnota
pro zékaznika?

o Srozumitelny

opis
Jak jednoduse
popiSete vase

feSeni pomoci jiz

existujicich?

Zdroj: dobrokurzy.cz, zpracovano v www.canva.com

® Neférova
vyhoda
Co vam nemUze
nikdo snadno
zkopirovat nebo si
to koupit?

® Cestyk
zakaznikim
Jak se dostanete
ke svym
zékaznikiim?

Cenovy model
Jak nacenite vase rfeseni problému?

Zakaznici

Kdo sou vasi
zdakaznici?

Prvni
viastovky
S kym mUzete
zacit nejdrive?




3.4. Podnikatelsky plan a business model

Podnikatelsky plan je pisemny oficidlni dokument, ktery detailné popisuje vSechny
dilezité interni a externi okolnosti v podniku. Najdeme zde shrnuti podnikatelskych cilt

a jejich dosazitelnost véetné krok, jak se k cili dostaneme.

Naopak v business modelu nehleddme z4dné podrobnosti, jednd se spiSe o pruvodce
zalozenim podniku. Model obsahuje zakladni principy a hodnoty firmy. Ugelem modelu

je zjistit, jaka je poskytovana odbérateli hodnota.

Business model by mél byt vytvoien jako prvni a mél by byt otestovan. Az pozdéji po
upraveni a dokonceni business modelu by mél byt vytvoren podnikatelsky plan, ktery
z modelu bude vychazet. Model je vytvofen jako pruzny dokument, ktery se muze
jednoduse ptizplsobit zméndm. Muzeme fict, Ze business model i podnikatelsky plan jsou
nepostradatelnymi stavebnimi prvky podniku, ale bez propracovaného business modelu

by nemohl vzniknout kvalitni podnikatelsky plan, ktery by spliioval svou funkci

(Blank, 2013).
3.5. Business model Canvas a Lean Canvas

Mezi Business Modelem Canvas a Lean Canvas existuje n¢kolik klicovych rozdild, i
pfestoze oba maji pomoci s planovanim podnikani. Business model mé kategorie pro
klicové partnery (jako jsou dodavatelé), klicové aktivity, kliCové zdroje a vztahy se
zakazniky. Hlavnimi rozdil mezi nimi je v tom, Ze Lean Canvas se zaméfuje na feSeni

problému a Business model na prodej produktt (Brychtova, 2019).
Vyhody Business modelu:

- definice kli¢ovych ¢innosti, které generuji hodnotu a piijmy pro firmu
- podpora strategickych vztahli se zakazniky a partnery

- umoznuje testovani existujiciho business modelu na trhu
Nevyhody Business modelu:

- umoznuje riskantni pfedpoklady v ramci modelu, aniz by nabizel zpisob, jak je
ovefit
- zaméfuje se na koneCny tvar podnikdni, aniz by definoval strategii, jak se tam

dostat
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Vyhody Lean Canvas:
- zaméfuje se na pochopeni problému, ktery se firma snazi vyiesit
- podporuje jednoduché a snadno testovatelné napady
- navrhuje kli¢ové metriky k vyhodnoceni, zda se podnik ubira spravnym smérem

Nevyhody Lean Canvas:

- omezuje strategické mysleni

- chybi pole ,,zdroje*, které miize vést k nerealistickym napadiim na produkt

Lean Canvas i Business model maji vyhody i nevyhody. Ktery z nich vybrat zalezi na
uhlu, ze kterého k podnikani pfistupujete.

Lean Canvas je jednodussi pristup, ktery se zamétfuje na feSeni jednoho problému
najednou. Muze byt pouzit, i kdyz zacind podnik od nuly. Je to dobry zptsob, jak zacit,
pokud chceme identifikovat problém a z toho odvodit sviij produkt.

Business model obvykle funguje 1épe, kdyz ovéifime své pocatecni hypotézy a uz mame

produkt. Zaméfuje se na to, jak zvysit ziskovost produktu (Skowron, 2020).
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4 Cil a metodika

4.1. Cil prace

Cilem této bakalaiské prace je tvorba business modelu vybraného zaéinajiciho podniku.
Business model bude vytvoien na podnikatelsky projekt ,Jedem v tom spolu®, ktery se
zabyva pohybovou prupravou déti riznych vékovych kategorii a salovymi lekcemi pro

dospélé. Dil¢im cilem je zjistit, zda bude podnik realizovatelny a udrzitelny na trhu.
4.2. Metodika prace

Pfed zapocetim psani jsem promyslela strukturu bakalaiské prace, ptipravila jeji osnovu
a sepsala jednotlivé kapitoly, které v praci budou obsazeny. Ke kazdé kapitole jsem
prostudovala ptislusnou c¢eskou i zahrani¢ni literaturu a z ni jsem vyhotovila literarni

piehled, ktery slouzi jako podklad pro tvorbu praktické Casti prace.

Prvni Cast teoretické ¢asti jsem vénovala podnikéni a definicim souvisejicim
s podnikanim. Druha ¢ast se zabyva business modelem od Alexandra Osterwaldera,
srovnavani business modelu a podnikatelského planu, a také srovnani business modelu

Canvas a Lean Canvas.

Prakticka cast je zaméfena na tvorbu samotného business modelu podle Alexandera
Osterwaldera, ktery blize popisuje a zkouma podnik ,,Jedem v tom spolu. V praktické
¢asti jsem vyuzila poznatky ziskané v teoretické casti. Na zacatku uvadim zakladni

informace o podniku, vizi a podnikatelskou pfilezitost, kterou v podniku vidim.

Kapitola 5.1. je vénovana popisu podniku z Sir§iho pohledu, jsou zde uvedeny z&kladni
informace o podniku, o jeho vzniku, poloze a zaméfeni. Dale se zabyvam detailnim
popisem sluzby, kterou chceme klientlim nabizet a v ¢em tkvi konkurenéni vyhoda, diky

které navstivi klienti prave nas.

Kapitoly 5.2. a 5.3. popisuje cilovou skupinu zakazniki a nabidku, Které je pro né
ur¢enou. Jsou zde uvedeny zékaznické segmenty, na které budeme mifit. ProtoZe jsou pro
nas klienti velice duleziti, jsou zde popsany jednotlivé hodnotové nabidky, které jim

nabidneme a také cesty, jak se ke klientim dostaneme, aby o nas byli informovani.
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Kapitola 5.4 je vénovana infrastruktute. Popisuji zde klicové zdroje, které nam umozni
tvorbu a prezentaci hodnotové nabidky. Soucasti této kapitoly jsou také klicové ¢innosti
a klicova partnerstvi, obé tyto podkapitoly jsou také potiebné pro tvorbu a prezentaci
hodnotové nabidky. Blize zde popisuji, jaké jednotlivé ¢innosti a jaka partnerstvi budeme
vyuZivat.

Kapitola 5.5. se zabyvé finan¢ni Zivotaschopnosti, kde popisuji strukturu naklada, podle

které se budeme fidit a zdroje pfijmi, diky kterym budeme nasSe néklady financovat.

Posledni kapitola 5.6 se vénuje kone¢nému grafickému zpracovani business modelu.
Jednotlivé prvky jsou blize popsany v nizSich kapitolach a zkracené pouzity v grafickém
zpracovanim.

V zavéru prace je shrnuta prace jako celek a je posouzeno, zda je podnik udrzitelny,

vyplati se investovat do jeho realizace a vytvoftit podnikatelsky plan.
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5 Vlastni zpracovani

Zakladni informace o podniku

Jméno a Piijmeni:

Veronika Raddova

Nazev pouzivany pro marketingové ucely:

Jedem v tom spolu

Pravni forma:

Plan do budoucna: Spole¢nost s ru¢enim omezenym
Piedmét podnikani:

Hlavni ¢innost:

e Poskytovani t¢lovychovnych a sportovnich sluzeb v oblasti fitness
e Provozovani télovychovnych a sportovnich zafizeni a organizovani sportovni
¢innosti

vvvvv

¢ Velkoobchod a maloobchod
e Mimoskolni vychova a vzdélavani, potadani kurzd, Skoleni, véetné lektorské
¢innosti
Logo
Na obrazku 4 je zobrazeno logo spole¢nosti Jedem v tom spolu. Logo je na modrém

pozadi s bilym textem. Bila a modra jsou zvolené podnikové barvy. V téchto barvach

bude fitness studio zafizeno.

Obréazek 4 Logo podniku

Vytvoreno v canva.com
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Poslani a vize:

Za hlavni poslani spolecnosti povazuji pomoc klientim ke zlepSeni fyzického
zdravotniho stavu. Snazim se, aby po cviceni méli ze sebe lepsi pocit, aby se citili a
vypadali Iépe. Abych tohoto mohla docilit, snazim se neustale vzdélavat a rozvijet. Diky
nove ziskanym informacim a zkuSenostem mohu rozsifovat sluzby a nabidnout klientim

nové cvi¢ebni metody a postupy.

Vizi spolecnosti je rozsifovani sluzeb, spokojenost klientti a zlepSovani nejen jejich
fyzického, ale i psychického stavu. Zlep$eni jejich stavu miize spocivat ve zpevnéni jejich

postavy, nabrani svalové hmoty nebo zmenseni mnozstvi tuki v téle.
Podnikatelska prilezitost

Podnikatelskou pftilezitost spatiuji ve stale vétsi potiebé lidi pohybu a cviceni. Lidé se
stale vice potykaji se zdravotnimi problémy. Muze se jednat 0 problémy s velkymi klouby
jako jsou kolena nebo kycle, problémy se zady nebo problémy Zen, které souviseji
s t¢hotenstvim nebo porodem. V dnesni dobé se potfeba pomoci se zdravotnimi problémy
(hlavné bolest zad) stale zvySuje a problémy se objevuji uz u lidi okolo dvaceti let. Na
zaklad¢ prizkumu provedeného spolecnosti Metholatum provedeného mezi 10 000
mladych lidi ve véku 20 az 30 let byla zkouméana bolest zad, jako jeden z piiznakt
souvisejici s onemocnénim covid-19. Bylo zjisténo, ze az 64 % lidi, ktefi byli soucasti
pruzkumu maji bolesti se zady. Divodem miuzZe byt prace z domova s nevyhovujicim

nabytkem, hrani videoher, a dokonce i shrbeni pii vafeni.

Je potieba zminit i mladsi kategorii, u kterych byla moznost pohybu vyrazné omezena.
Nezdravim trendem dne$ni doby u déti je zvySovani nadvahy a problémy souvisejici
s nedostatkem pohybu. Timto problémem se zabyva Svétova zdravotnickd organizace
(WHO). U déti dochazi také k zhorSeni sportovnich vykonid. Vysledek spole¢ného
priizkumu spoleénosti eSports.cz, COV 2018 & SAZKA a.s. ukazal, Ze ke zhor$eni
sportovnich vykont doslo ve vSech zkoumanych disciplinach u divek i chlapcii. Vysledek

je zobrazen na obrézku 5 a 6. Data byla porovnavana mezi roky 2019 a 2021.

Z divodu zhorseni fyzické i psychické kondice u vSech vékovych kategorii, jsme se

rozhodli pfipravit lekce pro dospé€lé i pro déti zaméetené hlavné na zdravotni cviceni.
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Obrazek 5 Vysledky sportovnich disciplin

OLYMPIJSKY SAZKA
DIPLOM & VldeEs "

Sprint zhorSeni o 0,41 sekundy
60m zhorSeni o 0,45 sekundy
Rozdil 0 0,3 sekundy je povazovin za viznamny
T-béh zhorsemvo 0‘,43 sekundy
zhorseni o 0,48 sekundy

Rozdil 0 0.3 sekundy je povazovan za vyznamny

Zatopkiv beh zhorseni 0 9 sekund
na500 m zhorSeni o 11 sekund

Rozdil 0 10 sekund je povatovan za vyznamny

. S [\, CZECH
B pévcata e ThAM
Zdroj: COV
SWOT Analyza

Silné stranky:

e Umisténi v centru mésta

e Nizka konkurence v okoli
e Kuvalifikovani instruktofi

e Pravidelna nova Skoleni

e ZkuSenosti v oblasti fitness

e ZkuSenosti v podnikani
Slabe stranky:

e Pronajaty prostor
e Nevybudovana povést jména

e Nemoznost zvétSeni prostor
Prilezitosti:

e Otevfeni novych prostor

Obrazek 6 Vysledek sportovnich disciplin 2

ZKA
YMPIIJSKY
CEBOJ

<Own-*

ODZNAK
VSESTRANNOSTI

S!(a’ k,é I!:la di zhorSeni 0 9,48 opakovani
Vi
;r:‘sl:uty 4 zhorSeni o 11,03 opakovani
Rozdil 0 10 opakovin je povalovén za vznamnj
‘f"‘""’. na . zhorSeni o 4,52 opakovani
Sikmé lavici el i
2 minuty zhorSeni o 3,59 opakovani
Rozdil 0 3 opakovani je povaZovin za vyznamny
Béhna zhorseni
028s
1000 m zhorSeni o 18s
Rozdil 0 10 sekund je povatovdn za viznamny
Il chiapci 1CZECH
B Dpévcata %&3 A
Zdroj: COV

e Zvyhodnéné ceny a ziskani novych klientti

Hrozby:

e Noveé vznikla konkurence

e Nezajem o salové lekce v okoli studia
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5.1. Predstaveni podniku

Predstaveni podnikatelského subjektu

Ma prvni podnikatelska ¢innost byla zahajena 28.01.2019. Jednalo se o organizovani
kulturnich akci, konkrétné plest, firemnich akci nebo vecirkll. Tuto ¢innost provozuji

dodnes, akorat jsem K ni jesté piidala dalsi ¢innost v oblasti sportu.

Vzhledem k tomu, Ze jiz od mali¢ka se vénuji sportu a zdravému zivotnimu stylu,
rozhodla jsem se rozsitit své podnikani prave v této oblasti. Zac¢ala jsem se vice vzdélavat
Vv oblasti sportu a udé€lala jsem si kurz na instruktora fitness, diky kterému jsem mohla
ziskat vdzanou zivnost. Zacala jsem pracovat ve fitness jako instruktor riiznych salovych
lekci. Zaroven jsem zacala potadat lekce v mensim mésté pobliz Tifebon¢, zaméfené na

posileni stfedu téla.

V soucasné dobé¢ lekce stile funguji a navstévuje je stdle vice klientd. Vzhledem
Kk uspésnosti a velké navstévnosti jsem se rozhodla poradat vice lekci za tyden. Z mé
zaliby pro sport se stala prace témét na plny uvazek. Z tohoto diivodu jsem se rozhodla
zaCit podnikat v oblasti sportu, abych se mohla realizovat, pomahat lidem, aby se citili

Iépe a hlavné dé€lat, co mé bavi.
Predstaveni podniku

Projekt Jedem v tom spolu s.r.0. vznika na zakladé me iniciativy a zarovenn budu jeho
jedinym vlastnikem.  Prozatim funguje Jedem vtom spolu pouze na zakladé
Zivnostenského podnikani, ale do budoucna planuji zaloZeni spole¢nosti s ru¢enim
omezenym. O veskerém organiza¢nim chodu spole¢nosti budu rozhodovat ja za pomoci
ostatnich zaméstnanct, protoze m¢ jejich nazory na chod fitness zajimaji a chci, aby se
citili v praci pfijemné. Vzhledem k tomu, Ze jsou Casto v kontaktu s klienty mtZzou

pochytit, jaké zméeny by ve fitness klienti uvitali, co se jim libi a co ne.

Na plny Gvazek bude zaméstnan jeden recep¢ni, dal$i osoby pusobici v podniku budou
zamgéstnany na zékladé dohody o provedeni prace nebo na zivnostensky list. Mezi dalsi
zaméstnance fadime lektory jednotlivych lekci, uklizecky, pracovnika udrzby a jednoho
recep¢niho, ktery bude vypomahat v piipadé potieby, kdyz bude recepéni, ktery je
zaméstnany na plny uvazek dovolenou nebo bude nemocny. Recepéni budou mit kromé
péce o recepci na starosti péci o klienty, prodej fitness produktd, drobny uklid a

jednoduché administrativni zalezitosti souvisejici s chodem fitness studia.
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Firma bude zaloZena jako spole¢nost s ru¢enim omezenym. Pro zac¢atek bude spolecnost
pusobit pouze v Borovanech, ale v piipadé tspéchu a naplnéni maximalni kapacity by
pfichdzelo v ivahu otevieni dalSiho fitness v né€kterém z menSich jihoceskych mést.
Fitness studio pod nazvem Jedem vtom spolu se bude nachédzet v dlouhodobé
pronajatych prostorach v ulici Trocnovska, v blizkosti klastera Borovany. Prostory studia
jsou umistény v prvnim patfe. V piizemi budovy se nachazi matefské centrum, kam by
Vv piipadé zajmu mohly maminky nebo tatinci dat svoje déti a jit cviéit o patro vys. Plan

prostor je zobrazen na obrazku 4.

Najemni smlouva bude sepsana na dobu 10 let mezi Méstem Borovany a Veronikou
Raddovou. Najemné bude stanoveno na 5.000 K¢ mésiéné a bude splatné vzdy

k poslednimu dni nasledujiciho mésice.

Néajemné je stanoveno velice nizké kvili tomu, Ze Borovany usiluji o podpoienia rozvoj
sportovnich aktivit ve mésté. Aktivity se snazi podpofit i reklamou uvedenou ve

méstském zpravodaji.
Séalové lekce

Ve fitness studiu budeme poskytovat klientim velké mnozstvi skupinovych lekci
zamétené na posileni téla, zlepSeni fyzické kondice a zdravi nebo napiiklad cviceni pro
zeny po porodu. Lekce budou zaméfené nejen pro dospé€lé, ale i pro déti. Nabidneme
klientim péci od zkusenych profesionalné proskolenych instruktort, fitness produkty za

zvyhodnéné ceny, parkovisteé piimo pted budovou a moderni prostiedi fitness studia.

Rodice s détmi mohou vyuzit moznosti hlidani déti v détském koutku, ktery je umistény
ptimo ve fitness studiu. Mohou vyuzit také pohybové lekce uréené pro déti, lekce uréené
pro rodi¢e s détmi. Hlidani déti je pro klienty za maly poplatek. Pevné véfime, Ze spousta
rodi¢li oceni, ze nebudou muset shanét pro své déti hlidani a mohou je v nasem studiu

vést k pohybu a zdravému zivotnimu stylu.
Cilovy segment zakazniki a cile podniku

Nasimi cilovymi zakazniky jsou predevsim Zeny, které maji déti. Jsou ve véku 26 az 35
let, ziji v Borovanech a okolnich méstech a vesnicich, zajimaji se o zdravy zivotni styl a

chtéji se vice pohybovat.
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Hlavnim cilem spole¢nosti je dosazeni maximalni spokojenosti klientt, ktefi se do fitness
studia budou stale pravidelné vracet. Vedlejsimi cili spoleénosti je rozsifeni sluzeb studia,
navySeni lekci, potizeni dal§iho sportovniho vybaveni a kladné hodnoceni od naSich

klientu.
Oteviraci doba

Fitness bude pro klienty otevieno vzdy 30 minut pfed zahajenim lekce a 30 minut po
ukonceni posledni lekce. V dopolednich hodindch budou ve studiu probihat pohybové
lekce pro maminky s malymi détmi, které jesté nenavstévuji $kolku a zdravotni cviceni
pro t€hotné zeny a Zeny po porodu. V piipadé, Ze nebudou ve fitness probihat zadné lekce
budou prostory pronajaty matetskému centru pro sportovni krouzky, které nemohou

potadat ve svych prostorach.
Prostor

Na obrazku 7 je vyobrazen prostorovy plan fitness studia Jedem v tom spolu. Celkova
plocha studia je 193 m?. Hned u vstupu se nachazi recepce, kde budou po celou oteviraci
dobu recepéni, ktefi se budou starat o klienty. Na recepci si klienti budou moci koupit
fitness produkty (napiiklad fitness tyCinky, rizné druhy napoji, sportovni celenky, lahve
a dalsi), zapujcit rucnik nebo osusku nebo napiiklad si rezervovat cvicebni lekce na dalsi

dny.

Vedle recepce se nachazi Satna pro damy a Satna pro pany. Soucasti Saten jsou
uzamykatelné skiiky, sprchy a toaleta. Nejdale od recepce je umistén détsky koutek, kde
mohou po predchozi domluvé rodice nechat své déti s dozorem, ktery se jim bude po

celou dobu plné vénovat.

Déle se ve studiu nachazi dva multifunk¢ni saly, které se daji vyuzit pro silovy trénink,
lekce zaméfené na rychlé spalovani, nebo napiiklad lekce zaméfené na zlepSeni
rovnovahy, protazeni celého télo ¢i cviceni s détmi. V kazdé mistnosti jsou umisténa
okna, aby do prostord mohlo denni svétlo a klienti méli vyhled na klasterni zahradu a

ptirodu v okoli budovy.
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Obréazek 7 Prostorovy plan studia

Détsky koutek

L

Vytvoreno ve floorplanner.com

5.2. Zakaznici

o 24

udrzitelny a konkurenceschopny. Tato oblast zahrnuje 3 casti. Jsou jimi: Zakaznické
segmenty, vztahy se zakazniky a kanaly, pomoci kterych se k zakaznikim dostaneme,

abychom jim mohli nabidnout sluzby fitness.
Zakaznické segmenty

Studio se zaméfuje na nikovy trh a diverzifikaci. Nikovy trh, spo¢iva v zaméfeni na
specificky segment zdkaznikli. NaSe nabidka je pfizpisobena individualnim a
specifickym pozadavkim naSich klientim. Diverzifikace se zabyvd dvéma riznymi
skupinami s odlisnymi potiebami. Konkrétné se jedna o zeny a déti. Tyto dvé skupiny
maji hodné odliSné problémy a potieby. Skupinu déti je nutné dale rozdélit do vékovych

kategorii, aby jejich potfeby mohly byt dostate¢né uspokojeny.

Nasi hlavni cilovou skupinou, na kterou se budeme orientovat jsou zeny ve véku 26-35
let, které se vénuji zdravému zivotnimu stylu formou cviceni. Vzhledem k tomu, ze velké
mnozstvi zen, které se vénuji pohybu maji déti, snazime se nabidnout program i pro né,
aby nase klientky nemusely feSit problém spojeny s hlidanim déti, kdyz si jdou zacvicit.

Jejich déti se miZzou prostfednictvim naSich kurz vénovat pohybu také.
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Na zéklad¢ dotaznikového Setfeni bylo zjiSté€no, Ze salové lekce v pfevazné vétSiné
navstévuji Zeny ve véku 26-35 let, druhou velkou skupinou, na kterou budeme cilit
nabidku nasSich sluzeb jsou zeny ve véku 36-45 let. Vysledky dotazniku tykajici se pohlavi
a veéku jsou zobrazeny v grafu 1 a 2.

Graf 1 Pohlavi respondenta

Jaké ie Vase pohlavi?

® Zena
® Muz
Jiné
@ Nechci odpovédét

Zdroj: Formular Google

Graf 2 Rozdéleni respondentii podle veku

Kolik je Vam let?

@ Do 18 let
@ 19-25 let
® 26-35 let
@ 36-45 let
@ 46-55 let
® 56-65

@ Nad 66

Zdroj: Formular Google

V grafu 3 jsou zobrazeny odpovédi respondentti, ktefi byli dotdzani, zda maji déti nebo
ne. Na zakladé odpoveédi jsem zjistila, ze vice jak polovina dotazanych respondentt, kteti
se vénuji cviceni a zdravému Zivotnimu stylu, ma déti. Z tohoto divodu jsem se rozhodla,
ze déti budou dalsim zakaznickym segmentem, kterému pfizptisobime hodnotovou
nabidku naSich sluzeb. Aby respondenti mohli své déti vzit s sebou do fitness studia a
nemuseli pro n¢€ slozité fesit hlidani. Jak jiz bylo zminéno, rodice si pro své déti mohou

zvolit z nékolika moznosti uvedenych v kapitole 5.1.
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Graf 3 Respondenti s détmi

Mate déti?

® Ano
41,1% ® Ne

58,9%

Zdroj: Formular Google
Respondentiim, ktefi odpoveédéli, Ze maji déti byly poloZeny dalsi otazky tykajici se jejich
déti. Jedna z navazujicich otazek byla zaméfena na vek déti, dalsi na sportovni krouzky,

pokud n¢jake déti respondentll navstévuji.

Pokud néjaky krouzek navstévuji, ptala jsem se, zda ve Skolce/Skole nebo mimo
Skolku/S8kolu a jaky c¢as krouzki jim vyhovuje nebo by jim vyhovoval. Vysledky
dotazovéni jsou zobrazeny na grafech 4, 5 a 6.

V piipadé€, Ze respondent ma vice déti, mohl u otdzek tykajicich se véku a krouzku
zaSkrtnout vice odpovédi.

Graf 4 Sportovni krouzky déti respondentii

Navstévuje Vase dité/déti krouzky i mimo Skolu/Skolku?

® Ano
@ Ne, ale mél/a bych o to zajem.
@ Ne

Zdroj: Formular Google

Graf 5 Vek déti respondentii

Kolik je Vasemu ditéti / détem? (moznost zaskrtnout vice poli¢ek)

Do 3 let
4-6 let
7-9 let

10-12 let

13 a vice

Zdroj: Formular Google
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Graf 6 Nejvyhodnéjsi cas pro konani krouzkii
Jaky ¢as krouzku by Vam vyhovoval?
6-8
1-12
12-13
14-15
15-16
16-17
17-18
18-19
19 a déle
0,0 2,5 5,0 75 10,0 12,5

Zdroj: Formular Google
Kanaly

Prostfednictvim komunika¢nich kanalti informujeme potencialni klienty o existenci
komunikac¢ni kanal povazuji webové stranky www.jedemvtomspolu.cz, kde se nachazeji
veskeré informace, které klienti potiebuji. Mtzou se zde rezervovat na jednotlivé lekce a
najdou zde aktudlni zmény ve fitness. Novinky a aktualni informace jsou umistény pro
klienti také na socialnich sitich Facebook a Instagram pod nazvem Jedem v tom spolu.
Ukézka instagramového uctu je znazornéna na obrazku 8. Socidlni sité jsou dilezitym
nastrojem pro Sifeni informaci a komunikaci s klienty. VVyhodou socialnich siti je provoz,
ktery je zcela zdarma, zpoplatnény jsou pouze reklamy.

Dalsim kanalem, ktery mizeme vzit také v Uvahu je zpravodaj mésta. Kde mizeme také
uvést informace o otevieni studia a nejnovéjsi informace o akcich, které studio nabizi pro
stavajici nebo nové klienty. Tento kanal je velice vyhodny, protoze je zpravodaj dotovan
meéstem a pro spoustu spole¢nosti je mozna inzerce a napsani kratkych informaci zcela

zdarma.
Mezi jeden z kanala patii také partnefi, ktefi v ramci spoluprace prostiednictvim svych
komunika¢nich kanaltt mohou informovat své zakazniky o otevieni studia. Spoluprace

muze byt také formou zvyhodnéni ceny nebo nabidnuti exkluzivnich sluzeb pro

zakazniky naSich partnert.
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Obrazek 8 Instagramovy profil

Vztahy se zakazniky

Zakladame si na osobni a piatelské urovni se zakazniky. V podniku dochdzi k n¢kolika
druhtim piistupt, kterymi jsou osobni asistence, zalozena na vzajemném pusobeni dvou
a vice lidi, individudlni asistence, zaloZzena na individudlnim pfistupu ke kazdému
jednotlivé klientovi a spolutvorba pomoci, které se snazime o to, aby se kazdy klient mohl
vyjadrit nejen k prabéhu lekci, ale i k vylepSenim, které by v prostorach celého studia

uvital.

Osobni asistence: Ke kazdému klientovi se snazime pfistupovat pratelsky a na urcité
urovni i individualn¢. Chceme, aby se klienti citili ve fitness dobfe a t&Sili se na dalsi
navstévu.

Lekce jsou konané vzdy v maximalnim poctu 10 osob, aby mél instruktor dostatecny
prostor pro kontrolu kazdého klienta a mohl lekci co nejvice prizptsobit zdravotnimu
stavu klientd. Pfi vétSimu poctu klienti by mohlo dochazet k velké chybovosti
v provadéni jednotlivych cvikd a instruktor by si nemusel stihnout jednotlivych chyb,

které Klienti u cvikt délaji v§imnout.
Individualita: Pokud je potieba, nabizime mozZnost individualni lekce pro klienty, ktefi
pottebuji individualni a specificky ptistup.

Pted prvni individualni lekei musi klient absolvovat uvodni konzultaci, ktera slouzi ke
zjisténi specifickych potieb a zdravotniho stavu klienta. Konzultace je uréena také tomu,
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abychom pfedesli pfipadnym zranénim, ktera by nevédomosti o zdravotnim stavu mohla

vzniknout.

Spolutvorba: Jsou pro nas dilezité zpétné vazby od klientl, proto maji moznost bud’ na
recepci nebo anonymné na webovych strankach hodnotit navstivenou lekci a
prostfednictvim hodnoceni navrhovat zmény a vylepseni, co by uvital ve studiu, nebo se
vyjadfit k chodu fitness. Klient miize napsat na webovych strankach nebo na recepci

sdelit také svou stiznost, pokud se mu néco nelibi.

Klienti, kteti dochazeji na zdravotni cvi¢eni nebo cviceni pro Zeny po porodu musi také
absolvovat kratkou uvodni konzultaci pted prvni lekci. Pro tyto lekce, které jsou

uskutecnovany prostiednictvim kurzu je nastaven maximalni pocet 8 osob na lekci.

5.3. Nabidka

Tato kategorie zahrnuje vSechny sluzby a produkty, které jsou nabizené zakazniktim.
Pomoci hodnotové nabidky uspokojujeme potieby zakaznikti. Snazime Se ji pfizpisobit
nasi cilové skupin¢ zakaznik.

Hlavni nabidkou podniku je poskytovani sluzeb ve formé lekei, doplikovou sluzbou je

prodej fitness produktd.
Hodnotové nabidky

Za hodnotovou nabidku lze povazovat to, co klient ziskavd béhem vyuzivani sluzby,
kterou mu nabidneme. Muze nas uptednostnit pfed konkurenénimi podniky a pomoci

ziskat nové Klienty.
Pro nase klienty vytvafime nabidku pomoci nésledujicich prvki:

Design: Jde o dilezity prvek, diky kterému se klient mtize rozhodnout, zda se do fitness
vrati. Snazime se nabidnout, co nejmoderné;jsi, a hlavné svétlé prostredi, kde je dostatecny
ptistup denniho osvétleni. Dostatek denniho svétla je pro lidsky organismus velice
dulezity. Diky pfirozenému svétlu se citime vice nabiti energii, a tudiz pfi cviceni
muzeme dosahovat lepsich vysledkd.

MM

PohodInost: Klienti si mohou nechat za maly poplatek ve skfifice potfebné véci na
cviceni, a proto si mohou jit zacvicit, kdykoliv i bez ptedchozi ptipravy véci doma. Pokud

si klienti zapomenou napiiklad ru¢nik, mizou si ho zaptjcCit na recepci.
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Dostupnost: Studio je umisténo ve stiedu mésta, kde se nachazi autobusova zastavka.
Mizou si piijit zacviéit pésky, ptijet na kole a dat si kolo do stojanu pted budovou, nebo
ptijet autobusem. V ptipad¢, Ze klienti pojedou autem, mizou vyuzit parkovisté, které se
nachazi ptimo pred fitness studiem a mohou ho bezplatné vyuzit. Neni tedy fesit problém

souvisejici s parkovanim.

Novost: Stale se snazime vylepSovat prostory fitness studia. Nakupujeme do studia nové

vybaveni, aby nedochazelo k zastaravani a v ptipad¢ potieby renovujeme prostory.

Odbornost: Instruktofi se stale vzdélavaji, abychom klientim mohli nabidnout $irokou
nabidku lekci a mohli jim nabizet novinky ze svéta fitness. V piipadé potfeby jim mizeme
poskytnout odbornou pomoc pii jejich zdravotnich problémech a radu pii provadéni

jednotlivych cvik.

5.4. Infrastruktura

Infrastruktura podniku popisuje blizsi informace o tvorb¢ a prezentaci hodnotové nabidky
zakaznikiim podniku. Jedna se o velice dilezitou ¢ast podnikatelského procesu. V této

Casti blize specifikuji klicové zdroje, kli¢ové aktivity a klicova partnerstvi a dodavatele.
Kli¢ové zdroje

Zdroje v podniku ndm umoznuji vytvafeni a prezentovani hodnotové nabidky. MiZeme
oslovovat vice potencionalnich klientl a udrZzovat vztahy s nimi i se stavajicimi klienty.
Diky dostate¢nému mnozstvi zdrojiim se podnik mtze rychleji rozvijet a nabidnout lepsi

hodnotu zdkaznikovi.

Fyzické zdroje podniku spocivaji hlavné ve vybaveni studia. Nalezneme zde kompletni
sadu ¢inek a dal$i druhy zavazi. Dale jsou v séle stroje na kardio cvigeni a spousta dalSich
sportovnich pomiticek, pouzivanych k protahovani, posilovani, zlepSovani rovnovahy a

na détské cviceni.

Mezi zdroje duSevniho vlastnictvi, které mame, patii partnerstvi a databaze zakazniki.

v

lekcich.
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Lidské zdroje jsou ve sluzbach obzvlaste dilezité. Studio by bez lidskych zdrojii nemohlo
fungovat. Ve fitness museji byt recepéni, co se postaraji o prichozi klienty a instruktofi,
co klienty provedou celou cvic¢ebni hodinou a budou davat pozor na spravné provadeéni
jednotlivych cvikl. Pro studio jsou diileziti i dal§i zaméstnanci napiiklad uklizeCky a

udrzbét, bez kterych by chod fitness byl slozity.

Poslednim neméné¢ diilezitym zdrojem je finan¢ni kapital, bez kterého by studio nemohlo
dlouhodobé fungovat. Finan¢ni kapitdl médme ulozen na bankovnich tctech a slouzi
k zaplaceni najmu a poplatkl souvisejicich s fungovanim prostor, vyplatim zamé&stnanci

a neustalému vylepSovani a obménovanim vybaveni a prostor studia.

Finanéni kapital je pouZit také pro marketingové ucely, aby se o studiu mohlo dozveédét,

co nejvice lidi, ktefi by se mohli pozdéji stat klienty.
Klicové ¢innosti

dlouhodobé fungovat. Pomoci klicovych ¢innosti prezentujeme hodnotovou nabidku

zakaznikiim podniku.

Hlavni ¢innosti je poskytovani sluzeb v oblasti fitness, a to zejména zaméfené na
zlepSovani fyzické kondice a stability, praci shlubokym stabilizaénim systémem a
posileni celého téla. Dalsi dilezitou ¢innosti je vytvareni individualnich cvi¢ebnich planu

podle potieb klientt.

Jako vedlejsi ¢innost nabizime poradenskou ¢innost v oblasti zdravé vyzivy (nabirani
svalové hmoty, redukce tukl), prondjem prostor jednotlivych salii a organizovani
tematickych akci nejen pro déti, ale 1 pro dospélé.

Diky potadani akci se podnik mliZze vice zviditelnit a mize dosdhnout vEtsi navstévnosti.
Jeden ze sali je vybaven projektorem a da se rychle pietransformovat na mistnost, ktera

muze slouzit naptiklad pro prednasku.

Klicova partnerstvi

Aby podnik mohl dobfe fungovat potiebuje spravné partnery a dodavatele, na které se

budou moci spolehnout. Jedno z prvnich partnerstvi mame uzaviené s matefskym
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centrem, ktera se nachazi ve stejné budové jako fitness studio. Je zde umisténa reklama
naseho fitness a centrum nabizi i veCerni program pro déti, kde neni zapotiebi rodici.
Rodi¢e tedy miizou volny ¢as vyuzit pro navstévu studia. Dalsi velice dalezitym
partnerem je mésto Borovany, které nas podporuje nejen velice nizkym najmem, ale i

reklamou rozmisténou po mésté a na webovych strankach patticich méstu.

Mezi dal$i partnery patii spolecnost MultiSport Benefit, ktera nabizi lidem sluzby

spojené s pohybem a zdravim za zvyhodnéné ceny.

Velmi dalezitymi partnery jsou také Skolitelska stiediska, ktera instruktorim poskytuji
stale nové informace a zkuSenosti, tim dochazi ke stalému zlepSovani nabidky a kvality

sluzeb pro klienty.

Mezi klicové dodavatele patii dodavatelé sportovnich potieb na cviceni a fitness potravin
a doplikd stravy. Jednotlivymi spole¢nostmi dodavajici sportovni vybaveni jsou

FITHAM s.r.o. a RADANSPORT s.r.o.

Hlavnim dodavatelem fitness obcerstveni a doplikt je Sport Fitness Product s.r.o.

Objednavky jsou uskute¢niovany dvakrat za mésic.

5.5. Finanéni zivotaschopnost

Finan¢ni zalezitosti v podniku jsou rozhodné dilezitou ¢asti business modelu. Jedné se o
veskeré penézni toky, které probihaji v podniku. Radime sem piijmy, které podnik ziskal
prodejem sluzeb a produkti a naklady, které musely byt vynalozeny nejen na chod

podniku.
Struktura naklada

Tato Cast predstavuje veskeré naklady souvisejici s fungovanim podniku. Naklady blize
specifikujeme az po vycisleni klicovych zdroja, partnerstvi a ¢innosti. Spolecnost je
motivovana spise na hodnotu pro klienty nez na naklady podniku. SnaZzime se nabidnou

klientim maximalni pfidanou hodnotu.

Naklady rozdélujeme na naklady souvisejici s pofizenim a naklady souvisejici
S provozem.
Potizovaci ndklady pfedstavuji nejvetsi financni zatéz pro spolecnost. V téchto nakladech

je zahrnuta rekonstrukce a vybaveni prostor.
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Rekonstrukce spociva v tpraveé rozmisténi mistnosti pomoci pficek, vymalovani prostor,

rekonstrukce socidlnich zafizeni, vystavbé recepce a umisténi zrcadel do salt.

V ramci pofizovacich nakladd je nutné pocitat s vybavenim prostor. Jedna se o vybaveni
recepce, détského koutku, salti a Saten. Naklady na rekonstrukci a vybaveni jsou uvedeny

v tabulce 1.

Tabulka 1 Porizovaci ndklady

PORIZOVACI VYDAJ

stavebni Upravy mistnosti 46 300,00 CZK
vymalovani 13 000,00 CzK
socialni zafizeni 117 000,00 CZK
recepce (vybaveni) 73 000,00 CZK
zrcadlo do sala 61 500,00 CZK
détsky koutek 27 000,00 CzK
Satny (rekonstrukce a vybaveni) 61 800,00 CZK
cvi¢ebni pomticky 90 340,00 CzZK
reproduktory 35 200,00 CzZK
webové stranky (design, realizace) 11 000,00 CzK

CELKOVE VYDAJE 536 140,00 CZK

Zdroj: Vlastni zpracovani

Castka potiebna pro rekonstrukci a zafizeni studia 536.140 K&, bude splacena z uvéru ve
vysi 300.000 K¢ od banky a z vlastniho kapitalu ve vysi 236.140 K¢&. Uvér bude splacen

po dobu 48 mésict. Mésicni splatka ivéru bude Cinit 7.248 K¢.

Naklady nutné na provoz studia, které se musi zaplatit kazdy mésic jsou uvedeny

v tabulce 2 a 3.

Tabulka 2 Néklady na mésicni provoz studia

PROVOZOVNA
pronajem 5000,00 CzZK
energie 8 400,00 CZK
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uklid mzda 2 250,00 CZK

PROVOZOVNA NAKLADY CELKEM 15 650,00 CZK

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tabulka 3 Provozni fixni naklady na mésic

FIXNI NAKLADY

kancelafské vybaveni (tonery, papir, drogerie, ...) 2 000,00 CzK
internet 500,00 CZK
telefon 480,00 CZK
cloud/hosting 85,00 CZK
doména 19,00 CzK
it et 1 oo o 5867200 C2K
arok z Gvéru 998,00 CZK
odpisy 8 936,00 CZK
reklama 1 500,00 CzK
mzda technik 1 600,00 CZK
Cistici prostredky 1 500,00 CZK

PROVOZNI NAKLADY CELKEM 76 490,00 CZK

Zdroj: Vlastni zpracovani

Dalsi naklady, které vzniknou s provozem jsou naklady variabilni. Do této ¢asti fadime
mzdy zaméstnanci na dohodu o provedeni prace. Variabilni naklady jsou znazornény

v tabulce 4.
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Tabulka 4 Provozni variabilni naklady

VARIABILNI NAKLADY ‘

mzdy instruktofi 28 500,00 CZK

VARIABILNI NAKLADY CELKEM 28 500,00 CZK

Zdroj: Vlastni zpracovani

Instruktofi maji za kazdou odcvicenou lekei 300 K¢&. Lekce se musi Gi€astnit minimalné 3
klienti. Z celkového poctu 120 lekci za mésic budou instruktofi zaméstnani na dohodu o

provedeni prace piedcvi¢ovat 95 lekci, zbytek lekci bude veden majitelem studia.

Odhadované celkové naklady by mély byt dohromady 120 640 K¢ mési¢né. Roéni
naklady by mély byt 1 447 680 K&.

Zdroje piijmu
Hlavnim zdrojem p#ijma pro fitness studio budou sélové lekce. Pro prvni rok jsou
planované v priméru 4 lekce denné, tedy pii poc¢tu 30 dni v mésici je to 120 lekei za

meésic. VeétSinu lekci mize navs§tévovat maximalné 10 klientd, lekce zameéfené na

zdravotni cvi¢eni mohou navstévovat klienti v maximalnim poctu 8 osob.

Na zakladé planované navstévnosti lekci byly stanoveny t¥i varianty pesimisticka,
realisticka a optimisticka. V pesimistické varianté navstévuje lekce pramérné 4 osoby, v
realistické prumémé 6 0sob a Vv optimistické primérn¢ 8 osob. V tabulce 5 jsou

znazornény vSechny tii varianty, které pocita s piijmem pouze ze salovych lekci.

V dotazniku byli respondenti dotazani na otazku tykajici se ceny lekci, kterou jsou
ochotni za salovou lekci zaplatit. Vysledek dotazovani je zobrazen na grafu 7. Na zakladé

dotazovani a konkurence byla stanovena cena za jednu lekci ve vysi 150 K¢.

Tabulka 5 Vysiedek hospodaient prvniho roku

Varianty podle planované navstévnosti
Pesimisticka Realisticka Optimisticka
Mési¢né Ro¢né Mési¢né Roc¢né Mésicné Ro¢né

Vynos 72000 864000 108000 1296000 144000 1728000
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Néklad 120640 1447680 120640 1447680 120640 1447 680
Vysledek | 10640 | 583680 | -12640 @ -151680 @ 23360 | 280320

hospodai‘eni
Zdroj: Vlastni zpracovani

Graf 7 Cena salové lekce

Kolik penéz jste ochotni zaplatit za 1 slovou lekci?

@ Do 80 K&
@ Do 100 K&
Do 150 K&
@ Do 200 K&
@ Do 250 K&
@ Nad 250 K&

Zdroj: Formular Google

Na zakladé sestaveni tfi variant bylo zji$téno, Ze v pfipad€ pesimistické varianty, kdy by
lekce ve studiu navstévovali v priméru 4 klienti, doSlo by ke ztraté, ktera by cinila
mésicné 48 640 K¢ a roéné 583 680 K& vtomto piipadé by podnik nemohl byt
dlouhodobé udrzitelny a bylo by potieba mit velké finan¢ni rezervy. V piipadé realistické
varianty, kdyby lekce navstévovalo v priméru 6 klientl, bylo by studio kazdy mésic ve
ztraté 8.146 K¢ a ro¢né by prodélalo 151 680 K¢. Pouze v optimistické varianté, kdyby
studio navstévovalo na kazdé lekci minimalné 8 klientd, tak by nedochézelo ke ztraté.
Podnik by byl v zisku 23 360 K¢ mési¢né a rocné 280 320 K¢. V tomto piipade by podnik
byl dlouhodobé¢ udrzitelny a prosperujici.

Dal§im zdrojem piijmt bude poplatek za hlidani déti a piipadny pronajem prostor.

Bod zvratu

Bod zvratu neboli bod, ve kterém zac¢ina dochazet k zisku se nachazi mezi 153 a 154 lekci
za mésic. Cena za jednotku bylo stanovena podle realistické varianty. Udaje nutné pro
vypocitani bodu zvratu jsou uvedeny v tabulce 6, informace o vypoctu variabilnich

nakladi jsou uvedeny pod tabulkou 6.
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Tabulka 6 Bod zvratu

Fixni néklady (za obdobi) 1 105 680 K¢
Variabilni ndklady (na jednotku) 300 K¢

Cena (na jednotku) 900 K¢

Bod zvratu 1843 lekci

Zdroj: Vlastni zpracovani

Variabilni naklady (28500 x 12) / (95lekci vedenych instruktory na dohodu x12) =300

1105 680

Bod zvratu = (P_ic) Bod zvratu = 900_300) 1843 lekci
kde: P = Cena
FC = Fixni naklady
VC = Variabilni naklady
Vykaz zisku a ztraty
Tabulka 7 Vykaz zisku a ztrat
Trzby z prodeje vyrobki a sluzeb 01 1296 000
Vykonové spotieba 02 233 808
Osobni néklady 03 1 094 664
Upravy hodnot v provozni oblasti 04 107 232
Provozni vysledek hospodareni 05 ~139704
Néakladové uroky a podobné néklady 06 11 976
Finan¢ni vysledek hospodareni 07 11976
Vysledek hospodareni 08 -151 680
Cisty obrat za ifetni obdobi 09 1296 000

Zdroj: Vlastni zpracovani

Planovana rozvaha

Rozvaha byla stanovena podle planovanych vynost a nakladi uvedenych v podkapitole

5.5. ave vykazu zisku a ztraty uvedeneho v tabulce 7. Planovana rozvaha za prvni rok

podnikani je znazornéna v tabulce 8.
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Tabulka 8 Planovana rozvaha k 31.12.2023

Aktiva Pasiva
Pofizeni dlouhodobého

42 | majetku 536140 | 331 |Zavazky vici zaméstnancim | 388200
211 | Pokladna 759860 411 | Zakladni kapital 984480
431 | Vysledek hospodareni -151680
461 | Uvér 75000
OBEZNY MAJETEK 759860 VLASTNI KAPITAL 832800

DLOUHODOBY ) ,
MAJETEK 536140 CIZi KAPITAL 463200
AKTIVA CELKEM 1296000 PASIVA CELKEM 1296000

Zdroj: Vlastni zpracovani
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5.6. Business model

Jednotlivé kategorie business modelu byly popsany podrobné jiz v predchozich
kapitolach 5.2 az 5.5. Grafické zpracovéani projektu Jedem v tom spolu je znazornéno na
obrazku 9.

Obrazek 9 Business model Jedem v tom spolu

H

| Cx I

Zdroj: zpracovano v businessmodelanalyst.com

aloipz roM)
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6 Zaver
Zamérem této bakalaiské prace byla tvorba business modelu vybraného zacinajiciho

podniku. BliZe se prace specifikuje na podnik v oblasti fitness s ndzvem Jedem v tom

spolu.

Dil¢im cilem prace bylo zjiSténi, zda je podnik realizovatelny a udrzitelny na trhu. Cilem
projektu, kterym se zabyva tato prace je vybudovani prostort pro fitness studio zaméiené

na salové lekce pro dospélé a pohybovou pripravu pro déti.

Aby mohl byt business model vytvofen, bylo potieba prostudovat potfebnou literaturu
s danou problematikou. V teoretické casti jsou popsany zakladni pojmy z oblasti
podnikani a také byly popsany a rozliSeny tii podnikatelské modely: podnikatelsky plan,

business model a Lean Canvas.

V praktické ¢asti je blize popsany podnik Jedem v tom spolu. Jsou zde dopodrobna
rozepsany jednotlivé kategorie business modelu, které navazuji na informace vychazejici

Z teoretické Casti prace.

Vyhodou pro tuto préci je znalost dané¢ho odvétvi a jiz konané lekce v Borovanech. Tudiz
potencialni klienti mohou byt jiz stavajici klienti navstévujici probihajici lekce. Dalsi
vyhodou je podpora sportovnich aktivit ve mésté formou nizkého najmu a moznosti

propagace.

Cilovou skupinou tohoto projektu jsou zeny ve véku 26-45 let a déti riznych v€kovych
kategorii. Kromé dvou moderné vybavenych sali je k dispozici pro déti i détsky koutek,

ktery mtzou rodice za nizky poplatek vyuzit.

Posledni cast business modelu je vénovana finan¢ni casti, jsou zde rozepsané piiblizné
piijmy, kterych by studio mohlo dosdhnout a vydaje, které by studio muselo za provoz
zaplatit. Byla sestavena rozvaha a vykaz zisku a ztraty. Na zakladé téchto dvou vykazi
bylo zjisténo, Ze podnik za téchto podminek mulze byt realizovatelny, ale nebyl by
dlouhodob¢ udrzitelny a v ptipadé, ze by lekce nemeély stile naplnénou kapacitu

dochazelo by ke ztrate.

Aby mohl podnik generovat zisk i pfes nenaplnéné kapacity, musely by byt upraveny
nekteré polozky v jednotlivych kategoriich. Naptiklad by musel byt drazsi vstup na lekce,
ale je mozné, Ze v piipadé zdrazeni by doslo jesté k vétsi ztraté, diky mensi navstévnosti.

Vyhodnégj$im feSenim by bylo zaméteni se na vydaje vzniklé provozem studia.
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V ptipadé, Ze by bylo mozné snizit v n€kterych oblastech vydaje, mohlo by byt studio

udrzitelné a projekt by se mohl zrealizovat.

Na konci préace je sestaven business model podniku Jedem v tom spolu na zakladé udaja

ziskanych v praktické ¢asti.
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7/ Summary

The main goal of this thesis is to create a business model in a fitness industry.
This model serves as a support for creation and operation of the potential fitness.

,Let’s go together” model is presented in the practical part, based on a newly acquired
information summarized in the theoretical part of this thesis.

As a part of this model, the analysis of the internal and external market environment has
been per-formed using analytical tool SWOT analysis. The analysis identifies strengths

and weaknesses, and what is threats and opportunities in the area.

The practical partalso contain a research and an outcome of a survey focused on potential

clients of the firm.

Based on the created business model, the firm doesn't appears to be feasible and

sustainable, therefore it is not worthwhile to implement the project.

Key words: Business model, starting a busines, planning
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	1  Úvod
	2  Literární přehled
	2.1. Podnikatel
	2.2. Podnikání
	2.2.1. Právní formy podnikání


	3  Podnikatelský záměr versus Business model
	3.1. Podnikatelský záměr
	3.1.1. Struktura podnikatelského záměru

	3.2. Business model Canvas
	3.2.1. Stavební prvky business modelu

	3.3.  Lean Canvas
	3.3.1. Struktura modelu

	3.4. Podnikatelský plán a business model
	3.5. Business model Canvas a Lean Canvas

	4  Cíl a metodika
	4.1. Cíl práce
	4.2. Metodika práce

	5  Vlastní zpracování
	5.1. Představení podniku
	5.2. Zákazníci
	5.3. Nabídka
	5.4. Infrastruktura
	5.5. Finanční životaschopnost
	5.6. Business model

	6  Závěr
	7  Summary
	8  Přehled použité literatury
	9   Seznam obrázků
	10  Seznam grafů
	11  Seznam tabulek

