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SOUHRN

1. Cil prace:
Cilem bakalafské prace je navrh a nésledné doporuéeni pro rozsifeni produktového portfolia pomoci inovace
osobni slozky na fitness apliakci.

2.  Vyzkumné metody:

V teoretické Casti se prace opira o knizni a internetové zdroje. Zaroven se v teoretické ¢asti objevuje monografie.
Metody, které jsou v praktické ¢asti pouzity, jsou BCG matice na analyzu produktového portfolia. Dale je v praci
pouzita metoda Lean Cavasu pro navrh inovace osobi slozky na fitness aplikce. Jako posledni je v praci pouZita
analyza bodu zvratu. Prace ptedstavuje tfi mozné scénate ceny produktu a ke kazdému scénafi je uveden bod
zvratu.

3. Vysledky vyzkumu/prace:

Po analyze produtkového portfolia pomoci BCG matice se osobni slozky objevuji na pozici otaznikd. Pomoci
financi je nasledné mozné osobni slozky zinovovat a rozsifit na fitness aplikaci. Po vytvofeni prvniho nédvrhu
Lean Canvasu prace uvadi, ze ¢lenky maji o inovaci zajem. Po vytvofeni Lean Canvasu a zjisténi zpétné vazby
prace pracuje na analyze bodu zvratu a cenotvorby. Zde prace vyhodnocuje, Ze u realistického scénaie je vhodné
zvolit navratnost do dvou let a u optimistického scénaie je vhodné navratnost vkladu rozdélit do jednoho roku.
U pesimistického je nejvhodnéjsi dle ceny produktu a jeho bodu zvratu rozdé€lit navratnost do 36 mésict.

4. Zavéry a doporuceni:

Zaverem bakalafské prace je ndvrh na inovaci a rozsiteni produktového portoflia. Prace je navrhem inovace o
rozsiteni produktového portfolia. Doporuceni pro fitness club Contours je inovace osobni slozky na fitness
aplikace. Diky rozsiteni se dat aplikace vice zpoplatit a tim i zvysit zisk fitness clubu. Doporuc¢enim pro fitness
club Contours je nadale inovovat své sluzby, jelikoz se odvétni fitness porat rozriista a pfichazi s novymi napady
a moznostmi. Jak je i praci uvedeno, vSe jde po covidové doby do online.

KLICOVA SLOVA

Produkt, produktové potfolio, inovace, Canvas modely, bod zvratu, cenenotvorba
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SUMMARY

1. Main objective:
The aim of the bachelor thesis is a proposal and subsequent recommendation for the expansion of the product
portfolio by upgrading the personal component to a fitness application.

2. Research methods:

The theoretical part of the thesis is based on book and internet sources. At the same time, a monograph appears
in the theoretical part. The methods used in the practical part are BCG matrices for product portfolio analysis.
Furthermore, the Lean Cavasu method is used in the thesis to design the innovation of the personal component
on fitness applications. Lastly, tipping point analysis is used in the thesis. The thesis presents three possible
product price scenarios and a tipping point is given for each scenario.

3. Result of research:

After analyzing the product portfolio using the BCG matrix, the personal components appear in the question
mark position. Using finance, the personal components can then be zined and expanded into a fitness application.
After creating the first draft of the Lean Canvas, the thesis states that the members are interested in the innovation.
After creating the Lean Canvas and getting feedback, the thesis works on tipping point analysis and pricing.
Here, the thesis evaluates that for the realistic scenario, it is appropriate to choose a return within two years and
for the optimistic scenario, it is appropriate to spread the return on investment over one year. For the pessimistic
scenario, it is most appropriate to split the return into 36 months according to the product price and its turning
point.

4. Conclusions and recommendation:

The conclusion of the bachelor thesis is a proposal for innovation and extension of the product portfolio. The
thesis is a proposal for innovation to expand the product portfolio. The recommendation for the Contours fitness
club is to innovate the personal component on fitness applications. The extension will make the apps more
monetizable and thus increase the profit of the fitness club. The recommendation for Contours fitness club is to
continue to innovate its services as the fitness industry continues to grow and come up with new ideas and
opportunities. As i work stated, everything is going online after the covid time.

KEYWORDS

Product, product portfolio, innovation, Canvas models, tipping point, pricing
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1 Uvod

U kazdého podniku je dilezité, aby byl inovativni. Kazdy spravny majitel firmy
by mél chtit po svych zaméstnancich, aby pfemyslely nad produkty a piedavali mu zpétné
vazby od zakaznikt a snazi se své produkty vylepSovat. Prace se zabyva praveé inovaci jednoho
produktu ve fitness clubu Contours. Tato prace vznikla na zaklad¢ zpétnych vazeb, které
autorka dostala od ¢lenek club na osobni slozku. V praci jde o inovaci osobni slozky na aplikaci.
Téma je zvoleno na zakladé zaméstnani autorky ve fitness clubu, které se rozhoduje,
zda zinovovat osobni slozku. Vzhledem k zaméstnani autorky ve fitness clubu, je rozsifeni
zadano autorce. Majitel tak ziska pripraveny projekt k naledné inovaci.

Problémem v osobni slozce je nyni mald navstevnost. Disledkem jsou omezené funkce, které
slozka nabizi. Nyni se v osobni sloZce nachazi pouze navstevnost slozky, tréninkové
plany a vysledky méfeni a vaZeni na Tanita vaze. V inovaci jde hlavn¢ o rozsiini okomunikaci
mezi trenérkou a Clensku a také mezi ¢lenkami. Dalsi inovaci je inspirace jidel, moznost
jidelnicku a pripadné i nakupni seznam. Dal§i zménou jsou cviky, které jsou nyni
Vv tréninkovych planech pouze nafoceny. V inovaci jde o pfetoCeni cviki, aby ¢lenky mély
ptrehled, jak se cviky spravné provadi. Je dilezité tyto problémy, které ¢lenky ocekavaji, fesit.
Hlavnim diivodem, pro¢ problémy ¢lenek fesit, je maximalizace jejich spokojenosti.

Vzhledem k tomu, Ze se po Covidu-19 zménil postoj Zen ke cviéeni, je vhodné tuto inovaci
provést. Zeny jiz necht&ji cvidit ve fitness clubech, ale radéji si zacvi¢i doma v obyvacim
pokoji. Ptes Covid-19 se lidé naucily si vSe platit pies internet a staly se pohodInéj$imi v oblasti
sluzeb. Je proto pro né jiz normalni, Ze za nimi pracovnici ve sluzbach dojizdi domu. Pro¢ tedy
nejit s dobou a nepfemyslet i o Zenach, které chtéji cvicit doma?

Cilem bakalatské prace je navrh a nasledné doporuceni pro rozsifeni produktového portfolia
pomoci inovace osobni slozky na fitness aplikaci. Mensimi cily, které prace rozebira, jsou
analyza produktového portfolia, analyza bodu zvratu a urceni ceny fitness palicke na mési¢ni
Clenstvi. V prvni &asti prace, teoreticko - metodologické, prace vyuziva literdrni reSeZzi.
V praktické Casti se poté prace opird o literarni reSerZi a zaroven vychazi ze zpétné vazby
od ¢lenek.

Prace je rozdélana na dvé ¢asti. Jedna se o ¢ast tereticko-metodologickou, kde prace predstauje
pojmy, které¢ s rozsifenim produktového portfolia souvisi. Jednd se o pojmy produkt,
produktové portfolio a inovace. Jako dalsi kapitolou teoreticko-metodologické casti jsou
Canvas modely. Zde prace piedstavuje dva hlavni modely — Business model Cavas a Lean
Canas. Nakonci kapitoly jsou vymezeny i rozdily mezi modely a popsany moznosti,
kde se jaky model pouziva. Posledni kapitolou, kterou se teoreticko-metodologicka
Cast zabyva, je bod zvratu a ocenovani produktu. Zde prace popisuje, jak se bod zvratu spocita.
Zaroven uvadi zpiisoby, jak je mozné produkt nacenit.

Dalsi ¢asti bakalatské prace je Cast analyticka. Jako prvni prace ptredstavuje firmu. Zde prace
predstavuje zakladni informace, jako je sidlo, pravni normu, pfedmeét podnikani, vedeni a lidé
ve firm¢, pobocky a o jaky fitness club se jedna. Dalsi podkapitolou se prace zabyva
historii a soucasnosti fitness clubu. Poté prace analyzuje produktové portfolio fitness clubu
Contours. Dalsi kapitolou analytické ¢asti je Lean Canvas, ktery je vytvofen pro inovaci osobni
slozky na fitness aplikaci. V posledni kapitole se prace zabyva analyzou bodu zvratu
a cenotvotbnou meési¢niho Clenstvi Basic a Premium. Na ziklad¢ analyzy, autorka predava

zhodnoceni a doporuceni pro fitness club Contours.



2 Teoreticko-metodologicka ¢ast prace

Teoreticko-metodologicka ¢ast se Vprvni casti vénouje teoretické reSerzi z kniznich
a internetovych zdroji. V druhé ¢asti se prace zabyva cily a metodikou prace. Jako prvni prace
seznami s vymezenim pojmu, které se tykaji produktového portfolia. Jedna se 0 pojmy produkt,
produktové portfolio a inovace. V produktu prace seznami s pojmem a uvadi jeho definici.
V pojmu produktové portfolio prace definuje pojem a uvadi metody analyzy portfolio,
kde prace uvadi i jejich vyhody a nevyhody. Tfetim pojmem je inovace. I zde prace definuje
pojem a rozlisuje zakladni typy inovaci.

Jako dals se teoreticka Cast prace zabyva Canvas modely. Prace uvadi dva modely — Business
model Canvas a Lean Canvas. | zde prace popisuje modely, uvadi jejich vyhody a nevyhody
a vymezuje, kde jsou modely vhodné pouzit. Na konci této kapitoly prace uvadi rozdily mezi
modely.

Tteti kapitolou je bod zvratu a cenotorba. Zde prace také vymezuje pojem bodu zvratu a zabyva
se i jeho vypoctem. S tim tizce souvisi i cenotvorba, ktera bude takd vymezena a prace uvede
i strategie, jak ceny produktu tvofit.

Ctvrtou a také posledni kapitolou teoretické ¢asti je cil a metodika prace. Zde prace popisuje
cil bakalaiské prace. Popisuje i metodiku, ktera je v praci pouZita.

2.1 Vymezeni pojmu

Jako prvni se prace zabyvd vymezenim pojmu. Jelikoz se prace zabyvd o rozsifeni
produktového portfolia, je vhodné, aby se nejprve vymezil pojem “produkt”. Na tento pojem
prace navazuje dal$im pojmem — produktové portfolio. Seznami ¢tenafe s tim, co je to vibec
produktové portfolio a jak je mozné ho zjisti a rozliSovat.

S produktovym portfoliem a jeho rozsifenim souvisi i inovace. I o téch se prace nize zminuje.
Prace také definuje pojem “inovace”, uvadi, jak se inovace déli a kdy je vhodné inovovat.

2.1.1 Produkt

Svecova, Veber (2021, s. 12) uvadi, e produkt je uréita sluzba &i vyrobek, ktery je pro podnik
velice dilezitym elementem. Autorka dale uvadi, ze kazdy podnikatel bere svij produkt jako
hlvni véc podniku, jelikoz se od néj odviji ekonomika podniku, rozvoj a investice firmy.

Podle Svecové a Vebra (2021, s. 12) je velice duleZité, aby podnikatel védét, jak sviij produkt
nacenit. Jak autorka dale uvadi, Ze je dulezité, aby produkt spliioval pozadavky zakaznika a ne
prodejce. Podle Jurecka (2018, s. 30) je vyrobek neboli produkt, pouze véc, ktera je urCena
k uspokojovani potfeb zikaznika. Pokud tedy podle autorti Svecové, Vebra (2021, s. 12)
produkt splituje pozadavky a naroky, které zdkaznik oCekava, je ochoten za néj zaplatit 1 cenu,
kterd by mu nemusela ptipadat, za jinych podminek, pfijatelna.

Podle Dolezala et al. (2023, s.29) se pojmy “projekt” a produkt” velmi prolynaji.
Dolezal et al. (2023, s. 26) uvadi, ze vymezit pojem “projekt” neni viibec jednoducha véc. Dale
autor uvadi, ze je pojem “projekt” casto pouzivan v n€kolika vyznamech. Podle
Dolezala et al. (2023, s. 26) lze pojem “projekt” pouzit pro praci architekta, ve stavebnoctvi,
ale i v ostatnich oborech. Podle autora je toto oznaceni ekvivaletni s pojmem “navrh”. Autofi
také dale uvari, Ze pojem “névrh” je urcitym vystupem projektu.

Dolezal et al. (2023, s. 26) fika, Ze nejobecnéji 1ze pojem “projekt” definovat jako urcita zména
vychozi stavu do stavu cilového. Autor fikd, ze je n&jaky pocatecni stav, nasleduje projekt



a koncovym stavem je cil. Dolezal et al. (2023, s. 28) dale tvrdi, Ze po cili je dulezité urcit
si i pfinos, ktery je divodem nebo hlavni myslenkou, pro¢ viibec projekt realizovat.

2.1.2 Produktové portfolio

Svecova, Veber (2021, s 97) uvadgji, ze produktova neboli vyrobkova fada je uréita skupina
produktti. Autofi uvadi, ze produkty jsou si blizké v oblasti funkce, maji podobné pouziti
pro koncevého zakaznika, maji stejné distribucni cesty nebo patii do stejné cenové kategorie.
Svecova, Veber (2021, s 97) tvrdi, Ze pokud se spoji produktové fady, vznikne produktova
nabidka podniku neboli sortiment — jinak feeno produktovy mix. Sortiment Ize také podle
autort definovat, jako slozeni jednotlivych produktii, které podnik nabizi k prodeji. Autofti také
uvadi, ze produktovy mix ma Ctyfi charakteristiky:

- sitka sortimentu — podle autort definovana jako pocet vyrobkovych fad;

- délka sortimentu — podle autot se jedna o pocet vyrobku v fadé;

- hloubka sortimentu — autofi uvadi, ze se jednd o pocet variant, které jsou v fadé
provedeny;

- konzistence sortimentu — podle autort 1ze konzistenci sortimentu vyjadfit jako tésnost
vazeb jednotlivych fad.

Machkova (2015, s. 129) uvadi, zZe pfi tvorbé vyrobkové strategie se ¢asto rozhodnouje o Sifce,
délce, hloubce a konzistence. Podle autorky je Sitka sortimentu definovdna pocetm
vyrobkovych tad. Autorka dale definuje délku vyrobkovych fad, jako pocet jednotlivych
polozek v fadé. Hloubkou vyrobkou fady je dle autorky pocet moznych variant v fad€. Podle
autorky je poté konzistence poétem a tésnosti vazeb mezi vyrobkovymi fadami. Dle autorky
firmy Casto vytvari zakladni sortiment. Autorka dale uvadi, Ze firmy sviij zdkladni sortiment
dle autorky patii ,line extension” a ,multibranding®. Dle autorky se v piekladu jedna
0 roz$ifovani uréité fady o nové vyrobky, které spadaji pod stejnou znac¢ku. Autorka definuje
druhé roz$ifovani, jako strategii viceznackové politiky. Autorka déle uvadi, ze vyhodou jsou
nizké naklady na vytvofeni nové ptichuté nebo barevného provedeni. Dle autorky se nevyhodou
miZe stat neorientoani zékaznika mezi produkty, jelikoZ jich bude pfisil.

Svecova, Veber (2021, s 97) uvadi, Ze na zakladé vyse uvedenych vlastnosti (§iika, délka,
hloubky, konzistence) produktovy manazer tidi produktové portfolio a rozhoduje o strategiich.
Podle Svecové, Vebera (2021, s 98) je dilezité zagit strategickym zamérem, neboli analyzou
a definici soucasného stavu produktového portfolia at’ uz se jedna o tvorbu nového portfoli
¢ijeho doplnéni. Diky tomu autofi tvrdi, Ze produktovy manazer definuje dlouhodoby
startegicky zamér. Pokud se podle autorti zaklad4d nové produktové portfolio nebo produkt,
je dilezité, aby strategie byla propojena se strategii podniku. Autofi uvadi, Zze mezi zakladni
analyzy portfolia patfi:

- SWOT analyza;

- BCG matice;

- Barskdale-Harris koncept portfolio analyzy;
- GE matice aktivity trhu.

NiZe budou zakladnam nastroje popsany blize. Jako prvni je ale dilezité si vymezit, jak by mélo
produktové portfolio vypadat. Fotr et al. (2017, s. 164) uvadi, ze v produktové portfolio se musi
dodrzet béhem podnikani. Dle autori musi byt produktové portfolio dobfe popsano
a definovano — musi byt uren objem produkce a pozice zivotniho cyklu. Dale dle autort musi



produktové portfolio obsahovat konkurenci. Jako dalsi autofi uvadi, ze je dulezitym aspektem
inovace produktii — inovace stavajicich produktd s branim ohledu na zakaznické preference.

SWOT analyza

Jakubikova (2013, s. 153) uvadi, ze SWOT analyza je analyzou slabych a silnych stranek,
hrozeb a ptilezitosti. Cilem analyzy je dle autorky identifikace téchto stranek, aby firmy véd¢la,
jak se s danou problematikou vyrovnat. Podle Sieglové (2020, s. 234) je cilem analyzy tvorba
strategii ¢i pland. Dle autorky muze SWOT analyza pomoci K nalezeni chyb a urcit
k nim vhodné teSeni. McGrath, Bates (2015, s. 186) uvadi, ze v silnych a slabych strankach
se nejcasteji objevuji interni faktory, naopak v prilezitostech a hrozbach se objevuji faktory
vnéjsi. Nize je zobrazen obrazek 1, ktery predstavuje jeden z moznych grafickych znazornéni
SWOT analyzy.

Obrazek 1 SWOT analyza
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Jako prvni je dle McGrath, Bates (2015, s. 186) dulezuté si urcit, co chce SWOT analyza zkumat
a je dulezité brat v potaz, ze ¢im vice piijde analyza do budoucna, tim budou vysledky
neptesnéjsi. Svecova, Veber (2021, s. 98) uvadi, ze SWOT analyza produktu & produktového
portfolia se vyuziva pro analyzu strategie. SWOT analyza dle autori pomaha vytvoftit analyzu
konkurence a diky tomu urcit pozici produktu na trhu. Poté dle autort 1ze identifikovat trzni
mezery a urcit jakym smérem by se produktové portfolio mélo vydat. Diky SWOT analyze 1ze
dle autort definovat cile jak kratkodobé tak i dlouhodobé. Dle McGrath, Bates (2015, s. 186)
je vhodné urcit skupinu Sesti az osmi lidi, ktefi sepiSou body na jednu stranu. Poté dle autori
se body rozfadi do segmentii — silna a slaba stranka, pfilezitori a horzby. Autofi dale uvadi,
Ze se tym musi podivat na hrozby, jestli se v nich neskyvaji ptilezitosti a naopak.

Svecova, Veber (2021, s. 98) uvadi, ze hlavni vyhodou SWOT analyzy je moZnost vyuzit
ji viestranné. Svecova, Veber (2021, s. 99) uvadi i nevyhody SWOT analyzy, kterémi
jsou subjektivita a struénost. Dle autorti je kvalitni obsah zavisly na mnozstvi kvalitnich
zpracovanych dat. McGrath, Bates (2015, s. 186) uvadi, Ze analyza ve vétSin€ pripada postrada
nekompromisnost — manazefi Casto vidi podnik az moc razoveé a vidi prili§ optimisticky
soucasnou 1 budouci situaci podniku.

BCG matice

Svecova, Veber (2021, s. 99) uvadgdji, ze k objeveni pfispéla pravé spole¢nost Boston
Consulting Group v sedmdesatych letech 20. stoleti. Autofi dale tikaji, Ze BCG matice je
metoda vyuzivajici se k optimalizaci produktového portfolia. Podle autorti je tato metoda
dvourozmérné rozdélena s cilem indetifikovat skupiny produktti ¢i sluzeb na ty, které by méla
firma nadale financovat, a které by méla firma z portfolia odstranit. Autofi také uvadi, ze se
jedné o jednoduchou a systematickou metodu na pohled celého portfolia spolecnosti.



McGrath, Bates (2015, s. 176) uvadi, ze s metodu BCG pfisla spole¢nost Boston Consulting
Group, ktera definuje i zkratku matice. Dle autort tato metoda kraluje vSem ostatnim metodam.
Autofi uvadi, Ze cilem matice je pomoci podnikateliim spravné investovat do svych produkta.
Dle autori matice d¢€li produkty podle velikosti podilti na trhu a tepma rastu danéh trhu. Nize
se nachazi obrazek 2, ktery predstavuje grafické znazornéni BCG matice.

Obrazek 2 BCG matice
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Svecova, Veber (2021, s. 99) popisuji, Ze na vodorovné ose se nachézi relativni podil vyrobku
¢i sluzby na trhu, svisla osa zobrazuje tempo rustu daného trhu. Autofti také uvadi, ze kombinaci
téchto dvou os vznikaji ¢tyfi zakladni kvadranty produktii — Hvézdy, otazniky, dojné kravy
a psy.

McGrath, Bates (2015, s. 176) uvadi, ze po vytvofeni matice, mize firma vybrat jednu
ze Ctyt kategorii, kterou chce produktové portfolio sméfovat. Jako prvni staretegii autofi
popisuji Strategii podilu. Dle autort se jednd o zménu kvadrantu, ve kterém se produkt nachazi
pomoci zvyseni trzniho podilu. Podle autort se jednd o zménu otaznikti na hvézdy nebo zménu
pst na dojné kravy. Strategie Udrzeni pozice je dalsi strategii, kterou autofi popisuji. Zde se dle
autorl firma rozhodne investovat finance do produktu pouze v takové mite, aby se produkt
udrZel na svém misté. Dle autort se tieti startegie Sklizné definuje jako stdhnuti investi¢nich
tok do produktu a maximalizovat tim tak své kratkodobé zisky. Posledni, Ctvrtou, strategii
je Strategie Gtlumu. Dle autorti se zde firma snazi o ukoncei produktu pomoci doprodeju
nebo stahnutim z trhu. Autofi uvadi, Ze nejcastéji se z trhu stahuji psi a otazniky. Dale uvadi,
ze ziskané finance firma pouZiva na investice do hvézd nebo dojnych krav.

Jako prvni prace zacne s popisem hvézd. McGrath, Bates (2015, s. 177) uvadi, ze se jedna
0 produkty, které maji vysoké tempo rlOstu svysokym podilem na trhu.
Svecova, Veber (2021, s. 99) uvadi, Zze ve fazi zralosti maji hvézdy velkou $anci dosdhnout
kvadrant, ktery se v matici objevuje, a proto je budoucnosti podniku.
Svecova, Veber (2021, s. 99) fikaji, Ze je dobré produkt v tomto kvadrantu rozvijet, inovovat
a snazit se udrzet ho na dané pozici. Dolezal et al. (2016, s. 336) uvadi, Ze od hvézd lze ocekavat
zisk. McGrath, Bates (2015, s. 177) uvadi, ze se do hvézd musi stale investovat, aby si produk
udrzel tepo riistu a maximalizovat navratnost.

Na levé strané od hvézd se nachazi otazniky. Svecova, Veber (2021, s. 99) uvadi, e se jedna
0 produkty, které dle kvadrantu maji nizky relativni trZzni podil na rychle rostoucim trhu.
McGrath, Bates (2015, s. 177) uvadi, Ze otazniky v sobé mohou skryvat potencional,
ale i ur¢itou hrozbu. Dle autori je totiz velice naro¢né uréit, jaky otaznik je lepsi podpofit, a
ktery je lep$i nechat byt. Svecova, Veber (2021, s. 99) uvadi, Ze se miize jednat o nové produkty
na stalém trhu nebo naopak o staly produkt na novém trhu. Dle autorti se musi u téchto produktti
investovat hlavné do reklamy, aby se produkt zacal prodavat. Dolezal et al. (2016, s. 336) uvadi,



ze otazniky maji ur€ity potenciondl, ktery kdyz se podpofi investici, mizou se zménit
na hvézdy.

Dalsim segmentem jsou dojné kravy. Dle McGrath, Bates (2015, s. 177) se jedné o produkty
svysokymi  trzbami, ale malym  ocekdvanim  budouciho  rustu. Autofi
Svecova, Veber (2021, s 99) uvadi, 7e dojné kravy maji omezenou Zivotnost, protoZe
se nachazi na trhu, kde maji bud minimélni, nebo nulovou pravdépodobnost na nartst
poptavky. Svecova, Veber (2021, s. 100) uvadi, Ze hlavnim cilem u dojnych krav je vyuziti
financi z nich pro jiné segmenty. Dolezal et al. (2016, s. 336) uvadi, ze dojné kravy funguji jako
stabilizaéni  produkty, které financuji hvézdy nebo jiné aktivity firmy.
McGrath, Bates (2015, s. 177) uvadi, ze je vhodné z dojnych krav vydojit, co nejvice. Zaroven
autofi uvadi, ze je nutné o dojné kravy pecovat a nebrat zakazniky, ktefi produkty kupuji, jako
samoziejmost.

Poslednim segmentem, ktery bude Vv praci predstaven, jsou psy. Svecova, Veber (2021, s. 100)
uvadi, Ze se jedna o produkty, které maji nizké tempo ristu a zaroven nizky trzni podil.
Dle autort psi nejsou pro spolecnost perspektivni. McGrath, Bates (2015, s. 177) uvadi, Ze psi
nejsou  dostatené piijmové a malo kdy je vhodné do nich investovat.
Svecova, Veber (2021, s. 100) dale uvadi, Ze je do budoucna dilleZité rozhodnout, zda produkt
zrusit ¢i investovat do jeho inovace. Dolezal et al. (2016, s. 336) uvadi, Ze jsou psi neatraktivni
a je vhodné se jich proto zbavit. McGrath, Bates (2015, s. 177) uvadi, ze pokud se na pozici pst
nachdazi jedin produkt, na ktery je matice vytvofena, je vhodné invesovat do strategie Riistu
podilu.

Slavik (2014, s. 40) popisuje vyhody a nevyhody matice, ktera je pomuckou k pohledu na
organizacni strategii firmy. Podle autora je dulezité strategii rozliSit na ¢innosti podle ristu trhu,
na kterém se podnik pohybuje a dale na podilu vSech téchto trzich.

Nevyhodou této matice je dle Slavika (2014, s. 40) jeji obecnost — mize mast ¢i komplikovat
zatazeni Cinnsti do pfislusnych kategorii, neboli kvadranti. Dalsi nevyhodou podle auta
je kategoric¢nost — ¢lovek, ktery bude matici psat, muze odsoudit dojné kravy ¢i psi a produkt
¢i sluzbu tak ,,vydojit” €i sluzbu vyskrtnout z portfolia. V praxi tak dle autora mize dojit
k demotivaci dosaZzeni uzitku z obou kategorii nebo ptipadné inovaci produktu ¢i sluzby
a tim vylepSeni jejich pozice. Naopak vyhodou matice, dle autora, je ndzornost. Autor uvadi,
ze diky ni je autor v€as upoznén na situaci a miize nasmérovat celou strategii spravnym smérem.

Barksdale-Harris koncept portfolio analyzy

Svecova, Veber (2021, s. 100) uvadi, ze Barksdale-Harris koncept portfolio analyzy dale
rozsifuje BCG matici. V grafickém znazorni je zkombinovana BCG matice s zivotnim cyklem
produktu. Dle autorti je zisk zavisly na podilu produktu na trhu. Autofi dale uvadi, Ze produktu
ma pouze omezenou Zivotnost.

Na horizontalni ose je znazornén Casovy horizont, ktery je rozdélen podle Zivotnosti
produktu — uvedeni na trh, rist, zralost a upadek. Na vertikdlni ose se nachazi vynosy.
V kazdém sloupecku horizontalni osy se nachazi jeden z kvadranti BCG matice — otazniky,
hvézdy, dojné kravy a psi.

GE matice aktivity trhu

Jakubikova (2013, s. 139) uvadi, ze GE matice se ¢asto nazyva jako matice atraktivity trhu.
Podle autorky byla matice vyvinuta firmou General Elektric Business Screen a méla slouzit

k odstranéni nedostatki BCG matice. Autorka také uvadi, ze matice sleduje dva dulezité
faktory — trzni atraktivitu a konkurenéni piednost. Autorka tvrdi, ze tyto faktory stanovujici



strategicky uspéch firmy, jsou vyjadieny nékolika na sebe piisobicich faktorti. Nize je obrazek
3, ktery predstavuje GE matici.

Obrazek 3 GE matice
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Graficky je matice dle Jakubikové (2013, s. 139) rozdé€lena na horizontalni a vertikdlni osu.
Dle autorky je na horizontalni ose vyznac¢ena konkurenéni schopnost, na vertikalni ose poté
atraktivitu oboru.

Svecova, Veber (2021, s. 100) uvadi, ze GE matice, ktera je velmi podobna BCG matici, byla
vyvinuta v roce 1970 v General Electric ve spolupraci se spole¢nosti McKinsey Company.
Stejné jako Jakubickova (2013, s. 139), i Svecova, Veber Svecova, Veber (2021, s. 100) uvadi,
ze matice je definovana dvéma faktory — pfitazlivost trhu a konkuren¢ni silu produktu na trhu.
Dle autort je hlavni mySlenkou matice, Ze produkt, aby byl tispé$ny, musi byt na atraktivnim
trhu a musi mit konkurenéni vyhodu.

Svecova, Veber (2021, s. 100) uvadi, Ze jako atraktivitu trhu lze uvést velikost trhu, bariéru
pro vstup na trhu, ziskovost apod. Podle autort se faktory voli na zaklad¢ konkrétni situace.
Autofi zvazuji konkurencni silu jako originalitu produktu V porovnanim s konkurenci.
Za parametry dle autora 1ze uvést kvalitu produktu, image produktu, propracovani komunikace
apod. Po vybrani vhodnych kritérii, 1ze podle Svecové a Vebera sestrojit GE matici o deviti
polich.

Jakubikova (2013, s. 141) uvadi 1 vyhody a nevyhody GE matice. Mezi vyhody autorky fadi
Sir$i a realistiCtéjSi pohled na problematiku. Jako nevyhodu autorka uvadi subjektivni vybér
a urceni kritérii jednotlivych faktort.

2.1.3 Inovace

Veber et al. (2016, s. 79) uvadi, ze inovace jsou komplexnim procesem, ktery zac¢ina napadem
a konci realizaci. Podel autort je dilezitd neplést si inovaci s invenci — invence pouze pfichazi
s napady, v inovaci jde i o vyvoj a relaizaci. Dle autorti nevede novy napad vzdy k inovaci
ato z divodu nerealizace — z technickych, ekonomickych, socidlnich nebo jinych davodi.
Autofti dale uvadi, ze vychozim bodem inovace je kreativity, nové myslenky a napady.

Veber et al. (2016, s. 80) uvadi, ze inovace jsou konkurenéni schopnosti firmy. Dle autort diky
inovaci muze firma roz§ifovat a upravovat produktové portfolio a diky tomu byt nebo se stat
konkurenty na trhu. Zaroven dle autortt maze dojit ke zvySeni efektivity prace, zvySenim kvality
prace a diky tomu poté firma miiZe sniZit své naklady a byt ziskovéjsi. Autofi uvadi, ze nezalezi,
kde se inovace objevi, ale jak sni firma dokaze pracovat. Dale autofi uvadi, Zze je nutné
se zajimat, zda o inovaci maji viibec koncovi zakaznici zajem a zda bude ochoten i za inovaci
zaplatit.



Novak (2016 s. 21) uvadi, ze firma by méla umét inovavot produkty nebo poskytovat inovované
sluzby. Autor dale uvadi, ze je pro firm dulzité, aby firma byla schopna provadét vSechny typy
inovaci, jak uz jednotlivé, tak i ¢astokrat soubézné najednou.

Novak (2016, s. 21) definuje dva typy inovaci — produktovou a procesni. Veber et al.
(2016, s 80) uvadi, ze typl inovaci je vice, ale produktova a procesni inovace jsou stézenim
s ohledem na pftinosy. Collins et al. (202, s. 235) d¢li inovace dle jeji miry na velké, stiedni a
malé inovace. Dle autorti velké inovace zasadné zlepsSuji vyjkon nebo funkce. Autoii dale uvadi,
ze velké inovace se také Casto nazyvaji jako prukopnické, revoluéni nebo prilomové. Jako
sttedni inovace autofi definuji inovace, které ptinaSeji viditelné zlepSeni procest, ¢i funkci.
Jako posledni inovaci, je dle autor inovace maléd — pfindsi urciti zlepSeni, které neni naprvni
pohled vidét.

Novak (2016, s. 21) ptedstavuje jako prvni produktovnou inovaci, kde jak uz nadzev napovida,
spociva v unikatni hodnoté pro zadkaznika. Dle auora jde o inovace produktii ¢i sluzeb, které
davaji produktu unikatni hodnotu nebo néco, co nikdo jiny nedokdze. Autor dale uvadi,
Ze ve vetsSing piipadu se jedna o nové varianty produktu nebo zménu nejakého parametru
produktu — mensi, vérsi, rychlejsi, barevnéjsi, apod. Podle autora se v produktové inovaci jedna
i o prilomové inovaci. Ty, podle autora, pfinasi vysoké vynosy, ale i rizika.

Veber et al. (2016, s. 81) predstavuje produktovou inovaci jako zavedeni novych nebo
zlepSenych produktti na trh. Dle autorti jde o vyznamné zlepSeni technickych parametra,
komponentl k produktu nebo naptiklad lepsi uzivatelské sluzby. Dle autorti je inovace vyrobki
zaloZena na technicky novém vyrobku nebo na technicky zlepseném vyrobku.

Veber et al. (2016, s. 81) piedstavuje technicky novy vyrobek, jako produkt, ktery se diky
inovaci kompletné zméni. Dle autort jeho technické specifikace nebo uziti produktu
se vyznamng li§i od minulého produktu. Autofi ddle uvadi, ze diky novym zkuSenostem muize
firma pfijit s upln€ novou inovaci nebo s kombinaci nové a jiz existujici techniky.

Veber et al. (2016, s. 81) fikaji, Ze dal$im typem produktové inovace je technické zkepSeni
produktu. Dle autort se jedna o produkt, ktery jiz existuje a byl pouze zdokonalen. Autoti dale
uvadi, ze se miZe jednoat o zlepSeni ucinnosti, ale i tfeba sniZeni nédkladt. Dle autori se mize
jednat o technické zlepSeni komponentt, lep$i material, apod.

Novak (2016, s. 21) uvadi, jako dalsi typ inovaci procesni. Veber et al. (2016, s. 80) uvadi,
Ze se Casto oznacuji jako technické inovace. Novak (2016, s. 21) fikd, ze k vytvofeni nejlepSiho
produktu — nejkvalitnéji, nejlevnéji, nejrychleji — potiebuje firma zlepSovat pracovni postupy
a metody. Dle autora je tedy firma je nucena optimalizovat a inovvat své procesy a tim ptidavat
hodnotu svym vyrobkiim a sluzbam. Dle autora se mize jednat o pferovnani stoldl, ale i lepsi
komunikaci ve firmé.

Veber et al. (2016, s. 81) udava, Ze v procesni inovaci se jedna o zavedeni novych technickych
metod a to véetné¢ dodani vyrobku. Dle autorli se metody nemusi meénit celé, ale staci
jen kombinovat staré¢ zavedené metody s novymi inova¢nimi. Autofi uvadi, ze diky inovaci
procesu Ize hodnotn¢ zvysit hospodaieni firmy a vyroby.

Tausl Prochazkova, Jelinkova (2018, s. 220) uvadéji, ze k produktové a procesni inovaci
Ize priptadit jesté dvy typy inovaci — marketingova inovace a organizacni inovace. Dle autorek
marketingova inovace zahrnuje inovaci v baleni produktu, umisténi produktu na trhu, jeho
propaganace, ale 1 cena. Déle autorky uvadi, Ze organiza¢ni inovace je ur€itd novd metoda
V podnikové praxi nebo ve vztazich mezi externimi subjekty.



2.2 Canvas modely

V dalsi kapitole se bude prace zabyvat Canvas modely. Jako prvni prace predstavi Business
model Canvas, jako druhé prace predstavi Lean Canvas. Prace popise rozdily mezi canvas
modely a definuje pouziti v praxi.

2.2.1 Business model Canvas

Pereira (2021) uvadi, ze s Business modelem Canva pfiSel v roce 2004 Alexander Osterwalder
a tim zjednodusil tvorbu obchodniho modelu. Mir (2020, s. 9) uvadi, ze autorem Business
modelu Canvas je Alexander Osterwalder, ale Mir (2020, s. 9) tvrdi, Ze platno bylo vyvinuté
v roce 2005. Osterwalder et al. (2016, s. 16) uvadi, Ze Business model Canvas je nastrojem,
ktery pomaha firmém vytvofit nebo dodat hodnotovou nabidku. Dle Pereira (2021) je business
model Canvas Sablonou, se kterou je mozné si piedstavit rizné aspekty podniku. Na platné
je dle autora devét zakladnich kamenti:

- zakaznické segmenty;
- hodnotové nabidky;

- kanaly;

- vztahy se zédkazniky;
- zdroje ptijmu;

- kli¢ové zdroje;

- kli¢ové ¢innosti;

- kli¢ova partnerstvi,

- struktura nékladi.

Osterwalder et al. (2016, s. 16) uvadi jeSt¢ desaty bod, ktery se na platné
ale nezobrazuje — profit. Ten podle autora zjistime odecéteni vSech nakladd od celkového zisku
podniku. NiZe se prace bude zabyvat jednotlivymi zdkladnimi kameny ve stejné posloupnosti,
jak by se platno mélo vypliovat.

McCarthy (2020, s. 17) uvadi, ze v prvnim stavebnim kamem, Kterym je klicové partnerstvi,
je dulezité uvést vSechny partnery, ktefi budou nezbytni pro vytvofeni modelu, provozu
podniku, strategické partnery, apod. Dle autora by se zde mélo také uvést, pro¢ by méli
spolupracovat zrovna s timto tymem.

McCarthy (2020, s. 17) jako druhym segmentem uvadi kli¢ové ¢innosti. Zde by se dle autora
mélo odpovidat na otazky ohledné ¢innosti — na jaké ¢innosti podnik spoléha; jedna se o ¢innost,
kterd odrazi hodnotou nabidku, vizi a cil; jde o Cinnosti, které budou ptfinosem pro podnik;
apod.

McCarthy (2020, s. 17) jako dal§im segmentem uvadi hodnotovou nabidku. I zde uvadi zakladni
otazky, na které by se mélo odpovidat pii vypliiovani platna — pro€ je toto podnikéani dilezité;
pro¢ by mélo byt na trhu? Dle autora se jedna o hlavni hodnotu, kterou bude produkt ¢i sluzby
poskytovat zadkaznikiim.

McCarthy (2020, s. 17) uvadi jako dalSim segmentem vztah se zdkaznikem, kde by se mélo
odpovidat na otdzky, jakym zplisobem budou zdkaznici kontaktovani; jak budou komunikovat
S obchodnikem; bude podnikani pouze on-line nebo bude mit i fyzické obchodniky, popiipadé
kombinace obojiho; apod.

McCarthy (2020, s. 17) tik4, Ze jako dalsi by mél byt vyplnéni segment zédkaznika. [ zde by mély
byt odpoveédnosti na otazky, jako naptiklad jaka je cilova skupina; je lepsi se zaméfit na muze,



zeny, déti; apod. Autor dale uvadi, Ze pokud se jedna o $ir$i skupinu lidi, je dobré si urcit, jaky

vvvvvv

Dle McCarthy (2020, s. 18) jsou dalsim kamenem k vyplnéni klicové zdroje. Ty by podle autora
m¢éli predstavovat zdroje, které jsou potieba k vytvoiena hodnoty pro zédkaznika. Autor uvadi,
ze se mize jednat naptiklad o ¢leny tymu nebo vybaveni.

McCarthy (2020, s. 18) dale uvadi, Ze je vhodné vyplnit distribu¢ni kanaly. Zde by se dle autora
mélo odpovidat na otazky cesty k zakaznikovi; jestli se jednd o fyzicky produkt nebo o produkt
pouze v on-line prostiedi; jestli je nutné mit i zakaznicky servis a pokud ano, jak zde bude
probihat komunikace; jaké kanaly jsou nejefektivngjsipro dany produkt, kolik stoji
a jak konfiguruji s danou komunikaéni strategii?

McCarthy (2020, s. 18) fika, ze dalsim segmentem je struktura nakladi. Zde by se dle autora
meélo odpovidat na otazky ndkladu na provoz vcetné¢ dennich provoznich nékladl, mezd,
pravidelnych plateb a nakladii na udrzbu a servis. Také by se zde mélo dle autora objevit
informace o nejnakladnéjsich ¢innosti a na zaklad¢ toho se poté rozhodnout, zda je lepsi zamé&fit
se na snizovani nakladl nebo zvyseni ceny produktu.

McCarthy (2020, s. 18) uvadi jako posledni k vyplnéni zdroje pifijml. Dle autora se jedna
0 nejdilezitéjsi aspekt podnikani, a proto by se zde mélo odpovidat na otazky, jak budou penize
vydé€lavany; jaké hodnoty budou poskytovany zakaznikovi, aby byl ochoten za produkt zaplatit;
jak budou zékaznici platit. Dle autora lze mit vice zdroja pfijmd, ale je nutné je vSechny uvést.

Pereira (2021) uvadi, Ze Business model Canvas je jednostrankovy hnaci motor, ktery
ma dle n¢j tii zakladni aspekty, pro¢ si platno vybrat:

- soustifedénost;
- kompaktnost;
- flexibilita.

Pereira (2021) uvadi, Ze pro majitele firmy je velice pfijemnéj$i koukat na jeden list papiru, nez
se rozptylovat snékolika strankovym dokumentem. Dle autora je platno piehledné&jsi
I pro investory. Autor také dale uvadi, ze je moznost vytvotit n€kolik variant Business modelt
Canvas a poté je spolecné porovnat a najit nejvhodnéjsi variantu nebo vytvofit kompromis.
Poté, co je platno hotové, by si dle Pereira (2021) mélo platno analyzovat. Dle autora
by si mél tym nebo autor platna ptat a odpovidat na otazky jako napiiklad “Jsou bloky sladéné
a fe$i mou problematiku?” apod.

Pereira (2021) uvadi, Ze podniky voli Business model Canvas diky ¢tyfem vyhodam. Jako prvni
autor uvadi lepsi prehlednost — tym ma vSechny informace na jednom papiru pied o€ima,
a proto je analyza a rozhodovani mnohem jednodussi. Jako druhou vyhodu autor uvadi jednousi
predélani — nékteré stavebni kameny Business modelu Canvas se mohou béhem prace zménit
a je jednodussi piepsat tyto bloky, néZ né€kolika strankovou praci. Autor uvadi jako tfeti vyhodu
zaméieni na hodnotu — podle autora je nejcastéji hodnotnym jadrem prave produkt, proto jsou
vSechny bloky pfizplisobeny na konecny uzitek. Posledni vyhodou dle autora je jednotna
zprava, kterou platno tymu predava — jde o jasné sdéleni tymu, které zamezuje vzniku rizika
neuspechu z diivodu nedorozumeéni.

Déle se prace bude zabyvat nevyhodami Business modelu Canvas. I zde se bude jednat o Ctyfi
nevyhody. Dle Pereira (2021) je platno velmi oblibenym a uzndvanym pfistupem, ale stile
v ném dle manaZerti chybi pohled na konkurenci. Jako dalsi autor uvadi, Ze chybi analyza trhu.
Tteti nevyhodou je dle autora v Business modelu Canvas poslani znacky. Jako posledni autor
zminuje klicové priority. Na druhou stranu autor uvadi, ze platno Business modelu Canvas neni
na trh a vn&jsi aspekty konkurence tvofeno, protoZe netvoii vnitini strukturu spole¢nosti.
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2.2.2 Lean Canvas

Podle Mauyrya (2022, s. 3), ktery je zakladatelem, Lean Canvas nahrazuje podnikatelsky plan,
ktery byva casto velmi zdlouhavy a nudny. Podle autorova vyzkumu si podnikatelsky plan
ptectou pouze 2% investori a dali by vice pfednost pravé jednostrankovému platnu, Lean
Canvasu. Maurya (2022, s. 4) uvadi, ze Lean Canvas je adaptaci Business modelu Canva
od autora Alexandera Osterwaldera. Dle autora Lean Canvas nahradil zdlouhavy podnikatelsky
plan a poprvé byl pouzit pti Continuous Innovation Framework.

Pereira (2022) uvadi, ze toto platno fesi hned dva problémy — Setii autorovi Lean Canvasu ¢as
a energii a fesi problematiku méniciho se trhu. Pereira (2022) uvadi, ze platno Lean Canvas je
rozdélen také do deviti poli, stejn¢€ jako Business model Canvas. Podle autora je téchto devét
poli efektivni v pfeddni vSech informaci k potiebné vizualizaci. Dlraz je dle autora kladen
na zmirnéni plytvani, jak ¢asem, tak i zdroji, procesy nebo energii. Mayurya (2022, s. 10) uvadi,
ze stavebni kameny by mély byt vypliovani v tomto potadi:

- zakaznici a prvni vlaStovky;

- problém a existujici alternativy;

- unikétni nabidka hodnot a srozumitelny opis;
- TeSeni;

- cesty k zakazniktum;

- cenovy model,

- struktura nakladu;

- indikatory;

- neférova vyhoda.

Pereira (2022) uvadi, ze téchto devét blokt se da vyplnit do dvaceti minut. Dle autora je diky
tomu Lean Canvas velice usporny. Autor dale uvadi, Ze je platno efektivnim vizualnim jazykem
a je proto vhodny pro ptipadné testovani nového produktu ¢i sluzby.

Maurya (2022, s. 10) uvadi, ze jako prvni je vhodné vyplnit stavebni kdmen zakaznikl a prvnich
vlastovek. Podle autora je dulezité si uvédomit rozdil mezi zdkaznikem a uZzivatelem. Autor
uvadi i ptiklad na blogovaci platformé — autor blogu je zakaznik, ¢tenaf bloku je uZivatelem.
Maurya (2022, s. 11) jako skvélou pomucku uvadi, Ze zakaznikem je ten, kdo za pouZzivani
produktu plati, zatimco uZivatel nikoli. Autor také uvadi, Ze je vhodné si uvédomit, Ze kazdy
zakaznicky segment ma jiné distribucni cesty nebo problémy. Pravé z tohoto divodu autor
doporucuje udrzovat zdkazniky na jednou platnég, ale rozliSovat je barvami nebo hastagy. Autor
dale uvadi, Ze je nutné urcit si prvni vlastovky. Zde autor zminuje, ze je dulezité nesplést
si prvniho zakaznika za stalého zakaznika.

Maurya (2022, s. 11) uvadi, ze jako dalsi se vyplni problémy a existujicich alternativy.
Dle Maurya (2022, s. 11) jsou praveé problémy zdrojem k inovacim. Autor dale uvadi, Ze neni
vhodné do pole zapsat nékolik problémil. Idedlnim poctem je dle autora jeden az tfi problémy
I alternativy, jak zakaznik fesi své problémy nyni. Podle autora nemusi jit jen o existujici feSeni
konkurence.

Maurya (2022, s. 13) tika, Ze jako tfeti stavebni kamen, ktery se nachdzi uprostied Lean
na platné. Zaroven také tvrdi, Ze je nutné toto pole spravné definovat, coz byva velice obtizné.
Podle autora je vhodné odpovedét si na otazku v ¢em je produkt odlisSny od konkurence a pro¢
stoji o pozornost. Autor tika, ze diive nez penézi, zaplati zdkaznik svou pozornosti, proto
jenutné svou podstatu popsat v nékolika slovech, popfipadé vjedné vété. Jedna
se 0 srozumitelny opis, ktery dle autora nemusi byt hned ze zacatku skvéli — stejné jako cely
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Lean Canvas je mozné v platné délat upravy. Maurya (2022, s. 14) uvadi, Ze je dalezité propojit
a srozumitelny opis musi byt jasn¢ popsany, musi byt jasné, komu je produkt uréen a k cemu
je produkt urcen.

Maurya (2022, s. 16) uvadi, ze jako dalsi je k vyplnéni problém, ktery se miize po komunikaci
se zakazniky meénit. Podle autora je tedy dobré feSeni nacrtnout co nejjednodussi. Autor také
dale uvadi, ze je nutné udat feSeni ke kazdému problému.

Maurya (2022, s. 17) pise, ze cesty k zakaznikim jsou dalSim stavebnim kamenem, ktery
se vypliuji. Podle autora je Spatné urceni cesty nejcastejsi pricinou neuspéchu pti zavedeni
produktu na trh. Podle autora je né¢kolik moznosti, jak se k zakaznikovi maze produkt dostat,
ale ne vSechny jsou vhodné a pouzitelné. Autor uvadi, ze je dobré vybudovat si cestu
k dostate¢ném poctu zakaznikiim, které je dobré budovat a testovat véas.

Maurya (2022, s. 18) uvadi, ze spodni dva kameny, cenovy model a struktura naklada, slouzi
k modelovani Zivotaschopnosti produktu. Podle autora je v cenovém modelu dulezité
si uvédomit, Ze cena je soucasti produktu — pokud budou dva produkty za jinou cenu,
je pravdépodobné, Ze produkt za vétsi cenu bude u zakaznika vyvolavat lepsi kvalitu.
Maurya (2022, s. 19) dale uvadi, ze je v cenovému modelu dilezité, ze cena urcuje koncové
zékazniky — to, co si prodejce ucCtuje, signalizuje umisténi, které zdkazniky chce prodejce
prilakat. Podle autora je dilezité si v cenovém modelu uvédomit, ze je dulezité priméet
zékaznika, aby si dand produkt koupil. Autor uvadi, ze piijmy jsou rozdilem, ktery rozdéluje
koni¢ek a podnikéni. Dle autora je ve struktute naklada dilezité si urcit kolik bude stat vyroba
a udrzeni podniku na trhu. Autor doporucuje, neuvazoval v tfiletych nebo pétiletych
kategoriich, ale spiSe vymezit bliz§i mezniky v rozmezi tfi az Sesti méesici. Podle autora
je vhodné odpovédét si na otazky tykajici se financi na definici, vybudovani a spusténi nového
produktu, a dale na otazku, jaké platby budou prubézné (prondjem kancelare, atd).

Maurya (2022, s. 20) uvadi, ze kazda firma ma sva klicova Cisla a metriky, diky kterym méfi,
jak si firma vede. Podle autora jsou tato Cisla dtlezita pro méteni pokroku. Autor dale uvadi,
ze je vhodné v Lean Canvasu urit tfi az pét takovych indikatord, které budou hodnotit,
zda obchodni model funguje. Podle autora je vhodné dat prednost vysledkovym hodnotam
pted vystupnimi — spravné vysledkové metriky jsou zaméfené na zékaznik, ne na produkt.

Maurya (2022, s. 22) uvadi jako posledni, obvykle nejtézsi, ¢asti je pravé neférova vyhoda,
kterou autor doporucuje vypliiovat jako posledni. Podle autora je dulezité nad touto Casti
opravdu premyslet, protoze napiiklad uvedenim neférové vyhody “prvni na trhu” nemusi
byt vzdy vyhoda, ale naopak nevyhoda. Autor také zmifluje, Ze pokud je néco, co muize
byt na produktu zkopirovano, bude jednou opravdu zkopirovano. Podle Maurya (2022, s. 23)
je dilezité si uvédomit, Ze neférova vyhoda je tedy néco, co nelze snadno zkopirovat — divérné
informace, efekt platformy na zakaznika, komunita na platformé, atd.

Maurya (2013) uvadi, ze po zavedeni svého prvniho podnikani chtél sviij napad potvrdit u
potencionalich zdkaznikli. Autor uvadi, ze zacal tedy sbirat zpétnou vazbu pomoci rozhovord.
Autor dale uvadi, Ze pomoci rozhovoru ziskal spojeni s potenciondlnimi zdkazniky a tim Iépe
pochopit jejich problémy.

Pereira (2022) uvadi, Ze Gspora neni jedinou vyhodou, kterou Lean Canvas nabizi. Autor dale
popisuje jako vyhodu zaméfeni na feSeni. Podle autora je diky tomu 1 slozity podnikatelsky plan
velice prehledny a dava vSem stranam nahled k problému a jeho feSeni. Dle autora
jsou hypotézy jasnéjsi a jednodussi. Dalsi vyhodou, kterou Pereira (2022) uvadi je jednoduchy
vzhled a moZnost vypliiovani. Podél autora je cely tym motivovan k pfedani svych myslenek
a tim se podileji na vyvoji. Autor uvadi, Ze méalo mista ve stavebnich blocich je zdmérné¢ malo,
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aby se predchazelo zbyte¢nym informacim. Pereira (2022) posledni vyhodou je, ze Lean
Canvas byl vytvoren podnikatelem pro podnikatele.

2.2.3 Rozdily mezi modely

Pereira (2022) uvadi, ze modely si jsou velice podobni. Hlavnim rozdilem dle autora je zména
Ctyf stavebnich kamenti — problém, fesSeni, indikdtory a neférova vyhoda. Podle autora byly
kameny nahrazeny za segment zakaznikt, klicovy partnefi a klicové Cinnosti a zdroje. Podle
autora tato mald nepatrnd zména méni chapani celého platna. Autor dale uvadi, ze cilem
Murayho bylo zjednoduSeni modelu, aby jej mohli pouzivat uzivatelé bez predeslého vysvétleni
od odbornikd.

Pereira (2022) uvadi, ze ani jeden model neni Spatny a dobry. Kazdy model se pouziva pro néco
jiného. Pereira (2022) tikd, Ze Business model Canvas je spiSe pro zacinajici podniky,
ne vsak start-upy. Canvalizer uvadi, ze Business model Canvas je urCen jak pro nove,
tak i stavajici podniky, aby se mohly zaméfit na provozni i strategické plany fizeni
a marketingu. Pereira (2022) uvadi, Zze Lena Canvas je také zaméfen na zaéinajici podnik,
ale diky tomu, Ze je zaméfen na interakci, expanzi nebo také na inovaéni procesy, je vhodné&jsi
pro start-upy. Autor dale uvadi, Ze Lean Canvas je zaméten spiSe na zékaznika a jeho problém.
Stejného nazoru je Canvalizer. Podle Pereira (2022) 1ze Lean Canvas pouZit i pro vyvoj nového
produktu.

Pereira (2022) pise, Ze Business model Canvas byl vyvinut pro manazery, Lean Canvas
by modifikovan pro “normalniho” uzivatele — podnikatel, ale i ¢len tymu, ktery by chtél
predstavit inovaci produktu. Autor uvadi, Ze ztohoto divodu byly stavebni kameny
zjednoduSeny. Diky zjednoduSeni lze dle autora Lean Canvas pouzit i mimo oblast
managementu a marketingu. Podle autora mize Lean Canvas vyuzit i inzenyfi, studenti,
ale i designéfi.

Canvalizer vytvofil tabulku pro upfesnéni pouziti Business modelu Canvas a Lean Canvas.
Podle Pereira (2022) je dulezité urcit si cil, ktery by mél model vystihnout. Autor dale tika,
Ze Oba modely jsou uZitecné a ucinné — staci se jen rozhodnout, ktery je vhodnéjsi pro feSeno
problematiku.

2.3 Bod zvratu a oceniovani produktu

Srpova et al. (2020, s. 156) uvadi, Ze bodem zvratu se rozumi takovy objem vyroby produktd,
kdy firma nema zadne finan¢ni zisky. Dle autorii se tedy jednd o bod, kdy se vydaje rovnaji
ptijmim. Srpova et al. (2020, s. 219) uvadi, ze vypoétem bodu zvratu firma muze zhodnotit
i vyrobni kapicitu. Srpova et al. (2020, s. 220) doporucuji pti vypoctu bodu zvratu vzdy
zohlednit tf1 scénafe, které mohou nastat — realisticky, optimisticky a pesimesticky. Dle autorti
pfi optimistickém scénafi lze pfedpokladat vyssi poptavku, vySS$i cenu a niz$i naklady,
kdy horni hranice poptavka je vyrobni kapacita vyrobni linky. Autofi dale popisuji pesimisticky
scénaf obracené, tedy niz8i poptavku, nizsi cenu a vyssi naklady, kdy spodni hranice poptavky
je bod zvratu.

Tausl Prochazkova, Jelikova (2018, s. 49) uvadi, Ze pii vyuziti analyzy bodu zvratu se zjisti
dolni hranice objemu produkce neboli mnozstvi produktd, které podnik musi vyrobit, aby nebyl
ve Ztrate. Nize  je uveden vzorec, pro vypocet bodu zvratu
(Tausl Prochazkova, Jelikova, 2018, s. 49);
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_ FN
ICRED)
kde:

Q je bod zvratu

FN jsou fixni néklady

p je cena

vn jsou variabilni naklady

Tausl Prochazkova, Jelikova (2018, s. 49) uvadi, ze pfi vypoctu bodu vzratu je dalezité¢ znat
celkové fixni ndklady. Autorky dale uvadi, ze je dilezité védét cenu za jeden produkt a také
variabilni ndklady na prave tento jeden kus produktu. Nasledné dle autorek se od ceny odectou
variabilni ndklady. Autorky dale uvadi, Ze se podéli fixni ndklady a odecet ceny s variabilnimi
naklady. Dle autorek je vysledkem bod zvratu, kde firma zjisti, jaky pocet produktu musi
vyrobit a prodat, aby nebyla ve ztrate.

Cizkova (2018, s. 20) uvadi, ze hodnota produktu je zavadgjici, pokud je ztotoZiiovana s cenou
za produkt. Podle autorky je cena terminem, ktery definuje pozadovou, nebizenou nebo
placenou ¢astku za produkt ¢i sluzby. Dle autorky cena vznika na zédklad€ nabidky a poptavky.

Kralicek et al. (2018, s. 175) uvadi, Ze cena je finan¢ni ohodnoceni produktu. Dle autora
se jedna o jediné ,,P*“ v marketingovém mixu, které ptinasi finance firm¢. Autor také dale uvadi,
ze cenotvorba je sice na prvni pohled jednoduchad, ale v praxi se jedna o slozity proces. Autor
v knize dale uvadi, ze podle ekonomiky, pokud Kklesne cena, vzroste poptavka po produktu
a naopak. Kralicek et al. (2018, s. 176) uvadi, ze v ekonomii existuje i paradox, kdy kdyz
u luxsnich statkli vroste cena, vroste i popravka. Podle autora se tento paradox nazyvéa Veblentv
efekt. Dle atora je pohled ekonomie, ale velice zjednoduseny, protoze cena neni jedinym
determinantem, ktery urcuje kupni chovani.

Kralicek et al. (2018, s. 177) uvadi, ze urovani ceny je pro firmy urcitym psychologickam
jevem. Auotr dale uvadi, ze firma musi nejdiive spravné pochopit vztah mezi vnimanou cenou
za produkt a vnimanou kvalitou produktu podle zdkaznika. Autor tvrdi, Ze pokud neni zakaznik
spravné informovan o kvalité¢ produktu, je pro né& rozhodujici cena — kvalitnéj$i produkt
je podle zakaznika ten draz$i a naopak. Cena, podle auotra, dokdze zménit vnimani zakaznika
i jeho pozitek ze spotieby. Podle autora je dulezité brat i v potaz finan¢ni zdravi
zékaznika — pokud zékaznik nema na drahy produkt, ktery si pfeje, je ochoten snizit z narokt
a potidit si produkt lené&j$i. Autor dale uvadi, Ze pokud je produkt azZ moc levny, je velka
pravdépodobnost, Ze v zdkaznikovi cena vyvola pocit padélku a prosukt si nekoupi. Dle autora
je tedy v oc¢ekavani zakaznika, ze u prémiovych produktli bude cena vyssi. Kralicek et al.
(2018, s. 178) uvadi, ze toto funguje i naopak — u ménecennych produkt zakaznik neocekava
vysokou cenu. Pokud tedy firma, dle autora, nedodrzuje své finanéni ohodnoceni produktu vici
kvalite, ptichazi tak o trzby.

Kralicek et al. (2018, s. 178) uvadi, ze je dualezité brat ohled v refere¢ni cené. Podle autora
se jedna o ceny, které jsou ve stejné kategorii produktl, a které si pamatuji z jinych nakupta
amuzou je tak srovnavat. Podle autora zdkaznici pouZzivaji referen¢ni ceny
nejcastéji — pfi vybirani si  produktu vyhleddvaji na internetu konkuren¢ni produkty
a srovnavaji si jejich ceny.
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Kralicek et al. (2018, s. 181) uvadi, ze pii ocenovani produktu se vyuzivaji tfi cenové
strategie — Strategiec vysoké ceny, Strategie dobré hodnoty a Strategie nizké ceny (ekonomicka
strategie). NiZe je zobrazeni zakladni cenové strategie Kralicek et al. (2018, s. 181).

Obrazek 4 Cenova strategie

Strategie Strategie dobré

Vysoka vnimana kvalita L
= vysoké ceny hodnoty

Ekonomicka

Nizka vnimana kvalita  LSRITEESETS ;
strategie

Vysoka cena Nizka cena
Zdroj: vlastni

Kralicek et al. (2018, s. 181) uvadi jako prvni strategii vysoké ceny, kde jak uz nazav napovida,
firma oslovuji zdkazniky, ktefi ocekéavaji vysokou kvalitu produktu. Dle autora zde zdkaznici
nejsou citlivy na cenu, a proto je firm¢ umozneno nastavit vyssi cenu. Autor udavi, ze diky
tomu je firm¢ umoznéno pokryt vysoké naklady na vyrobu, prodej nebo distribuci. Diky tomu,
dle auotra, zakaznik vnima produkt, jako vysoce kvalitni a nevnima tak vysokou cenu. Podle
autora je velice dulezité, aby firma o kvalit¢ dostate¢né zakaznika informovala.
Kralicek et al. (2018, s. 182) udava, Ze tato strategie se neobejde bez vysoké investice
finan¢nich prostfedkil do marketingové komunikace.

Kralicek et al. (2018, s. 182) udavi jako dalsi strategii dobré kvality. Autor zde uvadi, ze firma
nabizi kvalitni produkt, ale zakaznik neni ochoten investovat tolika finan¢nich prostiredki.
Podle autora je nevyhodou této strategie nizsi ziskovd marze, proto je firma nucena prodat
vysoky objem produktu, aby jim produkt pfinesl zisk.

Krali¢ek et al. (2018, s. 182) uvadi, ze poslednistrategii je takzvana ekonomicka strategie. Podle
autora zde firma cili na zakazniky, ktefi nepotiebuji vysokou kvalitu a ocekavaji nizkou cenu.
Autor uvadi, ze kvalita by méla byt pofad v urcité¢ hodnoté. Podle autora 1 v této strategii musi
firma vyrabét veliké mnozstvi produktii, aby byla ziskova. Zaroven autor tvrdi, Ze na sniZeni
kvality bude mit dopad i snizeni nakladli — nakup levnéj$ich materialti nebo napiiklad omezeni
doprovodnach nakladu.

Kralicek et al. (2018, s. 183) uvadi jesteé dalsi dvé strategie, které firmy vyuzivaji pfi inovaci
produktu. Autor jako prvni uvadi strategii penetracni, kdy firma uvede produkt za nizsi cenu,
ktera muze byt i pod hodnotou nakladi a postupné cenu zvySuje. Podle autora tuto strategii
pouzivaji firmy v ptipadech, kdy je trh citlivy na cenu, a bariéry pro vstup konkurence jsou
omezené.

Kralicek et al. (2018, s. 184) uvadi jako druhou strategii pti inovacich strategii sbirani smetany.
Podle autora lze tato strategie pouzit, pokud je inovace produktu chranéna pred konkurenci
nebo ma firma silnou znacku. Podle autora strategie spoCivd na nastaveni vysoké ceny
pii uvedeni na trhu. Dale autor zmifiuje, ze jakmile firma proda dostatecné mnozstvi produktu,
ktery nasytil zakazniky pro které je vysoka cena pfijatelnd, cenu snizi a tim nasyti dal$i segment
zékazniki. Dle autora po dalSim nasyceni mize firma opét ceny stdhnout a dopfat tak produkt
dal$imu segmentu zédkaznikd. Autor uvadi, Ze diky tomu u kazdého zakaznického segmentu
maximalizuje svlij zisk. Podle autora by pfiSla o zisk, kdyby vstoupila na trh hned s nizkou
cenou, protoze na trhu existuji zékaznicic,kteti by byli ochotni za produkt zapaltit vice penéz.
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Autor uvadi, ze pti této strategii sice firma prodava nizsi pocet produktl, ale dosahuje vyssich
cen.

2.4 Cil a metodika prace

Bakalafska prace je rozdélena na &tyfi kapitoly. Uvod se vénuje predstavuni prace a uvedenim
ctenate do problému. Uvadi diivody, pro€ byla prace sepsanana a jak bude prace ¢lenéna. Dalsi
kapitolou je Teoreticko-metodologicka ¢ast. Zde prace vymezije zakladni pojmy — produkt,
produktové portfolio a inovace. Dale se v teretické ¢asti ¢tenai dozvida o Canvas modelech,
kde prace vymezuje Business model Canvas, Lean Canvas a rozdily mezi nimi. Posledni
kapitolou v teoretické ¢asti je vénovana bodu zvratu a oceiovanim produktu.

Cela teoreticka Cast je Cerpana z literarnich zdroji od roku 2013 do roku 2023. Aby byla prace,
co nejvice aktudlni, prace vybira zdroje vzdy dle nejaktualizovagjsiho vydani. V teoretické casti
se objevuji 1 internetové zdroje, které také nejsou starsi deseti let. V praci se také objevuje jedna
monografie.

Cilem bakalatské prace je navrh a nasledné doporuceni pro rozsifeni produktového portfolia
pomoci inovace osobni slozky na fitness aplikaci. Vyzkumnym problémem je mala navstevnost
osobni slozky a cilem je vytvofit navrh inovace na fitness aplikaci a tim zvySeni nastevnosti i
prodeje. Jako prvni prace zhodnoti produktové portfolio, které nyni fitness club Contours ma.
Zaroven prace zhodnoti konkurenci na trhu, kterou ma fitness club. Na zakladé analyzy
produktového portfolia, prace nyvrhuje inovaci pomoci Lean Canvasu.

K analyze produktového portfolia je pouzita matice BCG. Jako prvni je nutné zjistit konkurenta
fitness clubu Contours. Po zjisténi dat konkurence, jsou zjistény data fitness clubu. Nasledné
prace vytvoii BCG matici. Po jejim zhodnocenim se prace zabyva navrhem inovace.

K navrhu inovace je pouzit jeden z Canvas modeld. Vzhledem k teoretické ¢asti, kde se uvadi,
ktery Canvas je lepsi pro urcitou sekci navrhu, je v praci pouzit Lean Canvas. Lean Canvas
je vytvoren dvakrat. Prvni navrh je vytvofen na zacatku napadu a postupné je dopliiovan odalsi
body. Po ziskani zpétné vazby od ¢lenek, je Lean Canvas vytvofen znovu. Tento posledni navrh
je i soucasti praktické ¢asti bakalarské prace.

Vedlejsim cilem je zhodonoceni, zda je o inovaci zajem. V praci je proto vyzkum, ktery
byl poslan ¢lenkam fitness clubu. Jedna se pouze o ¢lenky, které jsou na prazskych pobockach
a maji aktivni ¢lenstvi na pobockach. Tato skupina je vybrana z divodu prvnich vlastovek,
které jsou definovany v Lean Canvasu. Jedna se o ¢lenky, které jsou nyni na poboc¢kéach a maji
aktivni Clenstvi. Do budoucna by se mohl prodej ¢lenstvi ve fitness aplikace rozsifit pro Zeny,
které nejsou ¢lenkami clubu. Tento navrh neni soucasti bakalaiské prace.

Zakladni soubor ¢lenck ma 623 0sob, jedna se 0 stratifikovany nahodny vybér. Je vytvofena
skupina respondentti, do které jsou zatazeny ¢lenky fitness clubu. Jedna se o ¢lenky pouze na
uzemi Prahy z pobocek Narodni, Florenc a Andél. Vékova kategorie neni piesné definovana,
ale dle vékového prumeéru na pobockach se jedna o zeny s prumerem 47 let. Z cilové skupiny o
623 respondentd je navratnost 144.

Dotaznik, ktery je vybran pro ziskani zpétné vazby od clenek, je v on-line verzi. Otazky
v dotazniky jsou uzaviené, polouzaviené i oteviené. Kazda z otazek ma na vyber z odpovédi a
vzdy ¢lenka ma pouze jednu moznou odpovéd’. Nejdenalo se tak o multiple choice.

Prvni otazka je uzaviena a jedna se o otazku dichotomickou. Jedna se o otazku, na kterou
existuji pouze dvé odpoveédi. V tomto ptipadé Ano/Ne. Druhou az ¢tvrtou otazkou, které jsou
také uzaviena, jsou otazky s vyctem polozek. Jedna se o otazku, kde si respondet muze vybrat
Z vice moznosti — V tomto piipadé si mohou vybrat pouze jednu. Pata otazka je polouzaviena
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a dichotomicka. Jedna se o otazku, kde je jedna z moznosti Ne, druha odpovéd je ,,jiné“,
kde ma ¢lenka vypsat, co pouziva za jinou aplikaci. Dalsi otdzkou v dotazniky je setfazeni
polozek. Jednalo se o tfi polozky, kdy ma ¢lenka fici, jak moc by ocenila danou inovaci.
Piedposledni otazka je oteviena a neni povinna na rozdil od zbytku otazek. Posledni otazka
je opét uzaviena a dichotomicka s odpovédi Ano/Ne.

Dalsimi dil¢imi cily bakalaiska prace jsou vytvofeni navrhu ceny produktu a analyza bodu zratu
U kazdého mozného clenstvi. Zde prace predstavi realisticky, pesimisticky a optimisticky
prodej ¢lenstvi. Na zakladé¢ téchto scénafu je v prace vytvozena cena pro kazdé mozné ¢lenstvi
a bod zvratu.

Na navrh ceny jsou pouzity tii scénafe — realisticky, optimisticky a pesimisticky. U kazdého
scénaie se predpoklada jiny mési¢ni prodej Clenstvi. Cena je vzdy vytvotena jak pro ¢lenstvi
Basic, tak i pro ¢lenstvi Premium. Bod zvratu je vypoéten na kazdy scénaf a cenu ¢lenstvi. Bod
zvratu je spocten pomoci vzorce, ktery je uveden v teoretické ¢asti.
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3 Analyticka Cast prace

Analyticka ¢ast prace predstavuhe fitness club Contours a firmu, na kterou je bakalarska prace
psana. Prace dale piedstavuje produktové portfolio firmy a pomoci matice BCG roziazuje urcité
produkty na hvézdy, dojné kravy, otazniky a psi. Podle BCG matice se dale prace zabyva Lean
Canvasem, diky kterému prace piedstavuje inovaci a rozsiteni produktového portfolia fitness
clubu Contours. Na zaklad¢ Lean Canvasu je nadale vytvoien dotaznik, diky kterému prace
zkouma, zda je 0 inovaci zajem. Jako posledni je prace zaméfena na alyzu bodu zvratu a ocenéni
produktu. Zde prace predstavuje realisticky, opitimisticky a pesimisticky scéndf na cenu
mési¢niho ¢lenstvi a k nému i bod zvratu.

3.1 Predstaveni firmy

Fitness club Contours spad4 pod firmu Alfréd s.r.o. Sidlo spole¢nosti se nachazi na Kladné
Vv ulici Cyrila Boudy. Pravni normou firmy je spolecnost s ruenim omezenym. Pfedmétem
podnikani je poskytovani poskytovani télovychovnych a sportovnich sluzeb v oblasti instruktor
fitness, masérské, rekondiéni a regeneracni sluzby.

Ve fitness clubu funguje hierarchycké postaveni zaméstnanci. Panem jednatelem je pan Ing.
Mastny, ktery vlasti viechny fitness clubu po Ceské republice. Tyto pobo¢ky poté spravuje
Fitness and support manager. Na kazdé prazské pobocce je poté Vedouci pobocky, ktera
je zaroven hlavni trenérkou. Pod hlavni trenérkou se poté nachazi liniové trenérky, které
ma hlavni trenérka nastarost.

Na tizemi Prahy se nachazi téi pobo¢ky — Narodni, Florenc a Andél. Nazvy nesou podle polohy,
kde se nachazi. Kazda prazska pobocka je vybavena stejnymi pomiickami a souborem trenérek,
které se zabyvaji stejnymi nebo podobnymi problémy Zen. Na kazdé pobocce se tak nachdzi
trenérka, kerd se zabyva zdravim, cardiem, funkénim trénink a silovym tréninkem. Kazda
¢lenka ma diky tomu tréninkovy plan podle svého cilu a preferenci.

Fitness club Contours je Cist¢ damské fitko, které se zabyva kruhovym tréninkem. Na kazdé
pobocce se nachazi osm stroji, které jsou zamfené na nejpalcivnéjsi partie Zen. Ke kruhovému
tréninku na strojich postupem casu ptibyly 1 vedené lekce, které jsou v cené Clenstvi a vzdy
s vySkolenou trenérkou. Na ptazskych pobockach od nového roku vznikly také funkéni zony,
kde ¢lenky mohou vyuzit ¢inky, kettleblly nebo osy a zaposilovat si zde s pomtickami namisto
na stojich. Trenérky tvoii kruhovy trénink pro €lenky do jiZ zminovanych funkénich zon,
aby dodrzely koncept fitness clubu.

Fitness Club Contours nabizi ¢tyfi druhy ¢lenstvi, podle jeho délky — tii mésice, Sest mésict,
rok a dva roky. Clenstvi lze prerusit, vzdy na maximalné dva mésice a podle ceny se odviji
pocet preruseni, které ¢lenka ma k dispozici. V ramci ¢lenstvi fitness club Conours nabizi
¢lenkdm proSkolenou trenérkou b&hem celé navstévy pobocky. Ta jim na prvni navstéve
ptedstavi celou pobocku a individualné je zaSkoli na strojich. Dale jsou v cené €lenstvi vedené
lekce. Ty jsou pod vedenim trenérek a muze se jich G¢asnit neomezeny pocet ¢lenek, obvykle
je ale pocet kolem deseti Zen. Jako dalsi se v cené ¢lenstvi nachdzi méteni a vazeni na TANITA
vaze a trenérky vZzdy ¢lenakdm vysvétli udaje, které na vdze mély. Diky tomu jsou ¢lenky vzdy
informovany o svém pokroku a trenérky podle vaZeni upravuji i tréninkové plany. V ramci
Clenstvi maji ¢lenky neomezny vstup do vSech pobocek fitness clubu Contours na libovolny
¢as. V posledni fad€ jsou soucasti Clenstvi i specialni akce a benefity pro ¢lenky.
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3.1.1 Historie a soué¢asnost

Contours vzniklo ve Spojenych statech americkych v Kentucky. Zalozil ho Daren Carter, ktery
vlastnil posilovnu jak pro muze, tak i pro Zzeny. S napadem pftiSla jeho matka, které chodila
cviCit brzo rano, obcas i pied oteviraci dobou — nechétla se potkat s muzskym osazenstem
V posilovné a chtéla mit vlastni soukromi. Vznikl napad na zalozeni fitness klubu pouze
pro zeny se zamétfenim na potieby zen. Daren po deviti letech zalozil masterfranchisu a rozsifil
koncept do celého svéta.

Do Ceské republiky dorazil fitness club Contours v roce 2008. Nyni se v Ceské republice
nachazi ¢trnact aktivnich pobocek — tfi v praze, nejhustési sit je na severni Moraveé a zbytek
je ve vétsich méstech. DalSich devét pobocek je v Singapuru, ¢tyfi v Brazilie a jedna dokonce
v JAR.

3.1.2 Produktové portfolio

V dalsi ¢asti se prace zabyva produktovym portfoliem fitness clubu Contours. Produktové
portfolio tvofi ¢lenstvi ve fitness clubu spole¢né s osobni slozkou, prodej produktl na recepci
a s novym rokem k nému piibyli i dopliikové sluzby — Contours masaz, Maderoterapie, Nutri¢ni
terapeutka. V prodeji produkti je zahrnut vSechen sortiment, ktery se na recepCi
prodava — protein, protein bar ty¢inky, ale i fitness pomticky nebo oblec¢eni. Toto roziazeni
produktového portfolia je v praci zvoleno dle reportu od finess clubu Contours.

Mezi konkurenta fitness clubu patii FormFactory. Jednéd se o fitness centrum pro vSechna
pohlavi a vSechny v€kové¢ kategorie. Fitness centrum nabizi jednordzové vstupy, jednotliva
Clenstvi a fitness aplikaci pro ¢lenky clubu. V porovnani s fitness clubem Contours se li§i pravé
V jednorazovych vstupech, které¢ fitness club Contours nemd. FormFamctory nabizi apliakei,
diky které mohou ¢lenou cvicit v prostorach fitness, ale i v domécim prosttedi podle videi.
FormFaktory ma vramci Clensvi také vstupy do sauny na vybranych pobockach. Fitness
club Contours ma doplikové sluzby (masaze, maderoterapie a nutriCni terapeut)
za zvyhodnénou cenu ke Clenstvi. Zaroven, ale doplnkové sluzby mohou vyuzit i zeny, které
nejsou ¢lenkami clubu.

Fitness club Contours nemé na trhu pfimého konkurenta. Vzhledem k tomu, Ze Contours
je fitness club pouze pro Zeny, musi prace vyfadit vSechny fitness centra, kam mizou muzi,
jako je naptiklad fitness centrum FormFactory. Jako dal$i definici fitness clubu Contours
je kruhovy trénink. Zde by se za konkurenta mohlo povazovat fitness XY, které ma také
kruhovy trénink. Toto fitness centrum Si nepfalo byt v praci uvedeno. Fitness centrum
XY je pouze pro zeny a nabizi ¢lenstvi, stejn¢ jako Contours. Fitness centrum nelze povazovat
za konkurenta fitness clubu Contours, protoZe nenabizi kompletni sluzby v ¢lenstvi, jako
je tomu u fitness clubu Contours.

FormFactory, ktery ma ve svém produktovém portfoliu 1 fitness aplikce bylo inspiraci
pro rozsifeni produktového portfolia fitness clubu Contours. Nyni ma fitness club Contours
osobni slozky. Ty funguji na zakladé¢ prihlaseni clenky na webovah strankach Contours. Kazda
¢lenka mé nyni svou karti€¢ku s unikatnim kédem. Ten samy kod funguje pti piihlaSovani
do osobni slozky. V osobni slozce se nachazi méteni a vazeni Clenky, jeji navstevnost
a tréninkovy plan.

Cilem rozsiteni osobni slozky na fitness apliakci je zefektivnit komunikace mezi ¢lenkou
a trenérkou, inspirace ¢lenek na lepsi zdravotni styl a jidelnicek a také zvySeni zisku fitness
clubu. Nyni je osobni slozka vramci Clenstvi, ale neni pfistupna pro zeny =z ulice.
Je to pochopitelné, vzhledem k obsahu osobni slozky. Kdyby byla osobni sloZka zinovoana
na fitness apliakci, mohla by byt pfistupnd i pro $ir$i vefejnost s ur¢itym mési¢nim clenstvim.
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Na zékladé toho by do budoucna poté fitness club ziskal potencionalni zajemkyni o cviceni na
pobockach, ale také finan¢ni odménu.

K analyze produktového portoflia prace vyuziva BCG matice. Produkty, které jsou v matici
pouzity, jsou Clenstvi, osobni slozky a prodej produktli na recepci. Piijmy z ¢lenstvi a produkta
jsou vytazeny z reportu fitness clubu Contours, piijmy z osobnich slozek jsou po konzultaci
s majitelem firmy odvozeny z prodeji c¢lenstvi. Cena za osobni slozku tak je odvozena
z cen Clenstvi, podle pomérného zastoupeni. Doplitkové sluzby v matici nejsou zaznamenané,
jelikoz neni mozné ziskat pfijmy za minuly rok. Fitness centrum XY poskytlo pro praci data na
vytvofeni BCG matice, které jsou uvedeny v tabulce nize. Relativni trzni podil byl spocten
Z ptijmi fitness clubu Contours a piijmu fitness centra XY.

Obrazek 5 BCG matice fitness clubu Contours

Prijm finess  Realtivni  Tempo
Pripmy Contours  centra XY trini podil riistu  Piijmy
Clenstvi 5 168 868 Ké 3 356 876,00 K¢ 1,54  80% 5 168 868 K&
Osobni slozky 23700 K¢ 43 900 K¢ 0,54  68% 23 700 Ké
Pordukty 90 438 Ke 101 763 Ke 0,89  53% 90 438 K¢
BCG matice

100%
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0% Clenstvi
70% « Osobni slozky

60%
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20%
10%
0%
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Zdroj: vlastni vyzkum

Z dat v tabulce vypliva, ze prodej ¢lenstvi je na pozici dojnych krav. Generuji fitness clubu
Contours nejvétsi zisk. Clenstvi ma vysoky podil na trhu a nizké tepo ristu. Na pozici otazniku
se vyskytuje prodej dopiikovych produktii. Maji vysoké tempo rlstu, ale nizky trzni podil.
Osobni slozky se dle tabulky umist'uji také na pozici otaznikti. Diky tomu je vhodné z dojnych
krav investovat finance do otazniku, ktery ptedstavuje osobni slozky a osobni slozky

tak zinovovat. NiZe se prace zabyva inovaci osobnich slozek a tim i rozsifenim produktového
portfolia fitness clubu Contours.

3.2 Lean canvas

Vzhledem K literarni reSerzi v teoreticko-metodologické ¢asti, prace pro inovaci produktu
a rozsifeni produktového portfolia zvoli platno Lean Canavs. Jak je jiZ zminéno, Lean Canvas
je vhodny pro inovacni procesy, je zamien na zékaznik a jeho problém a je vhodny pro vyvoj
nového produktu. Na zékladé teoretické €asti, je vhodné po vytvofeni Lean Canvasu, také
vytvofit dotaznik, zda o produkt maji zakaznici zajem. Na zakladé tohoto dotazniku je poté
Lean Canvas upraven do findlni verze, ktery je soucasti bakalarské prace.

Jako prvni prace vymezi a popiSe produkt. Nyni je ve fitness clubu Contours, jak je jiz zminéno
vyse, soucasti produktového portfolia ,,0sobni slozky“. Nyni se dle BCG matice nachazeji na
pozici otazniki a je proto je vhodné dobré do produktu zainvestovat a produkt zinovovat. Jedna
se o0 inovaci systémovou — zména osobnih slozek na fitness aplikaci.

Y4

Stejné jako jsou stavebni kameny popsany v teoreticko-metodologické ¢asti, jsou i v praktické
¢asti Lean Canvasu kameny popsany podle posloupsti autora Lean Canvasu, Maurya. Lean
Canvas byl vytvoten dvakrat. Prvni verze byla pted zahajenim prace. Na zaklad¢ tohoto prvniho
Cnvasu je vytvoren dotaznik. Diky dotazniku se Lean Camvas upravil dle zpétné vazby
prazskych cClenek fitness clubu Contours. Tato nejauktualnéjsi verze je soucasti bakalarskeé
prace.
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Jako prvni Lean Canvas vymezi zakazniky. Vzhledem K tomu, Ze je cela prace psana na fitness
club Contours, koncovymi zakazniky jsou pravé zakaznici fitness clubu. Jedna se tedy
0 zeny — primérny veék cClenky je 47 let. VEkové rozhrani na pobockach je dvacetpét
az sedmdesat let. Aplikace je navrZzena jak pro mladsi, tak i pro star§i generaci. Zaroven
je aplikace pro nové zajemkyné o cviCeni, které cht&ji zacit cvicit u sebe doma nebo
na poboc¢kach fitness clubu. Prvnimi vlaStovkami, na které inovace cili, jsou ¢lenky fitness
clubu.

vvvvvv

zarovei i komunikace mezi ¢lenkami. Casto si cht&ji domluvit s trenérkou na vedenych lekci
nebo osobnim setkanim. Kazda ¢lenka ma svou oblibenou trenérku, se kterou vétSinou méla
uvodni hodinu, a proto chee primarné fesit véci s ni. Nyni svlij problém fesi na pobocce a cekaji,
nez se jejich oblibenkyné objevi na pobocce nebo se ptaji ostatnich trenérek, kdy bude jejich
oblibenkyné na pobocce. Clenky se Easto domlouvaji na pobockéach, kdy ptijdou spoleéné cvigit
nebo jestli ptijdou spolecné na vedenou lekci. Pokud jedna onemocni nebo nemuize z rodinnych
diivodit dorazit, nemaji $anci dat si tom védét. Redeni si ¢lenky nachazi ve vyméné telefonniho
¢isla nebo socidlnich siti.

Dalsim problémem, se kterym se trenérky na pobockach Casto setkavaji je nenapadivost clenek
na zdravé jidlo. Casto jedi jen nejznaméjii ,.fitness jidlo a tim je ryze s masem a zeleninou.
Napadivych jidel je vice a v aplikaci se také objevuji. V aplikaci se nové objevi i blog, kde
trenérky ptedaji své oblibené vyvazené recepty nebo typy na potraviny a kde je sehnat. Nyni si
¢lenky mohou hledat recepty na jinych platformach nebo navstivit nutri¢ni terapeutku, kterou
nabizi fitness club na jedné ze svych pobocek. Dle dotazniku pouzivaji nejcastéji aplikace, jako
naptiklad KalorickéTabulky. Vzhledem k tomu, Ze cely tym trenérek neni zastance pocitani
kalorii a maker, nebudou se u recept objevovat tyto hodnoty. Tym trenérek chce, aby se Zzeny
naudily jist zdrave, ale také, aby se naucily mit rady jidlo. Zkratka je cilem, aby se Zeny naucily
mit kladny vztah k jidlu.

Aplikace je tedy byla komunikacnim kandlem mezi ¢lenkami a trenérkami.
Zaroven Se zde nachazi recepty od trenérek nebo nutri¢ni terapeutky. Unikatni nabidkou
je pro aplikaci mimo jiné i natoceni cvikl S vysvétlenim, jak se cvik spravné provadi. Lean
Canvas uvadi, Ze ¢lenky maji po inovaci ve fitness apliakci tréninkovy plan od trenérky se
vSemi podrobnostmi. Jako srozumitslny popis, uvadi Lean Canvas, Ze se jedna o vylepSeny
Facebook pro ¢lenky fitness clubu s rozsifenim o fitness recepty.

V prvnim navrhu Lean Canvasu nebyl zohlednén problém trenérskych plant. Dle odpovédi
Clenek, si pfeji mit v aplikaci aktualizované tréninkové plany. Nyni se v osobni sloZce nachéazi
tréninkoveé plany, kde je vzdy cvik vyfocen, popsan a dale k nému trenérky dopisuji pocet
opakovani a série. JiZ nyni se vedeni shodlo na natoc¢eni provedeni cvikd, které je dle navrhu
Lean Canvasu soucasti tréninkového planu.

Cenovy model rozsifené osobni slozky, aplikace, je rozd€len na dvé casti, neboli
na dvé ¢lenstvi. Prvnim z nich je ¢lenstvi Basic, druhym potom clenstvi Premium. Basic
je zanizsi cenu, ale ma omezené funkce. Zde maji ¢lenky pfistup pouze do komunikac¢niho
kanalu mezi sebou. Mezi sebou ¢lenky mohou kumikovat bez omezeni, ale s trenérkou maji
komunikaci omezenou. Pfistup jim neni umoznén do slozky s recepty a do slozky se cviky.
Druhé ¢lenstvi — Premium, je hrazeno vétsim mési¢nim poplatkem a ¢lenky maji pfistup do
vSech slozek. Komunikace mezi sebou je stejné, ale dotazy na trenérku jsou bez omezeni.
Zaroven maji trenérku vice Kk dispozici, protoze trenérka musi odpovidat v co nejratSim Case.
Ze zacatku je Cas trnérky na aplikaci predpokladany na jednu hodinu denné ve vSedni dny.

Distribu¢nimi kanaly neboli cestou k zakaznikovi, jsou také dva. Hlavnim distribu¢nim
kanalem je doporuceni trenérky Clenkdm a informani ¢lenkdm o inovaci osobni slozky
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na aplikace. Trenérka tak dle inovace zajiStuje kompletni vysvétleni aplikace. Druhym
distibu¢nim kanalem jsou socialni sité — pfesnéji facebookova stranka fitness clubu Contours
a instagramovy ucet. Na obou socialnich sitich se tyden dopiedu, kazdy den, objevi ptispévek
s odpoctem, kdy se osobni slozka zméni na aplikaci. Kazdy den se odhali jedna indicie, aby
¢lenky pifemyslely, o co by mohlo jit. Pfispévky se nachazi pouze v Pfibéhu. Na halvni strance
se prispévek objevi az po zveiejnéni aplikace ¢lenkdm. Na webovych stranka fitness clubu
se aplikace za¢ne propagovat u ceny Cclenstvi, také az po konci odeCtu. Webové stranky
se stanou cestou k zakazniky az pozdé&ji, jelikoz se jako prvni vlaStovky povazuji ¢lenky fitness
clubu. Clenky fitness clubu nyni navitevuji webové stranky minimalng, pouze ke zjisténi
vedenych lekci na vybrané pobocce.

Navstevnost osobnich slozek v bieznu 2023 byla pouze 20 Zen. To neni ani jedna Zena denn¢.
Po rozsifeni osobni slozky o vySe uvedené prvky je hlavnim indikatorem tspéchu hlavné
navstévnost v aplikaci. Dal$im indikatorem je mési¢ni prodej ¢lenstvi Basic a Premium a tim i
zvyseni zisku. S tim je spojen i1 prodej Clenstvi na pobockach a ptichod novych potencionalnich
Clenek.

Struktura ndkladii je predposlednim stavebnim kamene, ktery je nutny vyplnit.
Zde se dle teoretické Casti zapisuji naklady, které jsou spojené s prvnotnimi naklady a naklady
spojené s udrzenim produktu natrhu. V piipadé fitness aplikace se jedna o prnotni
vklad 150.000K¢. M¢icni naklady, které je nutné platit, jsou najem, kancelaiské potieby,
internet, pojiSteni, reklama a mzda trenérce. Mzda je placena na zaklad¢é odpracovanych hodin
v aplikaci.

Poslednim, ¢im se Lean Canvas zabyva je neferova vyhoda. Jedna se o pfidanou hodnotu,
kterou nelze jen tak okopirovat nebo koupit. V tomto pfipad¢ je neférovou vyhodou know-how
trenérek a jejich dikladné proskoleni. Trenérky se Skoli alespoii jednou do ptil roku, proto jsou
velmi znalé¢ ve svém oboru. Déle probiha interni $koleni mezi trenérkami, aby si predaly
své znalosti a know-how. Dalsi neférkou vyhodou jsou i recepty, které jsou v aplikaci
aktualizovany. Vzhledem k tomu, Ze pljde o recepty piimo od trenérek nebo nutricni
terapeutky, jsou recepty originalni. Zde se ov§em nabizi otazka, jak docilit toho, aby se recepty
nedostaly k Siroké vefejnosti? Jedinym navrhem, ktery je uvedene v navrhu inovace je
naprogrmaovani aplikace, aby se nedala obzaovka vyfoti — ScreenShot.

3.3 Vyzkum

Jak je zminéno i v teoreticko-metodologické ¢asti, po vytvoieni Lean Canvasu je vhodné zeptat
se koncovych zdkaznikli a prvnich vlaStovek, jak by se jim inovace libila, zda s ni souhlasi
a zjistit, zda o ni maji viilbec zajem. Na zakladé Muarayho doporuceni je vytvoien dotaznik,
ktery je poslan nahodnym 623 ¢lenskam fitness clubu Contours na prazkach pobockach.
Z 623 Clenek poslalo dotaznik zpét 144 Clenek.

Prvni otdzkou, na kterou se dotaznik ptal, je, zda ¢lenka svou osobni slozku pouziva ¢i nikoli.
Navazujicic otazkou je dtvod, pro¢ svou osobni slozku navs§tévuji. Devadesatdva Zen uvadi,
ze svou osobni slozku nepouziva, ale poté Ctyfi z nich uvadi, ze se do osobni slozky né¢kdy
piihlasi. Z tohoto divodu se lisi graf 1 a graf 2, které se nachazi v piilohach, v procentech
ohledn¢ nepouzivani osobni slozky.

Dle odpovédi 65,2% c¢lenek svou osobni slozku nepouziva a zbylych 34,8% ano. Z nich
17% clenek navstevuje osobni slozku z divodu hlidani navstevnosti, 15,6% clenekm zde
kontroluji sva vazeni a méfeni na TANITA véaze a pouze 5% hleda v osobni slozce
svij tréninkovy plan. Jak je jiz zminéno vySe, Ctyii Zeny odpovédély jinak v otdzce ¢islo jedna
a dva ohledn¢€ nepouzivani osobni slozky a proto jsou procenta jina.
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Dalsi otazkou je komunikace mezi Clenkami a trenérkami. Zde se potvrzuje tvrzeni z Lean
Canvasu. Pouze pét ¢lenek si vymeénilo s trenérkou telefonni Cisla a dvé ¢lenky komunikuji
s trenérkou pfes socidlni sité. Zbylich 95% ¢Elenek komunikuje s trenérkou pouze na pobockéch
fitness clubu.

Na to dotaznik navazuje otazka komunikace mezi ¢lenkami. I zde ¢lenky v 88,7% spole¢né
komunikuji pouze na pobockach. Devét Clenek si vymeénily telefonni ¢islo a zbylych sedm
¢lenek spolecné komunikuji na socialnich sitich.

Na dalsi otazku, zda clenky pouzivaji aplikaci na stravovani, odpovédélo 79,6% clenek,
ze zadnou nepouzivaji. Zbylé Zeny uvaadi aplikace nebo knihy, kde se inspiruji jidly
a kde si pocitaji kalorie. Mezi nejéastejsi patii kalorické tabulky, Instagram a kniha Jime
zdravé.

Nize prace uvadi odpovédi ¢lenek na otazku vyuzitelnosti inovacnich prvkl v osobni slozce a
predélani osobni slozky na fitness aplikaci. Zde jsou postaveny na misky vah komunikace mezi
trenérkou a Clenkou, komunikace mezi ¢lenkami a v posledni fad¢€ inspirace jidel. Kazda
Zz moznosti mad ohodnecni od jedné do tii, kdy jedna znamenala “nejvice bych vyuzivala®“ a
trojka znamenala ,,viibec bych nevyuzivala®. Clenky se shoduji, Ze nejvice by vyuzivaly inovaci
Vv oblasti jidla — inspirace jidel v aplikaci. Zde 52,1% uvadi jednicku, 23,2% uvadi dvojku
a 24,6% uvadi trojku. Naopak nejméné by ¢lenky v aplikaci pouzivaly komunikaci mezi sebou.
V této odpoveédi davaji 64,1% trojku, 24,6% uvadi dvojku a pouze 11,3% udavaji jednicku.
Velice spekulativni je komunikace ¢Elenky s trenérkou. Zde 43,7% clenek uvadi jednicku,
35,9% uvadi dvojku a 20,4% uvadi trojku.

V piedposledni otazce se ¢lenky vyjadiuji, jestli jim v osobni slozce néco chybi a pieji Si to
v aplikaci zménit ¢i mit. Zde se ovsem neobjevuje nic, co by bylo nové. Naopak si preji, aby
byla v aplikaci vidét aktivita trenérek — aktualizace tréninkovych planu, jidla, vétsi piehlednost
vV méfeni a vazeni, prehlednost v navstévnosti pobocek.

Posledni otazkou dotazniku je, zda by ¢lenky zménily sviij nazor a aplikaci by zacaly pouZivat,
kdyby byla rozsitena o inovace. Podle odpovédi je vidét, Ze by se inovace a roz$ifeni vyplatilo,
jelikoz 69,7% odpovida kladné a 30,3% by aplikaci i tak nepouZivalo.

3.4 Analyza bodu zvratu a cenotvorba

Dalsi kapitolou analytické ¢asti je analyza bodu zvratu a cenotvorba. Analyza bodu zvratu je
vytvofena pomoci vzorce, ktery je uveden v teoretické Casti prace. Podle teoretické reSerze je
pro vypocet znat fixni naklady, dale cenu produktu a variabilni naklady na vyrobu jednoho
produktu. Jak je i doporucrno dle autort v teoretické ¢asti, je analyza bodu zvratu vytvofena na
tii scénafe — realisticky, optimisticky a pesimisticky. Zaroven je bod zvratu vytvoien na obé
Clenstvi aplikace — Basic a Premium. Vzhledem k prvotni investici 150.000K¢, je ve vypoctu
zohlednéna navratnost po 1; 2 a 3 letech.

3.4.1 Realisticky scénar

Jako prvni prace uvede realisticky scénaf. Jako prvni je dilezité vymezeni dilezitych castek.
Pti tomto scénéfi prace predpokla, Ze kazdy mésic by si aplikaci monlo koupit ¢i prodlouzit 300
zen. Prace rozdéluje scénaf podle navratnosti po jednom, dou a tech letech u Clenstvi Basic a
Premium.
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Navratnost po 1 roce, ¢lenstvi Basic

Prvnostni investice 150.000 K¢ je naracena po jednom roce. To znamena, Ze pii vypoctu prace
pocita s pricténim 12.500 K¢ mésicné, aby se Castka vratila za dvandst mésict. V tomto ptipadé
se jedna o Clenstvi Basic. To znamena, Ze v Clenstvi se nachazi pouze to, co je nyni v osobni

slozce — navstevnost, méteni a vazeni, apod.
Obrazek 6 Tabulka realistického scénafe s navratnosti po 1 roce pro ¢lenstvi Basic

REALISTICKY SCENAR - BASIC

Polatecni vklad [Navratnost Mésicni splatka Ocekavané prodeje (ks)
150 000,00 K& 12 12 500,00 K¢ 300
Cenotvorba
Mésicni splatka 12 500,00 K¢ |Odména 10 000 K¢
Pronajem 15 000 K¢
Interent 1 200 K¢ [Celkem naklady 45 000 K¢
Kancel. potieby 800 K¢ | Vyse rezervy 10%
PojiSténi 3 500 K¢& [Nakl. o rezervu 49 500 K¢
Mzda trenérkam - K¢ |Cena IM 165 K¢
Reklama 2 000 K& |VySe marze 25%
CELKEM 35 000 K¢ [KONECNA CENA 206 K¢
BOD ZVRATU 240,00

Zdroj: vlastni vyzkum

Jako prvni se ur¢i realistickd koupé ¢i prodlouzeni aplikace. Jedna se o ocekéavani 300 Zen, které
si Clenstvi koupi nové i si proslouzi své stavajici. Dalsi jsou v tabulce uvedeny naklady
souvisejici s firmou. Zde se jedna o prondjem, ktery je uren na 15.000 K¢. Jedna
se 0 cast celkové castky, jelikoz aplikace neni jedinym piijmem fitness clubu. Dale
je k nakladim ptidan internet, ktery musi fitma platit na pobocce. Tuto ¢astku prace je definuje
na 1.200 K¢. Kancelaiské potieby jsou vyuctovany na 800 K¢ — ptiprava trenérky na vytvoreni
tréninkového planu, apod. Pojisténi, jako dalsi naklad, je v tabulce vystaven s ¢astkou 3.500K¢.
Relama, ktera je na socialnich sititch je vyuctovana na 2.000 K¢&. Celkové naklady spojené
s fitness clubem vychazi na 35.000 K¢&.

Jako dalsi jsou v tabulce zobrazeny osobni naklady za 10.000 K¢&. Jedna se o finanéni odménu
autorce bakalatské prace. Vzhldem k tomu, Ze je prace podkladem pro rozsifeni osobni slozky
a jedna se o vlastni nadpad autorky, zdda autorka mési¢ni odméenu. Tato ¢astka je dle autorky
relevantni, jelikoz se u konkurence uvadi vétsi Castka, kde jsou zohlednény celkové vydaje
autora — najem, jidlo, oSaceni, pojiSténi, volny Cas, spofeni a jiné. Autorka toto nezada, jelikoz
je zaméstnanem fitness clubu a na tyto potieby si vydélava jinym zptisobet a ¢astka 10.000 K¢
je pouze mesiéni odmeénou za predani napadu.

Celkové meésicni ndklady na vyrobu jsou 45.000 K&. Poté se ¢astka zveda o mésicni rezervu.
Ta je v praci nastavena na 10%. M¢sicni rezerva je 4.500K¢. Tato ¢astka se pficita k celkovym
nakladtim. Podle tabulky jsou celkové mési¢ni ndklady zvySené o rezeru 49.500 K¢. Pro ziskani
nakladové ceny prace vydélila ndklady zvySené o rezevu poctem Zen, které si Clenstvi nové
koupi ¢i prodlouzi. Nédkladova cena se rovnad 165K¢.

Tuto ¢astku je nutné zvysit o marzi, kterd se u Basic ¢lenstvi rovna 25%. Po vypoctvu procent
a pficteni k ndkladové ceny vychazi cena mési¢niho Basic ¢lenstvi po zakrouhleni na 206K¢.
Bod zvratu neboli pocet prodanych ¢lenstvi za jeden mésic vychazi na 240ks.
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Navratnost po 1 roce, ¢lenstvi Premium

Nyni se prace zabyva navratnostni prvnostni investice 150.000 K¢ taka po jednom roce.
Rozdilem je mésicni Clenstvi, které je nazvano jako Premium. Zde se bude jednat o plné
roz§iteni aplikace. Clenka zde tedy mé i komunikaci s trenérkou, kterou si uréi. Prace zde po&ita
se mzdou pro trenéky. Dal§i zménou, je moznost jidelnicku a nakupniho seznamu. Hlavni

rozdily Clenstvi se nachazi v kapitolé vySe — Lean Canas.

Obrazek 7 Tabulka realistického scénafe s navratnosti po 1 roce pro ¢lenstvi Premium

REALISTICKY SCENAR - PREMIUM

Pocatecni vklad |Navratnost Mésicni splatka Ocekavané prodeje (ks)
150 000,00 K¢ 12 12 500,00 K¢ 300
Cenotvorba
Mésiéni splatka 12 500,00 K& |Odména 10 000 K¢
Pronajem 15 000 K¢
Interent 1 200 K¢ [Celkem naklady 54 000 K¢
Kancel. potfeby 800 K¢ | Vyse rezervy 10%
Pojisténi 3 500 K¢ [Nakl. o rezervu 59 400 K¢
Mzda trenérkam 9 000 K¢ [Cena IM 198 K¢&
Reklama 2 000 K¢ [Vyse marze 100%
CELKEM 44 000 K¢ |[KONECNA CENA 396 K¢
BOD ZVRATU 150,00

Zdroj: vlastni vyzkum

V tabulce se opét jako prvni urc¢i pocet prodanych ¢lenstvi, které je oCekavany Vv realistickém
scénafi. V tomto scénaii se jednd o 300 nové prichozich nebo prodlouzeni za jeden mésic.
| zde se jedna o vraceni prvnosti investice 150.000 K¢ za jeden rok a proto je zde v kolonce
mésicnich splatek uvedeno 12.500 K¢ meésicce. Mésiéni naklady spojené s firmou jsou stejné
jako vyse. N4jem, ktery je uveden pouze, jako ¢ast z celkového najmu €ini 15.000 K¢. Dale
internet, ktery je také vymezena na 1.200 K¢. Kancelaiské potieby, které jsou potteba pro praci
trnérky vychazi na 800 K¢&. Pojisténi je vymezeno, stejné jako u Basic €lenstvi, na 3.500 K¢&.
Stejné tak reklama, kterd je vymezena na 2.000 K¢ Vyjimkou jsou zde mzdy, které Cini
9.000 K¢. Jedna se o vyplatu pro trenérku, ktera je pro ¢lenku individualné k dispozici. Prace
pocita s jednou hodinou denné a to pouze v pracovni dny. Jedna se tedy o 150 K¢ za hodinu,
stejné jako je hodinova mzda trenérky. Mzda je pouze odhadem. Celkové naklady spojené
s firmou jsou tedy 44.000 K¢.

K nékladim spojené s firmou je nutné pfipsat také odménu autorce bakalaiské prace. Tato
odména je odvozena od konkurence. Z odmény jsou odecteny osobni ¢astky, protoze
si je autorka vydéla ve fitness clubu jako zamésnanec. Odménou pro autorku je 10.000 K¢,
které jsou za napad inovace a piedani bakalarské prace majitelovi firmy.

Celkové mésici¢ni naklady, které jsou vypocteny z nakladii spojené s firmou a prictenim
odmeény autorce této prace ¢ini 54.000 K¢. Tuto ¢astku prace zvysi o rezervy, které jsou stejné
jako u Basic Clenstvi nastaveny na 10%. Jedna se tedy o navaseni o 5.400K¢, které kdyz prace
piiéte k celkovym mési¢nim nakladtim, vyjde ¢astka 59.400 K¢. Kdyz ¢astku 59.400K¢ prace
vydéli 300 potenciondlnich prodejti, vyjde ndkladova cena vyrobku. Ta se zde rovna 198K¢
po zaokrouhleni.

Nasledné je tato ¢astkav praci zvySena o 100% marzi. Vzhledem k tomu, ze ¢lenstvi Premium
je rozsifeno o individualni pfitomnost trenérky, prace uvadi i marzi navysit oproti Basic
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Clenstvi. Po zvySeni o marzi se tedy cena jednoho mésice dle vypocti dostavd na 396KC¢.
V tomto piipad¢ je nutné prodat ¢i prodlouzit 150 ¢lenstvi v aplikaci.

Navratnost po 2 letech, ¢lenstvi Basic

Nyni se prace zabyva bodem zvratu a cenou produktu pii navratnosti 150.000 K¢ za dva roky
u ¢lenstvi Basic pfi realistickém scénafti. Pii navratnosti po dvou letech vychdzi mésicni splatka
na 6.250 K¢. I zde se jedna o reasliticky scénat prodeji, tedy 300 novych prodejii ¢i
prodlouzeni. Opét se jako prvni prace zabyva ¢lenstvim Basic a nasledné ¢lenstvim Premium.

Obrazek 8 Tabulka realistického scénare s navratnosti po 2 letech pro ¢lenstvi Basic

REALISTICKY SCENAR - BASIC

Pocatecni vklad |Navratnost Mésitni splitka Ocekavané prodeje (ks)
150 000,00 K¢ 24 6 250,00 K¢ 300
Cenotvorba
Mésicni splatka 6 250,00 K¢ [Odména 10 000 K&
Prondjem 15 000 Ké&
Interent 1 200 K¢ [Celkem naklady 38 750 K¢
Kancel. potieby 800 K¢ |Vvie rezervy 10%
Pojisténi 3 500 K¢ |Nakl. o rezervu 42 625 K¢
Mzda trenérkam - K¢ [Cena IM 142 K¢
Reklama 2 000 K¢ |Vyie marze 25%
CELKEM 28 750 K¢ |KONECNA CENA 178 K¢
BOD ZVRATU 240,00

Zdroj: vlastni vyzkum

Stejné jako v piipadé€ navratnsoti po 1 roce u ¢lenstvi Basic, zde prace predpoklada 300 novych
prodeju ¢i prodlouzeni. Vzhledem k tomu, Ze ¢astka 150.000 K¢ je vydé€lena 24 mésici, mési¢ni
splatka je 6.250 K¢. DalSim nadkladem spojenym s fitness clubem Contours je najem, ktery ¢ini
15.000 K¢&. Opét se jedna pouze o ¢ast najmu, protoze hlavni ¢ast je placena z jinych produktt
produktového portfolia. Jako dal$i je zde opét vycislen internet za 1.200 K¢, pojisténi
za 3.500 K¢, kancelatsképotieby za 800 K¢ a reklama za 2.000 K¢. Celkové naklady spojené
s firmou ¢ini 28.750 K¢.

Jak je jiz zminéno vySe, autorky odména je ve vysi 10.000 K¢. Jedna se odménu za myslenku
inovace a jeji predbéznému navrhu v podobé této bakalaiské prace. Po secteni celkovych
nakladd, které jsou spojené s firmou a finanéni odméné autorce, vyjdou celkové meési¢ni
naklady na vyrobu. Zde se jedna o ¢astku 38.750 K¢.

Celkové mésicni naklady na vyrobu prace zvysuje 0 rezervu. Ta je v tomto piipadé nastavena
na 10%. Z ¢astky 37.950K¢ se jedna o zvySeni o 3.875 K¢&. Celkova ¢astka, kterou musi
minimalné mésic¢né fitness aplikace vydélat je tedy 41.745 K¢&. Po vyd¢leni realistickym poctem
prodeju Clenstvi vychdzi nakladova cena ¢lenstvi na 142 K¢ po zaoskouhleni.

Nakladova cena je v ¢lenstvi BasiC navySena o marzi 25%. Pii ndkladové cen¢ 142 K¢ vychazi
konec¢na cena ¢lenstvi na mésic po zaokrouhleni na cenu 178 K¢ za mésic. Po vypocteni bodu

zvratu pii této cené vychazi 240 €lenstvi, které musi fitness club prodat novym ¢lenskam nebo
prodlouzit.
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Navratnost po 2 letch, ¢lensti Premium

| v tomto vypoctu bodu zvratu a ceny vyrobku se prace zabyva o dvouletou navratnsot castky
150.000 K¢&. Rozdilem je ¢lenstvi Premium, které je rozsifeno od Basic o individualni pfistup
vybrané trenérky, apod. VSechny vyhody ¢lenstvi jsou uvedeny v ¢asti Lean Canvas.

Obrazek 9 Tabulka realistického scénare s navratnosti po 2 letech pro ¢lenstvi Premium

REALISTICKY SCENAR - PREMIUM

Pocatefni vklad [Navratnost Mésicni splitka Ocekavané prodeje (ks)
150 000,00 K¢ 24 6 250,00 K¢ 300
Cenotvorba
M ésicni splatka 6 250,00 K¢ [Odména 10 000 K&
Prondjem 15 000 K¢
Interent 1 200 K¢ |Celkem naklady 47 750 K¢
Kancel. potieby 800 K& |Vvse rezervy 10%
Pojisténi 3 500 K¢ |Nakl. o rezervu 52 525 K¢
Mzda trenérkam 9 000 K¢ |Cena IM 175 Ké
Reklama 2 000 K¢ [VySe marze 100%
CELKEM 37 750 K& |[KONECNA CENA 350 K¢
BOD ZVRATU 150,00

Zdroj: vlastni vyzkum

Jak je jiz zmanéno vyse, po vydéleni vstupni ¢astky 150.000 K¢ poctem 24 mésict, vychazi
mésiéni splatka na 6.250 K¢. V realistikém scénaii se pocita s prodejem 300 novych ¢lenstvich
¢i prodlouzim. Naklady, které jsou dale v tabulce uveden, jsou naklady spojené s fitness
clubem. Jednd se o najem, ktery je ve vysi 15.000 K¢ a jedna se pouze o jeho ¢ast, protoZe
nejveétsi podil na platbé ndjmu ma za tkoldojnd krava — €lenstvi ve fitness clubu na urcitou
omezenou dobu. DalS$im nakladem je jiZ zminovany internet v cené¢ 1.200 K¢, pojisténim
ve vysi 3.500 K¢, kancelarske potteby za 800 K¢ a reklamou ve vysi 2.000 K¢. Vzhledem ke
Clensti Premium, kde je aktivni trenérka, je nutné pficist i jeji mzdu. Ta je ve vysi 9.000 K¢,
tedy 150K¢ za hodinu. Prace pocitd, Ze trenérka bude aktivni vZdy jednu hodinu denné
Vv pracovni dny. Celkové néklady spojené s firmou ¢ini 37.750 K¢.

K vyse uvedym néakladim se musi pfi¢ist i osobni néklady. V ptipad¢ této prace se jedna
0 10.000 K¢ autorce za ptredani prace majitelovi firmy a pfedani mySlenky inovace. Tato
odména je pouze symbolickou Castkou, kterou si autorka pteje. Autorka je zaméstnancem
fitness clubu, a proto neni na aplikaci zavisla financng. Po pficteni 10.000 K¢ jsou celkové
naklady ve vysi 47.750 K¢.

Nyni se celkové mésicni naklady zvysi o 10%. Jedna se o zvySeni o rezervy. Celkova Castka,
ktera se musi mésicn¢ vydélat, vychazi na 52.525 K¢. Nékladovd cena jednoho cClenstvi
v apliakci vychazi po zaokrouhleni na 175 K¢. Vzhledem ke ¢lenstvi Premium, je zde zvyseni
o marzi 100%. Cena c¢lenstvi Premium na jeden mésic vychazi po zaokrouhleni na 350 K¢.
Mésicné se musi prodat 150 €lenstvi, aby aplikace neprodélavala.
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Navratnost po 3 letech, ¢lenstva Basic

Nyni se prace podiva na moznost navratnosti vkladu 150.000K¢ po dobu 3 let. Potad se prace
nachazi v realistickém scénafi. To znamena, ze prace predpoklada, Ze si ¢lestvi mési¢né koupi
¢i prodlouzi az 300zen.

Obrazek 10 Tabulka realistického scénare s navratnosti po 3 letech pro ¢lenstvi Basic

REALISTICKY SCENAR - BASIC

Pocatetni vklad |Navratnost Mésicni spliatka Ocekavané prodeje (ks)
150 000,00 K¢ 36 4 166,67 K& 300
Cenotvorba
Mésicni splatka 4 167,00 K¢ [Odména 10 000 K¢
Pronajem 15 000 K¢
Interent 1 200 K¢ |Celkem naklady 36 667 K¢
Kancel. potieby 800 K¢ |Vyse rezervy 10%
PojiSténi 3 500 K¢ [Nakl. o rezervu 40 334 K¢
Mzda trenérkam - K¢ |Cena IM 134 K¢
Reklama 2 000 K¢ |Vvse marze 25%
CELKEM 26 667 K¢ |KONECNA CENA 168 K¢
BOD ZVRATU 240,00

Zdroj: vlastni vyzkum

V tabulkce vySe je vidét, Ze prace pocita s prodejem 300 Clenstvi mésiéné. Pocateni
vklad 150.000 K¢ je rozdé€len do tii let, tedy na mé&si¢ni splatku 4.167 K¢&. K této ¢astce jsou
pticteny dle tabulky naklady spojené s provozem fitness clubu. V tomto piipadé, stejné jako
vySe se jednd o prondjem 15.000 K¢&. Jednad se o pomérnou ¢€ast, protoze vétSinu prondjmu
prostor je v cenotvorbé na Clenstvi ve fitness clubu. Dalsi polozkou v nakladech je internet.
Ten je vycislen na 1.200 K¢&. Jako dalsi je zde pojisténi, které vychazi na 3.500 K¢ a kancelarské
potieby za 800 K¢. S cenou na reklamu 2.000 K¢ jsou celkové naklady souvisejici s firmou
vycisleny na 26.667 K¢.

K této ¢aste je nutné piicist odmeénu v podobé osobnich vydaji. V tomto piipad¢ se jedna
0 10.000 K¢, kter¢ si autorka prace uctuje. Jde o odménu za napad a piedani prace fitness clubu.
Cena je symbolicka a odvozena od konkuren¢nich cen. Cena je nizZ§i nez konkurence z divodu
zamestananosti autorky ve fitness clubu. Po pficteni této odmény k nakladim jsou celkové
mésicni ndklady 36.667 K¢.

K celkovym nakladim je nutné pricist rezervu ve vysi 10%. V tomto piipadé se jedna
0 zaokrouhlené navySeni 3.567 K¢. Celkova castka, ktera je nutnd mésiéné vydélat je po
zaokrouhleni 40.333 K¢&. Tato castka byla poté vyd€lena ocekdvanym mési¢nim prodejem
300 ks. Nakladova cena jednoho vyrobku tak vychazi po zaokrouhleni na 134 K¢.

Po zjisténi nakladové ceny se prace zabyva vypoctem bodu zvratu a uréni ceny za jeden mésic
pfi Basic ¢lenstvi. Jako prvni prace zvysuje nakladovou cenu o marzi 25%. Cena produktu tak
vychézi po zaokouhleni na 168 K¢ mési¢né. Pti vypoctu bodu zvratu poté vychézi, ze pti této
ceng je nutné prodat 240 ks ¢lenstvi.
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Navratnost po 3 letch, ¢lenstva Premium

Jako posledni prace piedstavuje variantu navratnosti 150.000 K¢ po tfech letech se ¢lenstvim
Premium. | zde se prace predstavuje realisticky scénat. Tedy ocekavany mési¢ni prodej 300 ks

Clenstvi. V tabulce nize se nachazi cely piehled a vypocet ceny a bodu zvratu.

Obrazek 11 Tabulka realistického scénare s navratnosti po 3 letech pro ¢lenstvi Premium

REALISTICKY SCENAR - PREMIUM

Podatedni vklad |Navratnost Mési¢ni splatka Ocekavané prodeje (ks)
150 000,00 K¢ 36 4 166,67 K¢ 300
Cenotvorba
M ésicni splatka 4167,00 K¢ |Odména 10 000 K&
Prondjem 15 000 K¢
Interent 1 200 K¢ [Celkem naklady 45 667 K&
Kancel. potiecby 800 K¢ [Vvyse rezervy 10%
Pojisténi 3 500 K& |N&kl. o rezervu 50 234 K¢
Mzda trenérkam 9 000 K¢ |Cena IM 167 K&
Reklama 2 000 K¢ |Vyie marze 100%
CELKEM 35 667 K& |[KONECNA CENA 335 K¢
BOD ZVRATU 150,00

Zdroj: vlastni vyzkum

Pocate¢ni vklad 150.000 K¢, ktery je nutny pro inovaci osobni sloZky na aplikaci je vydélen
36 mésici. Mésicni splatkou je tedy stejn€ jako vySe zakrouhlen na 4.167 K¢&. K této Castce
prace pricita i naklady spojené s provozem fitness clubu. K témto nakladim patfi stejné jako
vyse pronajem prostor za 15.000 K&. Jedna se opét za ¢ast Castky. Jako dalsi je v tabulce uveden
se prace nachazi v Clenstvi Premium, kde je nutné zaplatit trenérce, kterd bude pro ¢lenku
aktivni. V praci se predpoklada, Ze trenérka bude aktivni vZdy jednu hodinu denné a to pouze
ve vSedni dny. V tomto ptipadé se jedna 0 9.000 K¢. Dale prace predpoklada nakup zakladnich
kancelatskych potreby za 800 K¢. Jako posledni je tabulka uvadi naklady za reklamu, ktera
vychazi na 2.000 K¢.

Celkové naklady, které vychazi na 35.667 K¢, prace nyni zvysi 0 10.000 K¢ pro autorku prace.
Jak je jiz zminéno vySe, jednd se o odménu pro autorku, za myslenku inovace a vytofeni této
prace, ktera je predana majitelvi fitness clubu. Celkové naklady, se kterymi tabulka dale
pracuje, vychazi na 45.667 K¢.

Rezerva je opét nastavena na 10% a tak minimaln ¢astka, kterou musi aplikace vyd¢lat fitness
clubu vychazi na 50.233 K¢. Nakladova cena jednoho Premiového cClenstvi pii navratnosti
po tfech letech vychazi po zaokrouhleni na 167 K¢. Ve ¢lenstvi Premium je marze 100%,
a proto je cena jednoho mésice Premiového ¢lenavi za 335 K&. Bod zvratu vychazi na 150 ks
prodanych mésict.

3.4.2 Optimisticky scénar

Dal$im scénafem, kery prace piedstavi je scénatf optimisticky. Zde prace predpoklada,
ze prodeje jsou vyssi o 250ks za mésic. Celkovy pocet prodanych ¢lenstvi v aplikaci vychazi
tedy 550 ks. Prace pracuje s moznosti navratnosti pocate¢niho vkladu 150.000 K¢ po jednom,
dvou a tiech letech. Zaroven je prace rozdélena na Clenstvi Basic a Premium, u kterych je vzdy
spoctena cena za mesicni Clenstvi a bod zvratu.
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Navratnost po 1 roce, ¢lenstvi Basic

Jako prvni se prace zabyva navratnostni po¢ate¢niho vkladu 150.000 K¢ na jeden rok. Zaroven
se jako prvni prace zabyva pouze Clenstvim Basic. V tomto piipad¢ se tedy jedna o ¢lenstvi,
které nema plnou verzi aplikace a Clenky maji pouze omezné funkce — piesné omezeni je
popsano v kapitolach vyse Lean Canvas.

Obrazek 12 Tabulka optimistického scénafe s navratnosti po 1 roce pro ¢lenstvi Basic

OPTIMISTICKY SCENAR - BASIC

Pocatecni vklad |Navratnost Mésic¢ni splatka Ocekdvané prodeje (ks)
150 000,00 K¢ 12 12 500,00 K¢ 550
Cenotvorba
Mésicni splatka 12 500,00 K¢ [Odména 10 000 K¢
Prondjem 15 000 K¢
Interent 1 200 K¢ [Celkem naklady 45 000 K¢
Kancel. potieby 800 K¢ [VvSe rezervy 10%
Pojisténi 3 500 K¢ |N4kl. o rezervu 49 500 K¢
Mzda trenérkam - K¢ [Cena IM 90 K¢
Reklama 2 000 K¢ |VySe marze 25%
CELKEM 35000 K& [KONECNA CENA 113 K¢
BOD ZVRATU 440,00

Zdroj: vlastni vyzkum

Tabulka jako prvni urCuje maximalni mozny pocet prodanych ¢lenstvi za mésic — tedy
optimistickych 550 ks. Jako dalsi tabulka vymezuje naklady fitness aplikace. Jako prvni tabulak
udava mésicni castku, kterd je nutnd pro splaceni 150.000 K¢ za jeden rok. V tomto piipad¢ se
jedna o 12.500 K¢ mésicné. Dalsim nakladem jedle tabulky pronajem, ktery je v tomto pfipadé
15.000 K¢&. Nejedna se o plnou cenu najmu, ktera je nutna zaplatiti, protoze veétsi ¢ast je placena
z ¢lenstvi ve fitness clubu. Dal$im nakladem, ktery tabulka udava je internet za 1.200 K¢ a
kancelaiské potifeby v hodnoté 800 K¢&. V tabulce je také uvedeno pojisténi za 3.500K¢.
Tabulka nezapomina ani na reklamu, kterd ¢ini 2.000 K¢. Dohormady jsou néklady spojené
s firmou secteny na 35.000 K¢&.

Dalsi polozkou, ktera je v tabulce pfictena k nakladim jsou osobni naklady. Zde se jedna o
odménu pro autorku bakalafské prace v hodnoté 10.000 K¢&. Castka byla odvozena z cen
konkurence a optimalizovana vzhledem k zaméstnani autorky ve fitness clubu. Celkové
néaklady jsou po secteni 44.200 K¢&.

| v optimickém scénatfi je rezerva 10%. Pokud se k 45.000 K¢ pficte reverva , vychazi celkova
Castka, kterd je nutnd vyndélat 49.500 K¢. Tuto ¢astku prace vydéli poctem optimistickym
moznym prodejem, ktery je 550 ks a vyjde nakladova cena vyrobku po zaokrouhleni na 90 K¢.
V Basic €lenstvi je marze nastavena na 25% z diivodu omezeni trenérky v aplikace. Celkova
cena mésice vychazi po zaokrouhleni na 113 K¢ za mésic. S tousto cenou je nutné prodat 440 ks
mésici, aby byla aplikace na bodu zvratu.
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Navratnost po 1 roce, ¢lenstvi Premium

Préace se nyni potfad nachdzi v navratvnosti investice po jednom roce. Nyni se ale prace zabyva
Clenstvim Premium. Vzhledem K tomu, ze se jedna o Clenstvi Premium, je zde jind marze
vzhledek k individualnim sluzbam v apliakci. Optimisticky prace opét piedpoklada, ze

maximalni mési¢ni prodej ¢lenstvi bude 550ks.
Obrazek 13 Tabulka optimistického scénafe s navratnosti po 1 roce pro ¢lenstvi Premium

OPTIMISTICKY SCENAR - PREMIUM

Po&itedni vklad |Navratnost Mésicéni splatka Ocekavané prodeje (ks)
150 000,00 K¢ 12 12 500,00 K¢ 550
Cenotvorba
Mésicni splatka 12 500,00 K& |Odména 10 000 K¢
Prondjem 15 000 K¢
Interent 1 200 K¢ |Celkem naklady 45 000 K¢
Kancel. potieby 800 K¢ |VvSe rezervy 10%
Pojisténi 3 500 K¢ |Nakl. o rezervu 59 400 K¢
Mzda trenérkam 9 000 K¢ |Cena 1M 108 K¢
Reklama 2 000 K¢ |Vyse marze 100%
CELKEM 44 000 K¢ [KONECNA CENA 216 K¢
BOD ZVRATU 275,00

Zdroj: vlastni vyzkum

Jako prvni tabulka zobrazuje maximdalni mozny prodej, ktery je pro firmu definovan jako
optimisticky scénaf. V tomto piipadé se jednd o 550 prodejii novych nebo prodlouzenych
meésicnich ¢lenstvi ve fitness aplikaci. Jako dalsi tabulka uvadi mési¢ni splatku 12.500 K¢,
aby byl pocateéni vklad 150.000 K¢ naracen. Poté taulka zobrazuje naklady spojené s firmou.
Jedna se o pronajem, kde je uvedena pouze poméernd ¢ast. Nejvétsi podil prondjmu je vymezen
ve Clenstvi ve fitness clubu. Pomérnéd ¢ast najmu je zde vymeza na 15.000 K¢&. Jako dalsi
je v tabulce uveden internet, ktery je potfeba k provozu a je vy¢islen na 1.200 K¢&. Dalsim
nakladem je pojisténi, které je v celkové ¢astce 3.500 K¢. Déle kancelaiské potieby za 800 K¢.
Vzhledem k ¢lenstvi Premium je zde i nakladem mzda trenérce. Tato mzda je vypoctena
s predpokladem jedné hodiny prace denné. Prace ocekava se, Ze trenérka bude pfitomna pouze
ve vSedni dny a proto je ¢astka mzdy uvedena na 9.000 K¢&. Poslednim nékladem je reklama,
které je dle tabulky vyc¢islena na 2.000 K¢. Celkové néaklady spojené s firmou, plus mési¢ni
navraceni vkladové ¢astky vychazi na 44.000 K¢.

K celkovym nakladim je nutné del tabulky pfipocist osobni odménu pro autorku. Jedna se o
¢astku 10.000 K&. Castka je zde uvedena z déivodu pfedani inovace a prace majitelovi firmy.
Castka byla odvozena od konkurence a pfizptisobena zaméstnanim autorky ve firmé. Celkové
naklady vychazi po pticteni osobni odmény na 54.000 K¢.

Nyni se dle tabulky k celkovym nakladim pficte rezera 10%. Po pficteni 5.400 K¢, vychazi
minimalni mési¢ni ptijem aplikace na 59.400 K¢. Tato ¢astka se vydéli poctem ocekavanych
prodeju, tedy 550 prodeji. Vychazi nakladova cena jednoho mésice Clenstvi v aplikace, ktera
je po zaokrouhleni 108 K¢. Tato cena je zvySena o marzi 100%, jelikoz se jedna o Clenstvi
Premium. Castka, ktera je uétovana, vychazi po zaokrouhleni na 216 K¢ a bod zvratu se nachazi
pti prodeji 275 €lenstvi Premium.
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Navratnost po 2 letech, ¢lenstvi Basic

Nyni se prace zabyva navratnosti po dvou letech. Jako prvni se prace opét zabava c¢lenstvim
Basic. Vzhledem k navratnosti 150.000 K¢ po dvou letech, prace pocita s mési¢ni castkou 6.250
K¢ a u clenstvi Basic je marZe nastena na 25%. Dal§im rozdilem ve vypoctu oproti ¢lenstvi

Premium je nepfitomnost trenérky a tim padem zde neni pocitano s jeji mzdou.

Obrazek 14 Tabulka optimistického scénare s navratnosti po 2 letech pro Clenstvi Basic

OPTIMISTICKY SCENAR - BASIC |
Podatecni vklad |Nivratnost (més.) |Mésicni splitka Odekivané prodeje (ks)
150 000,00 K¢ 24 6 250,00 K¢ 550
Cenotvorba
M¢ésicni splatka 6 250 K¢ |Odména 10 000 K¢
Pronijem 15 000 K¢
Interent 1 200 K¢ |Celkem naklady 38 750 K¢
Kancel. potieby 800 K¢& [Vy3e rezervy 10%
Pojisténi 3 500 K& [Ndkl. o rezervu 52 525 K¢&
Mzda trenérkam - K¢ |Cena IM 78 K¢
Reklama 2 000 K¢ |Vvie marze 25%
CELKEM 28 750 K¢ |[KONECNA CENA 97 K¢&
BOD ZVRATU 440,00

Zdroj: vlastni vyzkum

Optimisticky scénat v prodeji mésic¢niho ¢lenstvi je nastaven na 550 ks. Prvotni investice
do aplikace byla del tabulky vy¢islena na 150.000 K¢ a je nutné tuto ¢astku vydé€lit 24 mésici,
kdy se prace dostava k castce 6.250 K¢. Dle tabulky se jedna o nutnou ¢astku pro navraceni
investice. K této Castce tabulka pficitd najem, ktery jak je jiz vysvétleno vyse, je nasten na
15.000 K¢. Jako dalsi je v nakladech na firmu vy¢islen internet za 1.200 K¢. K nakladim je
nutné piicist i pojisténi za 3.500 K¢ a kancelaiské potieby za 800 K&. V posledni fadé je zde
reklama s cenou 2.00 K¢. Celkové naklady spojené s firmou vychazi na 28.750 K¢.

Jako dal§i jsou vymyzeny osobni néklady. V piipadé této prace je zde vycisledna odména
autorce prace za mySlenku, inovaci a Cas, ktery investovala k vytvofeni této prace. Financi
odmeéna, kterou si autorka zjistila u konkurence je vycislena na 10.000 K¢&. Tato ¢astka je dle
tabulky prictena k celkovym nékladim na firmu a celkové naklady poté vyhazi na 38.750 K¢&.

K celkovym nédkladiim se nasledné pfi¢ita 10 % rezerva, kterd je pii téchto nakladech spoctena
na 3.750 K¢. Minimalni ¢astka, kterou musi aplikace vydélat je vycislena na 42.625 K¢. Tato
Castka se nasledné vydé€li maximalnim moZnym prodejem, ktery je v optimistickém scénati
vymezen na 550 ks. Nakladova cena mési¢niho ¢lenstvi vychazi dle tabulky po zaokrouhleni
na 78 K¢&. Tato ¢astka je zvySend o marzi, ktera je nastevna na 25% a vychazi mési¢ni Clenstvi
Basic po zaokrouhleni na 97K¢€. Pti této cené je nutné pordat ¢i prodlouzit 440 mésict.
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Navratnost po 2 letch, ¢lensti Prémium

Stejné jako v piedchozich pripadech, i v tomto piipadé u navrtanosti po 2 letech prace zjist'uje
cenu mési¢niho Clenstvi a zaroven bod zvratu u Clenstvi Premium. V tomto clenstvi, prace u
naklada pfi€itd mzdu trenérky a marzi zvysit 100%. V navratnosti 150.000 K¢ je na dobu dvou
let spoctena po mésicnich splatkach 6.250 K¢.

Obrazek 15 Tabulka optimistického scénate s navratnosti po 2 letech pro ¢lenstvi Premium

OPTIMISTICKY SCENAR - PREMIUM |
Pocatedni vklad |[Navratnost (més.) |Mésiéni spliatka Oc&ekiavané prodeje (ks)
150 000,00 K¢ 24 6 250,00 K¢ 550
Cenotvorba
Mésiéni spl'{ilku 6 250 K¢ |Odména 10 000 K¢
Prondjem 15 000 K¢
Interent 1 200 K¢ |Celkem naklady 47 750 K¢&
Kancel. potieby 800 K¢ |Vyse rezervy 10%
Pojisténi 3 500 K¢ |Ndkl o rezervu 52 525 K¢&
Mzda trenérkam 9 000 K¢ |Cena IM 96 K¢
Reklama 2 000 K¢ |VySe marze 100%
CELKEM 37 750 K¢ |[KONECNA CENA 191 K¢§
BOD ZVRATU 275,00

Zdroj: vlastni vyzkum

Maximalni optimisticky prodej Clensti aplikace je stanoven na 550 mésict. Investice, ktera
je do aplikace vlozena pro spusténi, je vydélena 24 mésici. Timto zpuisobem vy$la mésiéni
splatka na 6.250 K¢. Dal$im nakladem je del tabulky najem, ktery je vymezen stejné jako u vyse
uvenych variantach na 15.000 K¢&. Internet je za cenu 1.200 K¢, kancelaiské potteby za 800 K¢,
pojisténi je za 3.500 K¢ a mzda trenérce je za 9.000 K¢. I zde je mzda vypoctena stejnym
zpusobem, jako vySe. Poslednim vydajem je reklama s ¢astkou 2.000 K¢. Celkovymi naklady
na firmu je tedy vypoétena na 37.750K¢.

K ¢astce je opét prictena osobni odména ve vysi 10.000K¢. Jak je jiZ zminéno vySe, jedna
se 0 finan¢ni odménu autorce za piredani napadu majitelovi firmy. Pti secteni osobnich nakladi
s celkovymi nédklady na firmu, vychazi celkové naklady na 47.750K¢.

Nasledné je nutné celkové naklady zvysit o 10% rezervu. V tomto ptikladu je rezerva vypoctena
na Castku 4.775 K¢. Tato Castka je pfictena k celkovym nakladim a vychazi Castka, ktera je
nutna vydélat. Céastka po sedteni vychazi na 52.525 K&. Tato ¢astka je nasledné vydélena
po¢tem maximalnim ocfekdvanym prodejem, tedy 550 prodanymi mésici. Vysledkem je
nakladova cena produktu, ktera vychéazi po zaokrouhleni na 96 K¢. Tuto nakladovou cenu je
nutné¢ zvysit o marzi 100%. Kone¢nd cena meési¢niho clenstvi Premium vychazi po
zaokrouhleni na 191 K¢ a bodem zvratu je 275 prodeja ¢i prodlouzeni.
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Navratnost po 3 letech, ¢lenstva Basic

Nyni se prace zabyva navratnosti prvnostni investice 150.000 K¢ po dobu tii let. I zde se nyni
prace podiva na clenstvi Basic a dale ¢lenstvim Premium. Pfi optimistickém scénafi prace
predpoklada, ze mésicné se proda 550 ¢lensti.

Obrazek 16 Tabulka optimistického scénare s navratnosti po 3 letech pro ¢lenstvi Basic

OPTIMISTICKY SCENAR - BASIC |
Pocateéni vklad |[Navratnost (més.) |Mésicni spliatka Ocekavané prodeje (ks)
150 000,00 K& 36 4 166,67 K& 550
Cenotvorba
Mésicni splatka 4 167 K¢ |Odména 10 000 K¢
Prondjem 15 000 K¢
[nterent 1 200 K¢ |Celkem naklady 36 667 K&
Kancel. potieby 800 K& |Vyse rezervy 10%
Pojisténi 3 500 K¢ |Nakl. o rezervu 40 333 K¢
Mzda trenérkam - K¢ |[Cena IM 73 K¢
Reklama 2 000 K¢ |Vyse marze 25%
CELKEM 26 667 Ké |[KONECNA CENA 92 K&
BOD ZVRATU 440,00

Zdroj: vlastni vyzkum

Jako prvni si prace op€t ur¢i mésicni ¢astku, které je nutna platit, aby se za tii roky fitness clubu
vratilo 150.000 K¢. Tato ¢astka vychéazi na 4.167 K¢. Optimisticky scénaf uvadi 550 prodanych
Clenstvi. Mezi naklady na provoz fintess clubu jsou prongjem za 15.000 K¢, internet za 1.200
K¢, kancelatské potieby za 800 K¢ a pojisténi za 3.500 K¢. Mezi naklady u €lenstvi Basic neni
zapoctena mzda pro trenérku ve vysi 9.000 K¢. Reklama na aplikaci vychéazi na 2.000 K¢.
Celkové naklady prace sc¢ita a naklady tak vychdzi na 26.667 K¢.

Mewr

autorce za predani inovaéniho ndpadu a vytvoreni podkladi pro apliakci. K clekovym
nakladlim firmy se pfi¢tou osobni financni odména 10.000 K¢&. Vychazi celkové naklady, které
¢ini 36.667 K¢.

Nasledné se celkové nédklady zvisi o rozervu, kterd ¢ini 10%. Celkova castka, kterou musi
minimalné firma vydé¢lat z aplikace je 40.333 K¢&. Nakladova cena mési¢niho ¢lenstvi je poté
zjisténa pomoci vydéleni 39.454 K¢ optimistickymi 550 ks. Nakladové cena timto zpisobem
vysla na 73 K¢&. Tato ¢astka je nasledné zvySena o marzi, ktera je u Basic Clensti nastavena
na 25%. Cena jednoho mésicniho ¢lenstvi Basic vychazi na necelych 92 K¢ a minimalni pocet
prodanych mési¢nich ¢lenstvi vysel na pocet 440 ks.
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Navratnost po 3 letch, ¢lenstva Premium

Posledni variantou, ktera piipada v ivahu v optimickém scénafi je navratnost 150.000 K¢
po tfech letech u ¢lenstvi Premium. Pfi optimistickém scénati se predpokladdji prodeje
550 clenstvi Premium za mésic. Nize je uvedena tabulka, pomloci které je vypoctena cena
mési¢niho ¢lenstvi a bod zvratu.

Obrazek 17 Tabulka optimistického scénaie s navratnosti po 3 letech pro ¢lenstvi Premium

OPTIMISTICKY SCENAR - PREMIUM |
Pocate¢ni vklad [Navratnost (més.) |Mésicni splatka Ocekavané prodeje (ks)
150 000,00 K¢ 36 4 166,67 K¢ 550
Cenotvorba
M¢ési¢ni splatka 4 167 K¢ |Odména 10 000 K¢
Pronajem 15 000 K&
Interent 1 200 K¢ |Celkem naklady 45 667 K¢
Kancel. potieby 800 K& [Vyse rezervy 10%
Pojisténi 3 500 K¢& |Nékl. o rezervu 50 233 K¢
Mzda trenérkam 9 000 K& |[Cena IM 73 K¢
Reklama 2 000 K¢ [Vyse marze 100%
CELKEM 35 667 K& | KONECNA CENA 183 K¢
BOD ZVRATU 275,00

Zdroj: vlastni vyzkum

| v tomto piipad¢€ prace uvadi mésicni castku pro splaceni 150.000 K¢ béhem tii let 4.167 K¢.
Dalsim nékladem je stejné jako u vyse uvedych pripadech 15.000 K¢ ndjem, 1.200 K¢ internet,
pojisténi 3.500 K¢, kancelaiské potieby za 800 K¢ a reklama za 2.000 K¢. Ke ¢lenstvi Premium
patii i naklad na mzdu trenérky, ktera je dle tabulky vycislena na 9.000 K¢. Celkové naklady
na firmu jsou spocteny na 35.667 K¢.

K celkovym nakladiim na firmu je nésledné pfictena financni odména autorce bakalaiské prace.
Tato ¢astka je vy€iselna na 10.000 K¢ mésicné. Po secteni vychazi néklady celkové na 45.667
K¢.

Castka 45.667 K& je zvySena o rezervu, kterd je nastavena na 10%. Rezerva, ktera
je zaokrouhlena na 4.567 K¢ se piic¢ita k celkovym nakladim. Minimlni ¢astka, ktera je potieba
vydélat pomoci fitness aplikace je po zaokrouhleni 50.233 K¢&. Nakladova cena mési¢niho
Clenstvi je po zaokrouhleni 91 K¢. U 100% marze, kterd je takto nastavena u ¢lenstvi Premium
vychdzi mé&si¢ni Clenstvi po zaokrouhleni na 183 K¢. Pfi této cené je nutné prodat za mésic
275 ¢lenstvi Premium.

3.4.3 Pesimisticky scénar

Poslednim scéndiem, ktery prace piedstavuje, je scénafe pesimisticky. Zde prace pocita
je 100 ks. Kapitola je rozdélena na navratnost pocateéniho vkladu 150.000 K¢ na jeden,
dva a tfi roky. Zaroven je nize spocten bod zvratu a cena za meési¢ni Clenstvi v aplikaci
pro ¢lensti Basic a Premium.
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Navratnost po 1 roce, ¢lenstvi Basic

V scénafi pesimistickém prace pracuje s oéekavanym pocetm prodanch mési¢nich ¢lenstvi
100 ks. Navratnost 150.000 K¢ prace opé€t pocitd v jednom roce se ¢lensvim Basic. Mésicni
splatka je tedy opét 12.500K¢.

Obrazek 18 Tabulka pesimistického scénafe s navratnosti po 1 roce pro ¢lenstvi Basic

PESIMISTICKY SCENAR - BASIC

Pocitedni vklad |Navratnost Mésitni splatka Ocekavané prodeje (ks)
150 000,00 K& 12 12 500,00 K¢ 100

Cenotvorba

Mésicni splatka 12 500,00 K¢ [Odména 10 000 K¢

Pronajem 15 000 K¢
Interent 1 200 K¢ |Celkem naklady 45 000 K¢
Kancel. potieby 800 K¢ |Vvse rezervy 10%
PojiSténi 3 500 K¢ |Nakl. o rezervu 49 500 K¢
Mzda trenérkam - K¢ |Cena IM 495 K¢
Reklama 2 000 K¢ |VySe marze 25%
CELKEM 35 000 K¢ |[KONECNA CENA 619 Ké
BOD ZVRATU 80,00

Zdroj: vlastni vyzkum

Naklady spojené s firmou jsou opét stejné jako ve vySe uvedenych moznostech a scénafich.
Jako prvni je v tabulce definovan naklad na najem 15.000 K¢, internet na 1.200 K¢&, pojisténi
3.500 K¢, kancelatské potieby za 800 K¢ a mési¢ni splatka navratnosti 150.000 K¢ je jiz vyse
zminénych 12.500 K¢&. Po seéteni jsou naklady spojené s firmou 35.000 K¢&. K této Castce je
opét, stejné jako ve vyse uvedenych piipadech, pfi¢tena finan¢ni odména sutoce 10.000 K¢.

Celkové naklady jsou spoéteny na 45.000 K¢. K nim je pfi¢tena 10% rezerva. Celkova ¢astka,
kterou musi fitness aplikace vyd¢€lat za jeden mésic je spoctena na 49.500 K¢. Tato ¢astka
je vydélena pesimistickym poctem prodeji, tedy 100 ks. Nakladova cena jednoho mési¢ni
Clenstvi vychazi na 495 K¢. K nékladové cené je prictena marze ve vysi 25%. Cena mési¢niho
Clenstvi Basic je spoctena a zaokrouhlena na 619 k¢. Bod zvratu s tuto cenou je nutné
80 mésic¢nich cletsvi.
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Navratnost po 1 roce, ¢lenstvi Premium

Opét se vypoCty nachazi v pesimistickém scénaii, kde se ocekava 100 prodejii ¢lenstvi za mésic.
Navratnost pocate¢ni investice 150.000 K¢ prace ocekava za jeden rok. Prace opét rozdéluje

¢astku do dvanasti mésicu.

Obrazek 19 Tabulka pesimistického scénaie s navratnosti po 1 roce pro ¢lenstvi Premium

PESIMISTICKY SCENAR - PREMIUM

Pocatetni vklad |Navratnost Mésicni splatka Ocekavané prodeje (ks)
150 000,00 K& 12 12 500,00 K& 100
Cenotvorba
Mésiéni splatka 12 500,00 K¢ [Odména 10 000 K¢
Prondjem 15 000 K¢
Interent 1 200 K¢ [Celkem naklady 54 000 K¢
Kancel. potieby 800 K¢ | VySe rezervy 10%
Pojisténi 3 500 K¢ [Nakl. o rezervu 59 400 K¢
Mzda trenérkam 9 000 K¢ [Cena IM 594 K¢
Reklama 2 000 K¢ |VySe marze 100%
CELKEM 44 000 K¢ |KONECNA CENA 1 188 K¢
BOD ZVRATU 50,00

Zdroj: vlastni vyzkum

V tabulce je uveden pocet ocekavanych 100 prodeji maximalné. V nakladech je zobrozen
najem za 15.000 K¢, internet za 1.200 K¢&, pojiSteni za 3.500 K¢, kancelatské potieby za 800 K&
a reklama za 2.000 K¢ stejné jako v Basic ¢lenstvi. Vzhledem ktomu, Ze prace nyni
pocitanaklady tykaji se ¢lenstvi Premium je zde v nakladech jesté zapoctena mzda trenérce
za 9.000K¢. Celkové naklady na firmu se tedy rovnaji 44.000 K¢. K této ¢astce prace také pricta
osobni finan¢ni odména autorce ve vysi 10.000 K¢. Celké naklady jsou 54.000 K¢.

Tyo nédklady se dle atbulky zvysi o rezervu 10%. Celkova ¢astka, ktera se musi pomoci aplikace
vydélat je dle vypocti v tabulce 59.400 K¢. Nékladova cena mésicniho €lnetsvi je vycislena na
594 K¢&. Tato cena je zvySena o 100% marzi, takze cena mési¢niho Clenstvi Premium je
1.188 K&. S tou cenou ¢lenstvi je bod zvratu uréen na 50 prodeju ¢lenstvi.
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Navratnost po 2 letech, ¢lenstvi Basic

Pii pesimistickém scénafi, stejné jako u realistického a optimistického, je cena mési¢niho
Clenstvi a bodu zvratu zohlednéna pfi ndvratnosti 150.000 K¢ po uplynuti dvou let. Pfi tomto
vypoctu bude také zohlednén pesimisticky scénai 100 prodeji. Rozdilem je mésicni splatka
6.250 K¢.

Obrazek 20 Tabulka pesimistického scénafe s navratnosti po 2 letech pro ¢lenstvi Basic
PESIMISTICKY SCENAR - BASIC

Pocatedni vklad |Navratnost Mésitni splatka Ocekavané prodeje (ks)
150 000,00 K& 24 6 250,00 K¢ 100
Cenotvorba
Mésicni splitka 6 250,00 K¢ [Odména 10 000 K¢
Pronajem 15 000 K¢
Interent 1 200 K¢ |Celkem naklady 38 750 K¢
Kancel. potieby 800 K¢ [VySe rezervy 10%
Pojisténi 3 500 K¢& |Nakl. o rezervu 42 625 K¢
Mzda trenérkam - K¢ [Cena IM 426 K¢
Reklama 2 000 K¢ |VySe marze 25%
CELKEM 28 750 K¢ [KONECNA CENA 533 K¢
BOD ZVRATU 80,05

Zdroj: vlastni vyzkum

Stejné jako u realistického a optimistického scénafe, i zde prace s¢ita naklady, které jsou
vypocten na 28.750 K¢. V tabulce je soucet najmu, internetu, pojisteni, kancelaiské potieby
a reklamy. Jelikoz se jedna o €lenstvi Basic, je vypocet bez nakladu na mzdu trenérce ve vysi
9.000 K¢. Pti vypoctu prace zapomnéla na finanéni odménu autorce ve vysi 10.000 K¢.

Nékaldy v cen¢ 38.750 K¢ jsou nasledné€ zvyseny o 10 % rezervu. Cena nékaldu se tedy dostava
na 42.625 K¢. Nakladova cena produktu je pozaokrouhlena na 426 K¢. Tato nakladova cena
je zvySena o marzi 25% a cena mési¢niho Clenstvi Basic se proto dostava dle tabulky
na zaokrouhlenych 533 K¢&. S touto cenou je bod zvratu na 80 prodanych ¢lenstvi asic za mésic.
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Navratnost po 2 letch, ¢lensti Prémium

Nyni se prace zabyva stejnym scénaiem, jako je uveden vyse s rozdilem, ze se jedna o ¢lenstvi
Premium. Navrtanost 150.000 K¢ je opét po dobu 24 mési a je zde maximalni pocet prodanych
clenstvi za mésic brano pesimisticky, tedy maximalné 100 prodeji. Mésicni splatka tedy opét
vychazi na 6.250 K¢.

Obrazek 21 Tabulka pesimistického scénafe s navratnosti po 2 letech pro ¢lenstvi Premium

PESIMISTICKY SCENAR - PREMIUM

Pocatetni vklad |Navratnost Mésicni splatka Ocekavané prodeje (ks)
150 000,00 K¢ 24 6 250,00 K¢ 100
Cenotvorba
Mésic¢ni splitka 6 250,00 K¢ |Odména 10 000 K¢
Pronajem 15 000 K¢
Interent 1 200 K¢ |Celkem naklady 47 750 K¢
Kancel. potieby 800 K¢ | Vvse rezervy 10%
Pojisténi 3 500 K¢ [Nakl. o rezervu 52 525 K¢
Mzda trenérkam 9 000 K¢ [Cena IM 525 K¢
Reklama 2 000 K¢ |VvSe marze 100%
CELKEM 37 750 K& |[KONECNA CENA 1050 K¢&
BOD ZVRATU 50,02

Zdroj: vlastni vyzkum

Néklady jsou zde stejné jako vySe. Najem 15.000 K¢, internet 1.200 K&, pojisténi 3.500 K¢,
kancelaiské potteby za 800 K¢ a reklama 2.000 K¢. K témto nakladtm se piicita i mzda trenérce
ve vys$i 9.000K¢. Naklady jsou tedy 37.750 K¢ za mésic. Néklady se zvysi o 10.000 K¢ finanéni
odmény autorce.

Naéklady 47.750 K¢ jsou zvySeny o 10%, které urcuje rezerva. Mésicni Castka, kterd musi
byt vyd€lana je 52.525 K¢&. Ta je vydélena pesimistickym poctem prodanych clenstvich, tedy
100 ks. Nakladova cena vychazi na zaokrouhlenych 525 K¢&. Tato cena je zvySena o 100% marzi
a cena meési¢niho Clenstvi Premium vychazi na zaokrouhlenyc 1.051 K¢. Pii této cené
je bod zvratu vypocten na 50 prodeju ¢lenstvi za mésic.
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Navratnost po 3 letech, ¢lenstva Basic

Jako dalSi prace uvadi cenu vyrobku a bod zvratu v navratnosti tii let se ¢lenstvim Basic.
| zde je pesimisticky scénal maximalniho mési¢nihi prodeje Clenstvi stanoven na 100 ks.
Navratnost 150.000 K¢ je vydélena 36 meésici a vychazi tak na mési¢ni zaokrouhlenou ¢astku
4.167 K¢.

Obrazek 22 Tabulka pesimistického scénafe s navratnosti po 3 letech pro ¢lenstvi Basic

PESIMISTICKY SCENAR - BASIC

Polatetni vklad [Navratnost Mésicni spliatka Ocekavané prodeje (ks)
150 000,00 K¢ 36 4 166,67 K¢ 100
Cenotvorba
Mésicni splatka 4 167,00 K& |Odména 10 000 K¢
Pronajem 15 000 K¢
Interent 1 200 K¢ |Celkem naklady 36 667 K&
Kancel. potieby 800 K& |Vvse rezervy 10%
Pojisténi 3 500 K¢ [Nakl. o rezervu 40 334 K¢
Mzda trenérkam - K¢ |Cena IM 403 K¢
Reklama 2 000 K¢ | VySe marze 25%
CELKEM 26 667 K¢ [KONECNA CENA 504 K¢
BOD ZVRATU 80,07

Zdroj: vlastni vyzkum

Néklady, které je potfeba pokryt jsou ndjem za 15.000 K¢, internet za 1.200 K¢, pojisténi
za 3.500 K¢, kancelarské potieby za 800 K¢ a reklama za 2.000 K¢. K témto nakladim neni
pfipoctena mzda trenérce, takze jsou naklady secteny na Castku 26.667 K¢. K ndkladim
je pfi¢tena cena finanéniho ohodnoceni autorky ve vysi 10.000 K¢. Néklady jsou secteny
na 36.667 K¢ mésicné.

Po zvySeni nékladii o rezeru se jedna o zaokrouhlenou c¢astku 40.333 K¢&. Tato cCastka je
vydélena poctem maximalniho prodeje Clenstvi, tedy 100 ks. Nakladova cena jednoho
prodaného ¢lenstvi Basic vychazi na zaokrouhlenych 403 K¢. Po zvysSeni o marzi, ktera je vu
Clenstvi Basic stanovena na 25%, je cena mésicniho clenstvi Basic po zaokrouhleni 504 K¢
s bodem zvratu 80 prodejti méciéné.
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Navratnost po 3 letch, ¢lenstva Premium

Jako posledni prace uvadi vypocet cenotvorby a bodu zvratu u navratnsti po tfech letech
s pesimistickym scénafem maxialné 100 prodanych ¢lenstvi za mésic. Zde se jedna o0 Clenstvi
Premium. Navratnost 150.000 K¢ je vydé€lana také 36 mésici, takze mési¢ni splatka je po
zaokrouhleni 4.167 K¢.

Obrazek 23 Tabulka pesimistického scénafe s ndvratnosti po 3 letech pro ¢lenstvi Premium
PESIMISTICKY SCENAR - PREMIUM

Pocatelni vklad [Navratnost Mésicni spliatka Ocekavané prodeje (ks)
150 000,00 K& 36 4 166,67 K¢ 100
Cenotvorba
Mésicni splatka 4 167,00 K¢ |Odména 10 000 K¢
Pronajem 15 000 K¢
Interent 1 200 K¢ |Celkem naklady 45 667 K¢
Kancel. potieby 800 K¢ |Vvyse rezervy 10%
PojiSténi 3 500 K¢ |Nakl. o rezervu 50 234 K&
Mzda trenérkam 9 000 K¢ |Cena 1M 502 K¢
Reklama 2 000 K¢ | VySe marze 100%
CELKEM 35667 K¢ [KONECNA CENA 1 004 K¢
BOD ZVRATU 50,03

Zdroj: vlastni vyzkum

Zde jsou naklady sejné jako u ¢lenstvi Basic vySe. Naklady véetné finan¢ni odmény autorce
jsou 35.667 K¢ mési¢né. V tomto piipade je nutné k nakladum pticist jesté mzdu trenérky, které
je 9.000 K¢ mesicné. Naklady jsou tedy secteny a zvySeny o marzi na zaokrouhlenou ¢astku
50.233 K&. Tato castka je nasledné vydelena 100 ks ofekavaného prodeje Clenstvi mécicné.
Vchazi ndkladova cena jednoho mésicniho €lenstvi Premium na zaokoruhlenych 502 K¢&. Tato
Castka je poté zvySena o marzi 100% a cena za mé&si¢ni €lenstvi Premium vychézi na 1.005 K¢.
Pti této cen€ je bod zvratu na 50 ¢lenstvi mésicné.

3.4.4 Zhodnoceni a doporuceni

Nasledujici podkapitola je vénovana zhodnoceni cenotvorby a analyze bodu zvratu. Kapitola
je rozdélena podle scénatfu — optimisticky, realitisky a pesimisticky. Pfed zhodnocenim vzdy
kapitola ptipomina, jak se scénate definuji. Zaroven kapitola uvadi doporuceni, které autorka
ma.

Realisticky scénaf je vytvoren na zaklad¢ o¢ekavanych prodeji. Vzhledem k tomu, Ze je nyni
na prazskych pobockach kolem Sesceti ¢lenek, ocekdva se, ze si Clenstvi v aplikaci koupi
aplespon polovina. To znamenaa, Ze prace oc¢ekava ptiblizné tiista prodejti mésicné.

Tabulka 1 Souhrn realistického scénafe

Navratnost Clenstvi Basic Clenstvi Premium
Cena Bod zvratu Cena Bod zvratu
po 1 roce 206 K¢ 240 ks 396 K¢ 150 ks
po 2 letech 178 K¢ 240 ks 350 K¢ 150 Ks
po 3 letech 168 K¢ 240 ks 236 K¢ 150 Ks

Zdroj: vlastni vyzkum
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V tomto scénafi je dle autorky nejvyhodnéjsi vybrat si ndvratnost do dvou let. Cena Clenstvi
je vhodna s porovnanim aplikaci, které autorka pouziva, a jsou ur¢itou konkurenci. U ¢lenstvi
Basic by autorka doporucila cenu upravit na 179 K¢ nebo rovnych 180 K¢. U ¢Elenstvi Premium
by autorka nechala cenu 350 K¢&. Oc¢ekavany bod zvratu 240 mési¢nich ¢lenstvi a 150 mésiénich
Clenstvi je dle autorky ptijatelné.

Bod zvratu je spoCten vzdy pouze u jednoho clenstvi a prace vysSe nepiedpoklada,
ze by se prodeje ¢lenstvi mohly prolinat. Pokud by prace pocitala s naklady, které firma musi
pokryt, vybarala by modelovou situaci u ¢lenstvi Premium — tedy 52.525 K¢/mésiéné. V tomto
ptipadé by stacilo prodat pouze 143 mésicnich ¢lenstvi Basic a 77 €lenstvi Premium. Druhou
variantou, ktera by mohal nastat v prodejich je situace opacna — tedy vice prodeju Clenstvi
Premium a méné¢ clenstvi Basic. V tomto piipadé by se jednalo o 98 Cclenstvi Basic
a 100 ¢lenstvi Premium. Variant je ovSem mnoho a je jen na distribucnich kandlech,
jak ptesvédci ¢lenky o koupi. Dalsim faktorem, ktery ¢lenky piesvéd¢i o koupi je ptidana
hodnata a celkové zlepSeni aplikace. Je proto vice nez diilezité, aby aplikace bézela od zacatku
tak jak ma.

Optimisticky scénai je vytvofen na zakladé¢ ptedpokaldu, Zze prodeje budou lepsi o 250
mésicnich ¢lenstvi. Celkem prace tedy opiedpoklada, ze aplikaci mési¢né koupi ¢i prodlouzi
550 Zen. Na zéklad¢ tohoto pfedpokaldu byla vytvoiena cena a z té nasledné bod zratu, které
jsou uvedeny nize v tabulace.

Tabulka 2 Souhrn optimistického scénate

Navratnost Clenstvi Basic Clenstvi Premium
Cena Bod zvratu Cena Bod zvratu
po 1 roce 133 K¢ 440 ks 216 K¢ 275 ks
po 2 letech 97 K¢ 440 ks 191 K¢ 275 Ks
po 3 letech 92 K¢ 440 ks 183 K¢ 275 Ks

Zdroj: vlastni vyzkum

V optimistickém scénafi prace uvadi, jako nejlep$i varianta névratnosti po jednom roce.
Diivodem je, Ze neni vhodné, aby firma méla dlouhodobé¢ nesplacené penize. Pokud to situace
dovoli a ¢lenky si budou chtit aplikaci kupovat, je vhodné splatit ,,dluh®, co nejdiive. I zde by
autorka upravila ceny u obou ¢lenstvi. U Basic ¢lenstvi by nastavila cenu na 135K¢, u Premium
¢lenstvi poté 220K¢.

Bod zvratu je opét spocten u kazdého Clenstvi zvlast’ a prace nepocitala, Ze by se ¢lenstvi mohlo
prolinat. Kazda ¢lenka si tak mize koupit jiné ¢lenstvi. Mé&si¢né fitness club musi z aplikace
vydélat 59.400K¢. Jednim z moznosti, kery by mohl nastat, je vice prodeju ¢lenstvi Bacis nez
Premium. V tomto piipadé by mohlo byt 250 prodeji u ¢lenstvi Basic a 145 u ¢lenstvi Premium.
Jak je uvedeno i u realistického scénafe, mliZze nastat i obracend moznost, kdy si ¢lenyk budou
vice kupovat Clenstvi Premium nez Basic. Z jednim z moznosti, které by mohly nastat je
144 prodejii Clenstvi Basic a 200 prodejii Premium. VSe ovSem zalezi na redlnych prejich.
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Poslednim scénafem, ktery je Vv praci predstaven, je scénaf pesimisticky. Zde prace
piedpoklada, ze prodeje budou Spatné. Mésicné se proto ocekava, ze clenstvi si koupi
¢i prodlouzi pouze 100 Zen. Pomoci tohoto piedpokaldu byla v praci spoctena cena za jeden
mesic a nasledné k cen€ 1 bod zvratu.

Tabulka 3 Souhrn pesimistického scénaie

Navratnost Clenstvi Basic Clenstvi Premium
Cena Bod zvratu Cena Bod zvratu
po 1 roce 619 K¢ 80 ks 1.188 K¢ 50 ks
po 2 letech 533 K¢ 80 ks 1.051 K¢ 50 Ks
po 3 letech 504 K¢ 80 ks 1.005 K¢ 50 Ks

Zdroj: vlastni vyzkum

I ptesto, ze u optimistického a realistického Clenstvi se autorka rozhodla vratit ivestici do
jednoho az dvou let, v pesimistickém scénéfi je nutné se zamyslet. Je lepsi navratit penize dfive,
ale dat vysokou cenu? Nebo dat niz$i cenu a pockat na navratnost tfi roky? Autorka
se dle konkurenc¢nich cen rozhodla doporucit navratnost po tiech letech, jelikoz zde jsou lepsi
ceny za Clenstvi. Jedna se o cenu 504 K¢ u ¢lenstvi Basic a 1.005 K¢ u ¢lenstvi Premium.

Kdyz se opét prace zaméfené na mozné body zvratu, pokud se ¢lenstvi promychaji nastavaji
opét dvé mozné varianty. Vzhledem k tomu, ze kazdy mésic bude nutné vyd¢lat 50.233 K¢,
muze nastat situce, kdy se proda bud’ vice ¢lenstvi Basic nebo vice ¢lenstvi Premium Vzheldem
k cené l1ze oCekavat, ze si ¢lenky radéji vyberou levnéjsi mésicni Clenstvi. V takovém piipadé
by stacilo prodat 48 ¢lenstvi Basic a 29 ¢lenstvi Premium. U obracené varianty se jedna o prode;j
40 Clenstvi Premium a 20 ¢lenstvi Basic. Jak je, ale jiz zminéno — autorka neptedpoklada, ze
by ¢lenky kupovaly drazsi ¢lenstvi s touto cenou.

Doporucenim autorky pro fitness club Contours je zainvestovat vice do marketingu a vétsi
komunikaci mezi vedenim a ¢lenkami, aby se o inovaci osobni slozky na fitness aplikaci
dozvédélo, co nejvice cClenek. Pokud by marketing pfed a po uvedenim aplikace
na trh, byl aktivni, jsou optimistické prodeje, podle autorky realné. Fitness club Contours nyni
vSechny novinky posila e-mail. Autorka navrhuje dal$i vyzkum v podobé marketingové
komunikace pro fitness club Contours.

Po rychlém nédhledu do reportu, autorka zjistila, Ze se vyznamné sniZily pordeje Clenstvi
s porovnanim pied covidovou dobou. Vhledem k tomu, ze autorka byla zaméstnancem fitness
clubu 1 pfed covidem, dava to za vinu marketingu. Ten podle ni, byl vice aktivni, nez je nyni.
Na zékladé¢ toho autorka doporucuje, aby firma udélala dalsi analyzu trhu. Diky této analyze,
by fitness club mohl zjistit, pro¢ se nékteré historické ¢lenky do fitness clubu nevratily a zajistit
podminky k jejich navraceni. Autorka ptfedpokladad, Ze pravé tyto historické clenky, jiz
nechtéji cvic¢it mimo pohodli svého domova. Autorka predpokladad, Ze aplikace by se t€émto
historickym zakaznicim mohla libit a vratily by se v podobé ¢lenek fitness aplikace.
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4 Zavér

Hlavnimi body, které prace fesi, jsou analyza produktového portfolio a jeho rozsifeni pro fitness
club Contours. Dale prace tesi, jak produktové portfolio rozsitit a jak produkt nacenit. Jako
prvni prace definovala zakladni pojmy, které byly dilezité pro praktickou cast prace.
V teoretické ¢asti prace vymezila pojmy — produkt, protuktové portfolio a jak udélat jeho
analyzu. Poslednim vymezenym pojmem byla inovace, a jak se inovace déli. Dalsi kapitolou
teretické Casti byly Canvas modely. Zde prade vymezila Business model Canvas. Uvedla,
jak se model vytvari, kde se nejcastéji pouziva a vymezila jeho vyhody a nevyhody. Dalsim
Canvas modelem byl Lean Canvas. I zde prace uvedla, jak se Cavas tvofi, jeho pouziti a vyhody
s nevyhodami. Dale se V teretické ¢asti objevuje kapitola, kterd fesi bod zvratu a ocenovani
produktu. Zde prace predstavila, jak se bod zvratu spocita. Dale dle knizknich zdroji uvedla,
jak se tvoti cena k produktu pomoci realistického, optimistického a pesimistického scénare.
Jako posledni prace ptredstavila hlavni cil bakalaiské prace a metodiku, jak cile dosahnout. Také
predstavila dva vedlejsi cile s jejich metodikou.

Cilem bakalaiské prace byl navrh a nédsledné doporuceni pro rozsiteni produktového portfolia
pomoci inovace osobni slozky na fitness aplikaci. Pro analyzu produktového portoflia byla
pouzita BCG matice. Diky ni bylo zjiSténo, Ze osobni slozky se nyni nachazi na pozici otazniku
a je mozné je presunout na pozici hvézd. Na zakladé analyzy produktového portfolia byl
vytvofen navrh na inovaci a tim i roz§iteni produktového portfolia. Inovace byla navrhnuta
pomoci Lean Canvasu. Zde prace piedstavila zakazniky a prvni vlastovky, problém a existujici
alternativy, unikdtni nabidku hodnot a srozumitelny opis, feSeni, cesty k zdkaznikiim, cenovy
model, strukturu nakladd, indikatory a neférovou vyhodu. Po navrhu Lean Canvasu byl
vytvoren dotaznik, ktery byl poslan prazskym ¢lenkam fitness clubu Contours. Diky dotazniku
se vratily zpétné vazby od ¢lenek a Lean Canvas byl upraven dle jejich pozadavk.

Po vytvofeni Lean Canvasu a zjiSténi zpétné vazby, byla k fitness aplikaci vytvofena analyza
bodu zvratu a cenotvorba. Podle teoretické Casti byla cenotvorba rozdélena na realistickou,
optimistickou a pesimistickou. U realistického scénate, prace predpoklada 300 mési¢nich
prodejt €lenstvi. Optimisticka je navySend o 250 prodeji, tedy 550 mésicnich prodeju ¢lenstvi.
Pesimisticka je naopak snizena o 200 prodeji a pocita tédy s pouze 100 mési¢nich prodeji
Clenstvi. Celkovy pocet c¢lenek v bfeznu 2023 byl 623, a proto byli scénafe rozdéleny,
jak je vyse uvedeno. Navratnost byla také rozdélena na tfi skupiny — po jednom,
dvou a tfech letech. Cenotvorba a bod zvratu byl vytvofen an ob¢ ¢lenstvi — Basic a Premium.

Dle vypoctl bodu zvratu odvozené od ceny ¢lenstvi, prace doporucuje navratnost pocatecniho
vkladu 150.000 K¢ po dvou letech, kdyz budeme brat realisticky scénaf cenotvorby. Hlavnim
divodem je, aby aplikace co nejiive vydélavala. Z realistického hlediska jsou i ceny piijatelné.
Basic ¢lenstvi v aplikaci na jeden mésic vychazi na 178 K¢ a bod zvratu je uréen na 240 prodeju.
U c¢lenstvi Premium je cena 350 K¢ a bod zvratu spocten na 150 prodeji. Pokud prodeje
nepljdou a scénaf bude muset byt pesimisticky, doporucena navratnost by byla po tfech letech.
Diivodem je niz$i cena, ktera Cini u €lenstvi Basic 504 K¢ a bod zvratu nastava u 80 prodeju.
U ¢lenstvi Premium je cena 1.005 K¢ a bod zvratu je 50 prodeji. Pokud by prodeje Sly dobie
anastal by scénar optimisticky, navratnost by mohla byt po jednom roce. V optimisckém
scénafi je nastavena cena Clenstvi Basic na 113 K¢ s bodem zvratu 440 prodanych mési¢nich
¢lenstvi. U ¢lenstvi Premium je nastavena cena 216 K¢ a bod zratu je na 275 mési€nich ¢lenstvi.

Omezenim v praci byl pouze odhad vkladové Castky, ktera byla odvozena z jiné podobné
aplikace. Vzhledem Kk tomu, ze jiz existuje portal, kde je nyni osobni slozka, je mozné,
ze pocatecni vklad nebude tak ndkladny. Dal$im faktorem, ktery miize ovlivnit cenu ¢lenstvi
Vv aplikaci je Cas trenérek na ptetoceni cvikli do tréninkovych plant. Prace pocitd s tim, Ze tyto
videa budou trenérky natacet v z4jmu fitness clubu a nebudou o¢ekéavat finanéni odménu.
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Do zacatku by autorka doporucila udé¢lat vyhodny balicek K prodeji ¢lenstvi na pobockach
s ¢lenstvim v apliakci. Napiiklad by mohla byt nabidka prodeje rocniho Clenstvi na pobocce
se slevou na mésicni ¢lenstvi v aplikaci. Dal$im doporucenim, je ud¢lat na palikaci moznost
piedplatit si rovnou cely rok se slevou — pokud by si ¢lenka zakoupila rovnou dvanact mésica,
celé ¢lenstvi by méla se slevou napiiklad 20%, ale musela by ¢astu uhradit najednou.

Vzhledem k tomu, Ze oblas fitness se rychla méni, je vhodné fitness aplikaci nenechat
do budoucna chatrat. Po dobé covidé se vSe méni a pokud se fitness club nebude posouvat
Z dobou, je mozny jeho zanik. Dal§im doporucenim je proto do budoucna neptestavat inovovat
a pfichdzet s novymi ndpady. Nemusi se jednat pouze o fitness aplikace, ale celkové o oblast
fitness a sluzeb, které nyni fitness club nabizi.
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Prilohy

Piiloha 1 Lean Canvas - verze 2

Jméno a prijmeni Verze Nazev Bakalarska Datum
Iveta Vesela 2—po projektu prace 15. 4. 2023
doplnéni Inovace Rozsiteni
zpétné vazby  osobni produktového
slozky na portfolia
fitness
apliakci
Problém ReSeni Unikatni Neférova Zakaznik
- nizka - inovace nabidka vyhoda - ¢lenky fitness clubu
komunikace | osobni hodnot - know-how | Contours
¢lenky slozky na - nato¢ené trenérky - vékovy prumér 47 let
s trenérkou | aplikace cviky od - Skoleni - Zeny, které nemaji ¢as na
- nizka - propojeni | trenérek a trenérek cviceni ve fitness clubech
komunikace | ¢lenek a vytvorené - vlastni
mezi trenérek tréninkové recepty
¢lenkami - vytvofeni | plany trenérek
- napadivost | ,,blogu“na | - zdravé
¢lenek na zdravé recepty a
zdravé recepty nauceni ¢lenek
recepty kladnému
vztahu k jidlu
Existujici Indikatory | Srozumitelny | Distribuc¢ni | Prvni vlastovky
alternativy | -navstevnost | opis kanaly - ¢lenky ve fitness clubech
- na aplikaci | - Facebook - Facebook | Contours
komunikace | - prodej pro ¢lenky fitness
s trenérkou | Clenstvi fitness clubu | clubu,
nebo mezi S roz8ifenim instragram
¢lenkemi na ozdravé fitness clubu
soc.sitich recepty - doporuceni
- zdravé trenérek
recepty na
jinych
aplikacich

Struktura nakladi

- pocatecni vklad na vyvoj
aplikace

- zaplaceni hodinové mzdy
trenércena aplikaci

- reklama

Cenovy model

- Clenstvi Basic (omezené funkce) niZsi cen

- ¢lenstvi Premium (vSechny funkce) vyssi cena
- ¢lenstvi vzdy na 1 mésic

Zdroj: Vlastni vyzkum




Piiloha 2 Grafk otdzce ¢. 1

POUZIVATE NYNIi SVOU OSOBNI SLOZKU?

mANO mNE

Zdroj: Vlastni vyzkum

Pifiloha 3 Grafk otézce ¢. 2

CO NEJCASTEJI V OSOBNI SLOZCE POUZIVATE?

m Hlidani navstevnosti B M¢éieni a vazeni na TANITA vaze
m Svijj tréninkovy plan m Slozku nepouzivam

Zdroj: Vlastni vyzkum



Pfiloha 4 Grafk otazce ¢. 3

KOMUNIKUJETE S TRENERKOU | JINAK NEZ VE FITNESS
CLUBU?

m Komunikuji pouze ve fitness clubu m Vymeénily jsem si telefonni Cisla

m Komunikujeme pies socialni sité

Zdroj: Vlastni vyzkum

Priloha 5 Graf k otazce ¢. 4

KOMUNIKUJETE S JINYMI CLENKAMI I JAK NEZ VE
FITNESS CLUBU?

m Komunikuji pouze ve fitness clubu m Vymeénily jsem si telefonni ¢isla

®m Komunikujeme pies socialni sité

Zdroj: Vlastni vyzkum



Piiloha 6 Grafk otazce ¢. 5

POUZIVATE NEJAKE APLIKACE PRO INSPIRACI NA
STRAVOVANI?

mNe Hjiné

Zdroj: vlastni vyzkum

Ptiloha 7 Grafk otdzce ¢. 6

CO BYSTE V OSOBNI SLOZCE VYUZIVALA?

®m Komunikace s trenérkou ® Komunikace mezi ¢lenkami ® Jidelnicky a recepty
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Pifiloha 8 Grafk otazce ¢. 8

POUZIVALA BYSTE SLOZKU, KDYBY BYLA
ROZSIRENA O VYSE UVEDENE?

m Ano mNe

Zdroj: Vlastni vyzkum



Priloha 9 Odpovédi na otevienou otazku dotazniku

Napada Vas jesté néco, co Vam v osobni slozce chybi?

momentalné ne

Spis bych upravila ptehlednost mobilnich stranek.Od te doby co je zrusena pobocka na
Brevnove temer cvicit nechodim.Spis vubec a osobni slozku nepouzivam.

Aktualizace osobniho planu

aktualizovat tréninkovy plan

informace o zménach oteviraci doby

ne, v klubu jsem kratce, jesté jsem slozku nepouzila

Slozku nepouzivam, protoze jsem zapomnéla ptihlasovaci udaje. V dob¢ covidové jsem
pouzivala ke komunikaci a cvic¢eni skupinu na Facebooku. Urcité bych pouzivala plan
doporucenych cviku.

vzorove fitness plany

Vibec nevim kde je ma osobni slozka. Jen pii prvni schlizce mi zalozili kartu a pak uz
jsem cvicila sama. Vénovani trenérky nebylo skoro z4dné byt jsem meéla mit trerku
celych 7 dni kdyz jsem vyhrala cvieni zdarma a pak se jsem zaregistrovala na rok ale
nikdo se m¢ nevénoval pokud ja sama jsem o to neoozadala

osobni slozku pouzivam k pteruseni dochazky

Chybi mi cviceni na podloZzkach mezi cvicebnimi stroji

ProdlouZeni ¢lenstvi pies osobni slozku

Vzhledem k tomu, Ze byl zcela zménén pivodni kruhovy trénink ,ktery me velmi
vyhovoval pokud jsem nestihla vedené lekce (po dobull let), tak bych uvitala vice
motivacnich cviceni individuélniho na cca 1 hod. Nastésti vétSinou stihnu vedené lekce
a ty jsou dobré. Ale pokud jsem cvicila individudlné, tak mée to viibec nebavilo a neme¢la
jsem inspiraci. To¢eni na n¢kolika strojich hned za vchodem a pak se n¢kde "placat" na
malém prostoru v podstaté bez n¢jakého fadu je zoufalost. Ubylo velké mnozstvi
cvicebnich pfileZitosti a pomucek, které byly hned pfi ruce - napt. SM systém, nékteré
stroje, tampolinky s obrazky cvikil a pak pomtcky, které jsou nyni uklizené daleko od
cvicebniho pole, jsme méli hned po ruce a mohli jsme si je béhem cviceni nechat na
place a vracet se k nim. Ten "kruhac" v tomto uspofadani ztratil smysl. A pfitom to bylo
to, pro¢ jsem si Contours zamilovala a ldkala tam vSechny znamé. Ted’ bych tam
nepozvala nikoho. Ale diky za vedené lekce!!

nameéty na sestavy pro domaci cvieni - nebo 1 ndméty na sestavy ve fitku s méné

vyuzivanymi pomickami s ohledem na posileni urcitych partii

VI



Podrobnéjsi cvicebni plany, ktery se stale budou dopliiovat, na piiklad kazdy tyden, s
riznymi pomiickami.

Moznost zmenit svou pobocku

aktivni trenérka

profily jednotlivych trenérek

tipy na cviky pro posilovani a doplinkové k cyklistice (MTBO)

Ja jsem sice clenku, ale od covidu jsem v Contours nebyla. Zacala jsem cvicit doma
podle videi, takze moje odpovédi asi nejsou moc relevantni.

Misto kalendafe by mi vyhovoval piesny piehled toho na které pobocce, ktery den a v
kolik hodin jsem byla (pro moji vlastni statistiku). Nepotiebuji viibec komunikovat s

trenérkou ani s ostatnimi ¢lenkami mimo fitko.
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Resena
problematika

uvod

Cilem bakalarskeé
prace je navrh a
doporuceni pro
rozsireni
produktoveého
portfolia pomoci
inovace osobni slozky
na fitness aplikaci.

Vysoka Skola ekonomie a managementu

problém

Osobni slozka fitness
clubu je jiz zastarala
a nejsou v ni funkce,
které by Clenky clubu
vyuzivaly. Proto neni
osobni slozka
vyuzivana a pro
Clenky je
bezvyznamna.

VSEM

pristup

Na zakladé Lean
Canvasu, prace
predstavila inovaci,
jak osobni slozku
predeélat na fitness
aplikaci a tim i zvysit
zisk pro fitness club.

Prezentace VSEM 2



Literarni zdroje byly
knizni a internetové.
V praci se nachazi
také jedna
monografie.

Vysoka Skola ekonomie a managementu

Data pro vytvoreni
analyzy BCG matice
byly ziskany z reportu
fitness clubu
Contours a
konkurencniho fitness
clubu XY.

VSEM

Prace zpracovala
analyzu produktového
portfolia, navrh
inovace byl zpracovan
pomoci Lean
Canvasu, cenotvorba
a analyza bodu zvratu
byla zpracovana na
zakladé nakladu.

Prezentace VSEM 3



VSEM
Analyza BCG matice

FPrifm fitness Realtivni Tempo
Prifmy Contours centra XY trini podil rastu  Prijmy
Clenstvi 5 168 868 K¢ 3 356 876,00 K¢ 1,54 80% 5168 868 K¢
Osobni sloiky 23 700 K¢ 43 900 K¢ 054 68% 23700 K&
Pordukty 90 438 K¢ 101 763 K¢ 089  53% 90438 K¢

BCG matice

100%
00%%
80%
T0%
6%,
0%
40%
30%
20%

10%
0%
L8O 1,60 1,40 1,20 1,000 0 0 060 040 020 0,00

Clenstvi

+ (Osobni slozky

¢ Pordukty

Zdroj: Vlastni vyzkum

L. _ Prezentace VSEM 4
Vysoka skola ekonomie a managementu



L'VSEM

Lean Canvas — verze 2

Jméno a prijmeni Verze Nazev projektu Bakalarska prace DE
Iveta Vesela 2 - po doplnéni zpétné vazby Inovace osobni slozky na fitness Rozsifeni produktového portfolia  15. 4. 2023

apliakci

Problém Reseni Unikatni nabidka hodnot Neférova vyhoda Zakaznik

- nizkd komunikace ¢lenky - inovace osobni slozky na - natocené cviky od trenérek a - know-how trenérky - ¢lenky fitness clubu Contours

s trenérkou aplikace vytvorené tréninkové plany - Skoleni trenérek - vékovy pramér 47 let

- nizkd komunikace mezi - propojeni ¢lenek a trenérek - zdravé recepty a nauceni ¢lenek - vlastni recepty trenérek - Zeny, které nemaji ¢as na cviceni ve fitness clubech
¢lenkami - vytvoreni ,blogu” na zdravé kladnému vztahu k jidlu

- napadivost ¢lenek na zdravé recepty

recepty

Existujici alternativy Indikatory Srozumitelny opis Distribuc¢ni kanaly Prvni vlastovky

- komunikace s trenérkou nebo -navstevnost na aplikaci - Facebook pro ¢lenky fitness clubu | - Facebook fitness clubu, instragram | - ¢lenky ve fitness clubech Contours
mezi ¢lenkemi na soc.sitich - prodej ¢lenstvi s rozsifenim ozdravé recepty fitness clubu

- zdravé recepty na jinych - doporuceni trenérek

aplikacich

Struktura nakladd Cenovy model

- pocatecni vklad na vyvoj aplikace - Clenstvi Basic (omezené funkce) nizsi cen

- zaplaceni hodinové mzdy trenércena aplikaci - Clenstvi Premium (vSechny funkce) vyssi cena

- reklama - Clenstvi vidy na 1 mésic

Zdroj: Vlastni vyzkum

Vysoka Skola ekonomie a managementu

Prezentace VSEM 5



VSEM
Vysledky cenotvorby a bodu zvratu

Z vysledku prace vyplynulo, Ze...
—Pri realistickém scénari je vhodna navratnost po 2 letech
—Cena Clenstvi Basic 178 KC s bodem zvratu 240
—Cena clenstvi Premium 350 KC s bodem zvratu 150
—Pri optimistickém scénari je vhodna navratnost po 1 roce
—Cena cClenstvi Basic 133KC s bodem zvratu 440
—Cena cClenstvi Premium 216KC s bodem zvratu 275
—Pri pesimistickém scénari je vhodna navratnost po 3 letech
—Cena clenstvi Basic 504 KC s bodem zvratu 80

—Cena cClenstvi Premium 1.005K¢ s bodem zvratu 50

Vysoka skola ekonomie a managementu



VSEM
\ Y4 V4
Doporuceni
1. Investovat finance na inovaci osobni slozky na fitness aplikaci

2. Navrh analyzy marketingové komunikace

3. Vytvorit vyhodné balicky na fitness aplikaci

- ) Vzorova prezentace VSEM 7
Vysoka skola ekonomie a managementu



VSEM
Zaver

Prace prinesla novy pohled na osobni slozku a diky zpétné vazbé
od clenek, je inovace zadana

@ Prace je navrhem na inovaci pro fitness club Contours a dle analyzy
bodu zvratu je nejvyhodnéjsi optimisticky scénar.

Navrh dalsiho vyzkumu, pred uvedenim fitness aplikace
na trh, autorka doporucuje vytvorit vyzkum
marketingové komunikace.

. ) Vzorova prezentace VSEM 8
Vysoka skola ekonomie a managementu
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