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Uvod

V dnesni dob& miizeme tenis zafadit mezi nejpopularngjsi sporty nejen v Ceské republice, ale
i ve svété. Jeho oblibenost se odrazi znamosti sportovci svétové Spicky a také diky nejvétsim
tenisovym turnajim svéta, kterym jsou grandslamy. DalSim faktorem je fakt, ze CesSti tenisté
patii ke svétové Spicce, na které se drzi jiz spousty let. Diky témto vlivim se u lidi vzbuzuje
touha stat se také profesiondlni tenistou ¢i alespon se tomuto sportu zacit vénovat rekreacné.
Jelikoz se jednd o pomérné naro¢ny sport na nauceni svépomoci, voli amatérsti sportovci
rad¢ji sluzby soukromych trenérii. Nejvetsi motivaci hlavné u muzi je fakt, Ze je muzsky tenis
od ukonéeni kariéry Tomase Berdycha a Radka Stépanka na ustupu. Velka touha stat se
tenistou je i u malych déti, proto jejich rodi¢e zaméfuji pozornost pfimo na tenisové skoly,
které jsou pro déti pfijatelnéjsi, nebot’ jsou zde v kolektivu a mohou se porovnavat a soupefit

s ostatnimi détmi.

Této velké obliby tenisu u lidi bych chtél vyuzit a ve své zévére€né praci popsat
podnikatelsky plan v oblasti tenisové profese. Ve svém podnikatelském planu se budu
vénovat moznostem ziskani tenisové zivnosti, kariérnimu rastu, zalozeni tenisové skoly az ke

spolupréci s profesionalnimi tenisovymi hraci, se kterymi bych chtél objizdét svétoveé turnaje.

Hlavnim diivodem, pro¢ jsem se rozhodl vénovat trénovani tenisu je fakt, Ze jsem s timto
sportem zacal jiz od détskych let a mél jsem tu moznost hrait pod mnoha kvalitnimi
tenisovymi Skolami. Za pomoci kvalifikovanych trenért, ktefi mi pfedavali své cenné rady
a zkuSenosti z praxe, jsem ziskal neocenitelné dovednosti v tomto oboru. Dal§im divodem je
fakt, ze jsem kvili zdravotnim problémim musel ukon¢it profesiondlni kariéru. A proto jsem
se rozhodl, Ze chci pfedavat vSechny zkuSenosti a postiehy klientim, ktefi budou chtit vyuzit

mych sluZeb.



Cil prace

Cilem bakalafské prace je vytvofeni plnohodnotného podnikatelského planu, ktery bude
obsahovat vSechny podstatné prvky nezbytné pro zahdjeni podnikdni v oblasti tenisové
zivnosti, pfedevsim prizkum trhu, marketingovou strategii 4P a finan¢ni plan.Podcile prace je
poté zjisténi, zdali se vyplati zménit zaméstnanecky vztah za podnikdni na Zzivnostenské
opravnéni. K tomuto zjisténi dojdeme pomoci komparace SWOT analyz a finan¢nich

ohodnoceni podnikatele a zaméstnance.

Soucast bakalaiské prace je 1 stanoveni vyzkumné otdzky, které je nasledujici: Vyplati se za
soucasnych podminek v Olomouci zménit zamé&stnanecky vztah za podnikani na Zivnostenské

opravnéni v oblasti poskytovani télovychovnych sluzeb?
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Teoreticka ¢ast

1 Tenis

1.1 Historie tenisu

Myslim, ze by bylo dobré, aby se kazdy tenista zajimal o historii tenisu, jak se vyvijela
pravidla, technika udert, tréninkové metody a vybaveni. Tyto obzory mu umozni pochopit,

proc je tenis v dnesni dobé takovy, jaky je, coz povede k lepSim vykoniim sportovce.

Historie tenisu a jeho podoba, jak ho zndme dnes, zasahuje az do 19. Stoleti. Pfedchiidcem
tenisu byly hry, kde bylo nutné odehrat micek pie sitku rukou ¢i palkou. Tyto hry sahaji az do
obdobi antiky. V tomto pfipad¢ byla tato hra vybudovana na stejném principu, jako u tenisu a
zakladala se na principu odpalovani micku, ktery byl plnény zrny z fikti. V 11. Stoleti se
v Italii vytvarela a hrala obdobna hra. Tato velmi oblibend hra, kterou hrala tfi¢lennd nebo
¢tyf€lennd druzstva se drzela po mnoho let. Pravidlem hry bylo odpalovani mice do hiisté
soupete. Mi¢ nadhozeny od vlastniho hrace se odpaloval v béhu ze Sikmého prkna, a to diky
kozenému nebo dfevénému chranici na predlokti. Takto si mi¢ odehravali az do doby, kdy
mi¢ zastal lezet na jedné stran¢ hraciho hiisté soupeie. Ve Francii ve 14. Stoleti se objevila
hra zvand ,hra dlani“. Této hie se téSila pouze Slechta, coz bylo impulzem pro narychlo

stavénych hernich ploch v prostorach zdmk a hradnich ptikopem pro umoznéni této hry.

Pozdéji tato hra dostala nazev ,kratkd dlan®. V této hfe uz bylo hiist¢ rozdéleno na dvé
poloviny pomoci ¢ary nebo provazu. Pfi nasledném rozd¢€leni siti byla hra jiz tenisu velmi
blizce podobnd, protoZe ptes ni hraci jiz odehravali mic¢ek dfevenymi raketami kulatého tvaru
vypletenymi ze stfevovych strun. V 16. a 17. stoleti se hra dale Sifila do stfedni a zépadni
Evropy, avSak i nadale byla hlavni oblasti pouze pro vzneSenou spolecnost a také nékterych
univerzit. Zajmem Britd bylo pfevést tuto hru z télocvicen na zelené travniky. Pfekazkou vSak
byly mice, které diky svému slozeni skékaly pouze na tvrdém povrchu a nikoliv na travnaté

plose. K pokroku doslo az v 19. Stoleti, kdy se zacaly vyrabét prvni mice z gumy.

Zasadnim obratem v roce 1874 bylo patentovani pravidel této hry majorem Wingfieldem.
V téchto pravidlech byla striktné udana pravidla hry. Napf. tvar dvorce mél podobu
ptesypacich hodin. Do roku 1880 nebyl tenis organizovan a hrdl se do 15 bodu, jak ve
dvouhfe, tak 1 ve ¢tythie. Marylebonsky kriketovy klub jako prvni ur€il pravidla tenisu. Diky

svému postaveni mohl klub urovat stanovy pro pouzivani palek. Z tohoto titulu vznesl Zadost
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na tenisovy vybor, aby byla vytvofena celosvétova pravidla pro tenis. V roce 1877 byla
odstartovana tradice nejzndméjSiho a nejslavnéj$iho grandslamového turnaje na svéte, tedy

Wimbledonu. (Kirchner, Zofka, 2012)

Od roku 1900 se kazdym rokem koné soutéz muzskych druzstev, tedy Davistiv pohar. Tenis
se zac¢inal dostdvat ¢im dal tim vice do povédomi a zacaly vznikat tenisové asociace. V roce
1913 doslo ke spojeni svazi a vznikla organizace, kterou dnes zname jako International
Tennis Federation. Tenis, na rozdil od ostatnich sportli nemé zadné mistrovstvi svéta. Hraji se
totiz turnaje, kterych je béhem roku nespocet. Mezi nejprestiznéjsi patii turnaje, které nesou
nazev ,,Grandslam®. Tyto turnaje jsou pouze 4, a to Australian Open (Melbourne), French
Open (Pafiz), Wimbledon (Londyn) a US Open (New York). Grandslamovych turnaji se
ucastni cela svétova Spicka a kazdy kdo jej vyhraje, se zapiSe nesmazatelné do historie tohoto

sportu.

Na olympijskych hrach byl tenis v letech 1896 — 1924, a poté az od roku 1988 az dodnes. Do
roku 1926 byl tenis sport pouze pro amatérské hrace, avSak od roku 1927 byla usnesena i
asociace profesiondlnich tenistil, ktefi byli za hru placeni. Nejvétsi milnik pro tenis piiSel
vroce 1968, kdy byla objasnéna otdzka profesionality a amatérismu. To znamenalo, Ze do
kteréhokoliv turnaje se mize piihlésit, jak amatérsky, tak profesionalni hra¢. Diky tomu se
tenis stal profesiondlnim sportem, kterym se lze Zivit. Prvnim turnajem této éry byl turnaj
v anglickém Bournemouthu v roce 1968. Dale se odehraly prvni profesiondlni grandslamové

turnaje, tedy Australian Open, French Open, Wimbledon a US Open.

1.1.1 Tenisova historie v Ceské republice

V Ceské republice mé tenis velikou tradici. Prvni hra se odehrala roku 1880, tato hra prob&hla
na zvlastn€ upravené hraci ploSe na zdmku v Litomysli. Ke konci 20. Stoleté¢ bylo u nas
evidovano vice nez 500 tenisovych kurti. Tyto kurty byly z riznych povrchii, nejcastéji

z travniki, cementu a pisku. V roce 1918 byla zalozena Ceskoslovenska tenisova asociace.
1.2 Tenis

Tenis miZeme zafadit mezi nejrozsirené]si sport na svété. Pocet hracl, ktefi se mu soustavné
vénuji, jiz piekro¢il 50 miliond. Pfimou umérnosti neustale roste také pocet tenisovych
dvorcti, trenérti a tenisovych klubl. Tenis fadime k mi¢ovym hram. Jeho velkymi naroky je
psychickd a fyzicka ptiprava hraCe. Pfi tenisové hie se rozviji vile, cilevédomost, rychly
odhad situace, spoléhani na vlastni sily a vynalézavost. DilleZité je strategické mySleni, odhad

soupete, rychly pohyb a dlouhodobé soustfedénost. K tomu ndam dopoméha po celou dobu
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kariéry specidlni sezeni zaméfené na psychickou stranku hrace. V tréninku jsme nuceni
zvladat tfadu psychickych zatézi. Jedna se napiiklad o nechut’ k tenisu, brzké vstavani, a

vycerpani (Jankovsky, 2006).
Tenisové povrchy

V Ceské republice se pievazné setkavame pouze s antukovym povrchem, ktery viak vyhovuje
jak zdvodnim, tak i amatérskym hra¢im. AvsSak v tenisovych halach se miizeme setkat i
s dalSimi typy povrchlu. Kazda povrch ma specifické vlastnosti, které hra¢ musi akceptovat.
Kazdy povrch ma také své specifické pozadavky na adrzbu, a také v jaké obuvi se na ném
muze hrat. Napiiklad antukovy a kiemicCity dvorec jsou jediné povrchy, které se musi

upravovat, aby na nich mohlo byt umoznéno hrani.
V soucasnosti evidujeme 5 kategorii rychlosti tenisovych povrchi:

e Pomalé

e Stfedné pomalé
e Stiedni

e Stifedné rychlé
e Rychlé

Pro zatazeni do kategorie se vyuziva hodnota CPR (Court Pace Rating), kterd vznikne pomoci
algoritmu. Tento algoritmus se zabyva vSemi vlastnostmi a technickymi ukazateli povrchu.
K testovani a urc¢eni spravné hodnoty slouzi vypalovani tenisového mice rychlosti tficet metrti
za sekundu, pod thlem Sestnacti do dvou box1, kde se poté hodnoty klasifikuji. Vysledky jsou
v rozmezi dvaceti aZ padesati. Pro pfedstavu pomalé povrchy maji hodnotu do dvaceti deviti,

sttedni povrchy tficet pét az tiicet devét a rychlé povrchy maji od Ctyficeti peti nahoru.

Druhy povrchii:
e Antuka
e Beton
e Trava

e Umc¢la trava

e Synteticka antuka
o Asfalt

o Koberec

e Ostatni povrchy

13



1.3 Psychologie ve sportu

Psychologie ve sportu je védni disciplina, ktera se zabyva odrazem sportovnich Cinnosti a to
jak ptimych, tak zprostiedkovanych. Déle se zaobird chovanim sportovce, tréninkem,

vykonnosti a charakterem trenéra. Soucésti psychologie sportu je:

Sportovni psychologie — zkoumani osobnosti sportovce
Psychologie zdravi

Psychologie koucovani — zabyva se fizenim sportovce v soutézich

1.3.1 Psychologie tenisu

Tenis je hra, ktera pfinasi moznost sebepoznani. Béhem hry se u nds muze stfidat nastvani,
zklaméani, rezignace a pocit Stésti. Tenis fadime do skupiny sportd, kde jde o Cinnost v
individualnim rozhodovani. Sportovni psychologie je zajimavy a také velmi perspektivni
obor. Je to ddano zejména vzhledem ke znacné profesionalizaci sportu. Na mnohé sportovce je
vyvijen obrovsky tlak nejen pfi hie samotné, ale také tfeba v oblasti financi, medidlnich
povinnosti nebo reklamy. Sportovni psycholog se nemusi vénovat pouze vrcholovym
sportovclim, ale také amatérskym hra¢im. Psychologie sportu spojuje poznatky riznych
psychologickych obort i sportovnich véd, diky nimz se pak snazi o zlepSeni sportovniho
vykonu daného jedince. Na psychiku daného jedince mize béhem hry plsobit napt. vitr,

nerovnost na dvorci, zdrzujici protihra¢ ¢i neukaznéné publikum.

1.3.2 Charakter trenéra

V soucasné dob¢ vyzaduje tenis systematickou a odborn€ vedenou ptipravu, kterou by mél
vést a usmérnovat kvalifikovany trenér. K povinnostem trenéra patii fizeni tréninkd,
vychovna péce o hrace, starost o zdravi svéfencii a koucovani hract pii zapase. Licencovany
trenér musi byt zbehly v zakladech pedagogiky, psychologie, anatomie, fyziologie, hygieny a
mediciny, musi neustale sledovat, jak se tenis vyviji, jaké jsou nové metody vedeni tréninku.
Dulezitou soucasti vychovavani je trenériiv osobni piiklad, jeho kariéra a Uspéchy, kterych
dosahl. Hrac¢i v ném vidi svlij vzor a chtéji napodobit tyto jeho tspéchy. Kromé vyborného
hrani tenisu d€la dobrého trenéra vybudované jméno, dochvilnost, ortodoxni pfistup a

komunikac¢ni schopnosti, kterymi dokaZe svéfence motivovat.

1.3.3 Mentalni trénink

Zadny vrcholovy sportovec, ani zadny manaZer se bez mentalniho tréninku neobejde. Nehledé

na to na jaké pozici se nachazite, je mentalni trénink dtleZitou cestou k rozvoji seberealizace.

14



Mentalni trénink pomtze dosdhnout lepsiho vykonu, dokaze zlepsit psychickou odolnost,
odbourava strach a trému, pomahé nabrat sebevédomi, odstrafiuje vnitini bloky a umoziuje

vyuziti maximalniho potencialu (Bollettieri, 2017).

Stres je jednim z faktorti zapticinujici neuspéch. Stres je stav psychické mysli, kdy je tato
mysl vystavena mimoradnym stresorim. Pii setkdni se stresorem dochazi k reakci, kteréd
ptfivadi organismu do statusu pohotovosti. Kterdkoliv zivotni situace plsobi jako stresovy

faktor, ale pokud stresu nepropadneme, ptisobi pozitivne.

Vnitini hra je tradi¢ni metoda vyuky tenisu v protikladu mentalni a citové stranky. Tenis vidi
jako hru tvofenou z vné&jsi a vnitini hry. Vné&jsi hru hrajeme proti hraci s cilem jej pokofit.
Vnitini hra probihd v mysli tenisty a je namifena proti takovym ptrekazkam, jako jsou ztrata
koncentrace, nervozita a stres. Jednd se o poraZeni vSech stavii mysli, které bréni

bezchybnému vykonu.

1.3.4 Metody mentalniho tréninku

Mentélni trénink oznacujeme jako postup slouzici ke zlepSeni duSevnich schopnosti. Jedna se
o kombinaci mnoha duchovnich smért (naptiklad jogy, meditace, hypnozy, apod.). Sklada se
tedy z riznych variant psychoregulacnich technik v komplexni pfipraveé a umoznuje sportovci

zvladnout predzapasovy stres a pochody mysli pfi zapase.

Autogenni metoda se praktikuje k rychlému obnoveni sil a k odstranéni napéti a neklidu. Po
dokonalém nacvieni umoznuje ovliviiovat nékteré télesné funkce a mulZe pomoci 1 s

odstranénim navykl. Neodstraituje divody napéti, ani pfi¢iny organickych a neurotickych

poruch.

Mentalni predstavivost pouZivdA mnoho sportovcl pro vylepSeni vykonnosti a posileni
sebedivery.Mentalni predstavivost vyuzivame jako zpétnou vazbu ke zdokonaleni tenisové

techniky. Piedstavivost je klicovym krokem pro feSeni problému s ur¢itym typem uderu.
Hypnéza je stav védomi, ktery je mozné diky terapii vyuzit. Clovék v hypnotickém stavu
vypadé,jako by spal, ale jeho duchse nachazi ve zvlastnim stavu védomi, kdy vnimé instrukce

mentalniho kouce, ktery hypnozu provadi.

Meditaci se rozumi prohlubovani koncentrace za Ucelem dosaZeni zmény stavu védomi.
Muze se stat jakakoliv bézna ¢innost, kdy se tenista ocitne v bezmyslenkovém stavu* plné se

soustiedi na svou ¢innost. Pro provadéni meditace je nutné relaxacni prostredi.
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Jogaje cviceni, také Zivotni styl a pohled na svét. Slovo joga oznacuje sjednoceni, rovnovahu
a vyvazenost mysli. Joga zasahuje do vSech oblasti zivota. Ma velmi Siroky spektrum a kazdy

si v ni najde to, co prave hleda.

1.3.5 Uloha trenéra p¥i mentalnim tréninku

Pfi mentalnim tréninku kou¢ vyuzivd komunikace a soustfedénému mysSleni k cilenym
zménam. Kvalifikovany trenér pomuze zjistit smysl reakci hrace, dokéaze potlacit jeho

negativni mysleni. Tyto mentalni tréninky jsou uc¢inné pfedevsim v téchto ptipadech:

Odstrani nezadouci zvyklosti a navozuji zmény chovani
Snizi obavy z netispéchu a ze ztrat

Usmérnuje postoje a jednani

Zvysuji koncentraci a schopnost se ucit

Snizujistres
1.3.6 Vyznam mentalniho tréninku

V soucasnosti je mentalni trénink neodlucitelnou ¢asti pfipravy vSech tenistli na vrcholné
urovni. Podstatné vSak je zacit s mentdlnim tréninkem jiz od détskych let, aby si hra¢ naucil
mentalnich navyku a zlepSoval se v nich. I po konci kariéry se mentalni trénink projevi napft.

v pracovnim prostfedi a pfi zvladani krizovych situaci (Bollettieri, 2017).
1.4 Motivace

Motivace znamena fakt, Ze v naSem jednani a chovani jsou urcité hybné sily, pomoci kterych
muzeme vysvétlit, pro¢ jedinec chova tak, jak se chova. Zdroje motivace miizeme rozdélit na
vnitini motivy, které vznikaji na zdklad¢ z4jmu a potieb daného jedince a vnéjsi motivy, které
vychézeji ze spolecenstvi lidi, ve kterém jedinec Zije a pracuje a maji urcitou hodnotu

uspokojeni.

Motivace je povaZzovana za uméle vytvoieny nadvrh. Byva popisovana jako vnitini silovy stav
jedince, ktery je sloZzen z emocnich procest a smeruje a udrzuje chovani jedince vici ur€itému
cili.

1.4.1 Vykonova motivace ve sportu

Se sportem je jednozna¢né spojena vykonova motivace jako jedna z parametru zarucujici
dobry sportovni vykon. V psychologii sportu a zejména v mentéalni ptipravé sportovcl se

nabizi Siroké vyuziti znalosti o vykonové motivaci. Na vysSich Grovnich sice jiz miZeme
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vidét zaclenéni mentalni pfipravy do tréninkovych jednotek, ale na amatérské urovni stale

vidime ¢isté kondi¢ni a technickou ptipravu.(Slepicka a kolektiv, 2011)

1.4.2 Vnéjsi motivace ve sportu

Vnéjs$i motivace prichazi z jedincova okoli. Vné&j$i motivace je dulezitd zejména v obdobi,
kdy jedinec vytvaii a formuje svoji osobnost. Hraje dulezitou roli v motivaci ¢lovéka ke

sportu a je ovlivnéna vnéjsim socialnim prostfedim, ve kterém Zzije.

1.4.3 Vnitini motivace ve sportu

Do této oblasti vnitini motivace fadime pfirozenou zvidavost, touhu po poznéani a po splnéni
urcitych cili. Jedinec mé ptirozenou potiebu piedvést, ¢eho je schopny a co vlastnimi silami
dokaze. ZvySovani vnitini motivace ve sportu mizeme dosdhnout ur¢enim osobnich cili

jedince a zptsobi, jak téchto zplisobli dosahnout.

Vnitini motivace tizce souvisi s lidskymi potiebami. Pro sportovni stranku je dilezité, ze
jedna z hlavnich biologickych potieb clovéka je télesny pohyb. Tato potfeba muiize byt

vyvoléana i tnavou, naptiklad ze sezeni na zidli ¢i dlouhému leZeni.

1.4.4 Motivac¢ni struktura sportovci

Na vétsSinu sportovell plisobi velké mnozstvi motivacénich prvkld. Tyto prvky si mohou
vzajemné odporovat nebo se dopliiovat, coZ je spjato s osobnosti jedince, ktera se neustale
vyviji. Tréninkova a vykonova motivace je proces zalozeni jednotlivych motivi k tréninkové
jednotce a k dalSimu zdokonalovani, rozvijeni vykonnosti a tim i dosahovani co nejlepsi
vykonnosti ve sportu. Tento postup vznika v psychice sportovce, nuti ho, aby jednal urcitym

zpusobem.

1.4.5 Vyhnuti se neuspéchu

vvvvv

setkat s opakem a tim je snaha vyhnout se ukontim, které¢ by vedly k netispéchu. Sportovci,
kteti maji nutkani vyhnout se neuspéchu, jsou takzvané¢ motivovani netspéchem. Tito lidé
preferuji dva typy pfistupu vedoucimu k uspokojovani téchto potieb. Za prvé preferuji
necinnost, tedy lidé se boji netispéchu natolik, Ze radéji ned¢€laji nic. Za druhé Gpornou snahu
nic nepokazit, tito lidé naopak pracuji tak tvrd€, ne proto, aby dosahli uspéchu, ale aby nebyli

neuspesni.
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1.4.6 Potieby

Potfeby jsou povazovany za nejzékladnéj$i formu motivl, staly se hlavnim pojmem fady
motivacnich teorii, mezi které patii Maslowova teorie hierarchie potieb, Aldereferiv
modifikovany model hierarchie potteb, Teorie tfi zdkladnich potieb a dalsi. Potfebu tito autoii
pokladali za dusevni stav jedince, ktery je odliSny od stavu subjektivné chténého. Vytykali, ze
potfeba vznika na zakladé¢ néjakého nedostatku, ktery vyvolava stav motivacniho napéti.
V tomto pojeti se motivace vytvari na zéklad¢ néjaké potieby, protoze potieba je zakladnim
zdrojem motivace. Motivované chovani pak muze trvat, dokud nebude dostatecné

uspokojeno.
Maslowova teorie hierarchie poti‘eb

Maslowova teorie hierarchie potfeb patii k nejzndméjSim teoriim stimulu lidského chovani.
Maslow vymyslel hierarchii zakladnich potieb, které rozdélil do péti urovni. Prvni Ctyfi
kategorie popsal jako potfeby nedostatkové, patou jako potfebu rstovou. Maslow svoji
puvodni teorii nasledné¢ upravoval, pétitiroviiovy model rozvedl na dnes$ni osmiuroviiovy, ve
kterém popsal potieby biologicke, tedy hlad, teplo, spanek, dychani, sex, zizeil a tak dale.
Dale také potiebu jistoty a bezpeci, tedy potiebu citit se bezpe¢né¢ a mimo ohroZeni. Potfebu
sounalezitosti a lasky, tedy mit né¢koho rad, byt milovan, druzit se, nékam patfit a podobné.
Pottebu ucty a uznani, tedy potiebu byt ispéSny, byt uzndvany, byt povazovan za vzdélaného.
Kognitivni potiebu, tedy potiebu zkoumat a védét. Potfebu estetickou, tedy potiebu byt
krasny a mit fadd. Potfebu seberealizace, tedy potfeba ristu, sebeuspokojeni, realizace

vlastniho potencialu a také potiebu sebetranscedence. (Maslow, 1998)
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2 Podnikani

Podnikani je dle obchodniho zakoniku definovano jako ,,soustavnd cinnost provadéna
samostatné podnikatelem, vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost za Gcelem dosazeni co
nejvyssiho zisku®. Miizeme jej provadét jako fyzickd osoba na zaklad¢ zivnostenského listu €i
koncesni listiny. Na pojem podnikani mizeme nahlizet z riznych hledisek — ekonomickych,

psychologickych, pravnickych a sociologickych (Srpova, 2010).

2.1 Podnikatel

v

Podnikatele mizeme definovat podle zakonu ¢. 513/1991 Sb. jako ,,0sobu zapsanou v
obchodnim rejstiiku, kterd podnikd na zéklad¢ zivnostenského opravnéni nebo podle jiného
nez zivnostenského opravnéni dle zvlastnich predpisi. Dale se podnikatelem rozumi osoba,

ktera provozuje zemédélskou vyrobu a je zapsana do evidence podle zvlastniho predpisu.*

2.1.1 Charakteristické rysy podnikatele

Kazdy ¢lovek, ktery by chtél zacit podnikat, by m¢l mit vyjasnéno, pro¢ chece zacit podnikat,
co od toho ocekava a jaky je jeho motiv. Proto, aby ¢loveék zacal podnikat, je dulezité, aby
m¢l dostatek motivace a aby i pfes nesnaze vytrval. Krom¢ motivace jsou téz potiebné i urcité
dusevni a fyzické predpoklady a dovednosti. Do charakteristickych rysti podnikatele patii

zejména:

Touha rist, dosahovat vysokych vykont, uspéchti a vydelavat penize
Nezavislost

Umeéni v nachdzeni novych pfileZitosti, vyty€ovani novych cilt
Schopnost organizovat podnikatelské aktivity a podstupovat rizika
Vytrvalost, sebediivéra a schopnost se ucit ze svych zkuSenosti
Znalost prace — odborné znalosti, technologické a znalosti metod prace
Schopnosti prace — tvofivost, objevit piileZitost a pfedvidat dalsi vyvoj
Dovednosti — manazerské, socialni, komunikacéni

Vlastni odpovédnost

Schopnost fesit problematické situace

Podnikatelské riziko

Charakterové vlastnosti — sebedtvéra, sebekdzen, rozhodnost a dalsi (Srpova, 2010).
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2.2 Podnikani fyzickych osob (FO)

Fyzicka osoba (FO) = je pravni pojem odlisujici jednotlivce (clovéka) od jinych pravnich
subjektit, které maji pravni subjektivitu (pravmicka osoba). Fyzické osoby ziskavaji od

narozeni pravni osobnost a od plnoletosti svépravnost.

Pokud chce fyzickd osoba zacit podnikat, musi k provozovani zivnosti ziskat Zivnostenské
nebo jiné opravnéni, které ji to umozni. Musi vSak spliiovat vSechny nalezitosti pro ziskani
zivnostenského opravnéni. Mezi zakladni vSeobecné podminky dle zakona ¢. 455/1991 Sb., o

zivnostenském podnikani patii:

Minimalni vék 18 let

Zpusobilost k pravnim tkontim

Trestni bezithonnost

Vyrovnani vSech danovych nedoplatkli, nedoplatki na pojistném ¢i socialnim

zabezpeceni
2.3 Podnikani pravnickych osob (PO)

Pravnicka osobo (PO) = je organizovany utvar, o kterém zdakon stanovi, ze ma pravni

osobnost, nebo jehoz pravni osobnost zdkon uzna.
Pravnicka osoba vznikd dnem zapisu do vetejného rejstiiku, pfi ustaveni zdkonem vznika
dnem nabyti jeho u¢innosti. Mezi pravnické osoby patii:

Korporace — spolky, obchodni korporace, odborové organizace, politické strany a
cirkve
Fundace — nadace a nadac¢ni fondy

Ustav
Je zakdzéano zalozit pravnickou osobu k témto celim:

Popteni nebo omezeni prav osob pro pohlavi, ndrodnost a rasu
Rozpoutani nenévisti a nesndsenlivosti

Podpory nasili a nabadani k nasili
2.4 Dané v podnikani

Pti rozhodovéani o pravni formé by mél podnikatel popfemyslet nad danémi a povinnostmi
spojené s konkrétni formou podnikani ¢i podniku. V nasledujicich odstavcich je popisovana

pouze dan fyzickych osob, jelikoz méame v planu podnikat jako zivnostnik.
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2.4.1 Dan z pfijmu

Rozlisujeme dan z ptijmu fyzickych osob a dan z ptijmu pravnickych osob, kterak ob¢ dvé

patii do kategorie dané ptimé.
Podnikatel ma povinnosti:

Registrovat se u prislusného spravce dan¢, a to do 30 dnii po zahdjeni samostatné
vydélecné cinnosti nebo po ziskani povoleni k vykonavani podnikani

Podavat danové ptiznani

2.4.2 Dan z prijmu fyzickych osob
Ptedmétem dané z ptijmu fyzickych osob jsou dle zédkona:
Piijmy ze zavislé Cinnosti a funkéni pozitky
Ptijmy z podnikani a jiné samostatné vydéle¢né ¢innosti
Ptijmy z kapitalového majetku
Ptijmy z prondjmu
Ostatni ptijmy
2.4.3 Prijem
Pod pojmem piijjem rozumime pfijem penézni 1 nepenézni, pfijmy z podnikini a jiné
samostatné vydelecné ¢innosti.
Piijmy z podnikéni:
Piijmy ze zemédé&lské vyroby, lesniho a vodniho hospodatstvi
Ptijmy ze Zivnosti
Ptijmy z jiného podnikéani dle zvlaStnich predpist
Piijmy dle zvlastnich predpis:
Piijmy z uziti nebo poskytnuti prav primyslového nebo jiného duSevniho vlastnictvi
Ptijmy z vykonu nezavislého povolani, které neni Zivnosti ani podnikdnim dle
zvlastnich predpist
Ptijmy znalce, tltumoc¢nika, zprostiedkovatele sporii

Podily spole¢nikli vefejné obchodni spolecnosti a komplementdii komanditni

spolecnosti na zisku
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Dil¢im zékladem dané jsou piijmy, od kterych jsou odecteny investice a vydaje vynaloZené na
jejich dosazeni, zajisténi a udrzeni. V piipad¢€, ze vydaje na dosazeni, zajisténi a udrzeni
prevysi piijmy z podnikani, jedna se o danovou ztratu.

Podle zakona o danich z pfijmu ¢ini dan ze zékladu snizeného o nezdanitelnou ¢ast zakladu

dané a o odc¢itatelné polozky zaokrouhleného na celé stovky K¢ dolii 15 %.

2.5 Druhy Zivnosti

2.5.1 OhlaSovaci Zivnosti
Ohlasovaci zivnosti jsou provozovany na zakladé ohlaSeni. Mizeme je rozdélit na:

Remeslné — zakladem pro jejich provozovani je podminkou vyuéni list nebo dosazeni
pozadované praxe v oboru, napfiklad feznictvi, zednictvi, klempitstvi.

Vézané — pro tyto Zivnosti je potfeba odborné zptisobilosti. Piikladem je vedeni
ucetnictvi, masérské sluzby, autoskola.

Volné — pro provozovani této zivnosti nepotfebuje podnikatel Zadnou odbornou ani
jinou zpusobilost, musi byt pouze splnéno obecnych podminek. Patfi sem naptiklad

velkoobchod a maloobchod, zprostiedkovani obchodu a sluzeb.

2.5.2 Koncesované zivnosti

Koncesované zivnosti jsou provozovany na zaklad€ nabyti pravni moci rozhodnuti o udéleni
koncese. Zadost o piidéleni koncesované Zzivnosti mize byt podana na kterémkoliv
zivnostenském fadé v Ceské republice. Pro ziskani koncese je potieba nejen odborné
zpusobilosti, ale také kladného vyjadreni prislusnych statnich organti. U pravnickych osob
zivnostenské opravnéni vznikne aZz zapisem Zivnostenského opravnéni do vefejného rejstiiku.
Radime sem napiiklad taxisluzbu, cestovni kancelare, autodopravu, sménarenskou ¢innost ¢i

vyrobu tepelné energie a rozvod tepelné energie (Zichova, 2009).
2.6 Zanik zivnostenského opravnéni

V Zivnostenském zdkoné ¢. 455/1991 Sb., se hovoii o zaniku Zivnostenského opravnéni v
nasledujicich ptipadech:
Smrti podnikatele, pokud v zivnosti nepokracuji dédicové nebo spravce dédictvi
Zaniku pravnické osoby
Uplynutim doby, pokud zivnostensky list nebo koncesni listina byly vydany na dobu

urcitou
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Vymazem zahrani¢ni osoby z obchodniho rejstiiku
Stanovi-li tak zvlastni predpis

Rozhodnutim zivnostenského uradu o zruSeni Zivnostenského opravnéni

Jak jiz bylo vySe zminéno, miize zruSit zivnostenské opravnéni i nafizeni Zivnostenského
ufadu, pokud je to na Zadost podnikatele nebo pokud jiz nespliiuje podminky ¢i nastaly
ptekazky (napt. konkurz) v provozovani zivnosti. Také miize zruSit opravnéni podnikat na
navrh prislusné spravy socidlniho zabezpeceni, pokud podnikatel neplni zavazky vici statu. V
piipadé€, Ze zahrani¢ni osoba nema povoleni k pobytu je Zivnostensky tfad povinen této osob¢
taktéz zrusit opravnéni k podnikani.

o

Kdykoliv mtize nastat situace, kdy zivnostensky urad pozastavi provozovani Zivnosti, a to na
zaklad¢ zadosti zivnostnika nebo také tehdy, kdyz orgén stitni spravy objevi nedostatky.

Povinnosti zivnostnika je odstranéni téchto nedostatkt (Veber a Srpova, 2008).
2.7 Zivnostensky rejstiik

Na zdklad¢ ziskani Zivnostenského opravnéni je podnikatel automaticky zafazen do
zivnostenského rejstiiku. Cast tohoto rejstiiku je vefejné zpiistupnén Zivnostenskym tifadem a
kazdy ma pravo do n¢j nahlizet. Druhou ¢asti rejstiiku je nevetejny seznam, do kterého se
miZze podivat pouze osoba, kterd se prokadze pravnim zajmem. Zivnostensky rejstitk ma

kontrolni a eviden¢ni funkci a dle zdkona musi byt v pfipad€ novych zmén validovan.
2.8 Zivnostenska kontrola

V ramci své plsobnosti tuto kontrolu provadéji Zivnostenské titady podle zédkona €. 455/1991
Sb. Tyto ufady jsou tvofeny okresnimi Zivnostenskymi ufady a obecnimi Zivnostenskymi
urady. Jeji pasobeni spo¢iva v dozoru dodrZzovani povinnosti uvedenych ve vyse zminéném

zakoné.

Pro ucely této kontroly davd zdkon Zivnostenskému ufadu pravomoc poZadovat od
podnikatele doklady o spliovani povinnosti spojené s podnikdnim. V piipad¢ zjisténi
nedostatkli mize byt podnikateli uloZena sankce, po které je nutno stanovit lhiitu odstranéni
téchto nedostatki. V ptipadé nesplnéni tohoto napravného opatfeni, mize byt podnikateli

udéleno pozastaveni nebo 1 odebrani zivnosti.

Pracovnici Zivnostenského ufadu maji pravo vstoupit do zdzemi kontrolovanych osob. Hlavni
povinnosti pracovnika Zivnostenského Ufadu spocivd vtom, ze pifi kontrolu musi zjistit

skutec¢ny stav véci (mpo.cz).
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2.9 Pravni formy podniku

Zvoleni pravni formy podnikani zéalezi na usudku podnikatele. Kritéria pti vybéru pravni

formy mohou byt:

1. Zpusob a rozsah ruceni

Opravnéni k fizeni — zastupovani a vedeni podniku
Pocet zakladatelil

Naroky na pocate¢ni kapital

Administrativni a financni naro¢nost zaloZeni podniku
Ucast na zisku

Finan¢ni moZnosti — ptistup k cizim zdrojim

® N N kv D

Danové zatizeni (Synek a kolektiv, 2007)

2.9.1 Verejna obchodni spole¢nost

Pro zaloZeni vefejné obchodni spolecnosti (v.0.s.) jsou nutné alesponn dva zakladatelé,
maximalni pocet neni stanoven. Ruceni za zavazky spolecnikt je spolecné a nerozdilné celym
svym majetkem. Vznik v.o.s. nabyva spoleCenskou smlouvou v pisemné podobé s tiedné
ovéfenymi podpisy zakladateld. Mezi ndlezitosti spoleCenské smlouvy patii: ndzev firmy a
sidlo spole¢nosti, uvedeni spolecnikll firmy, dale nazev a sidlo pravnické osoby nebo jména a
bydlisté fyzické osoby, vneposledni fadé také predmét podnikani. Ze zakona nemaji
spolecnici vkladovou povinnost zakladniho kapitdlu. Nicméné muiZze vzniknout na dohodé

spole¢nikil a musi byt uvedena ve spolecenské smlouvé (Pekarek a kolektiv, 2014).

2.9.2 Komanditni spolec¢nost

Vznika zapisem do obchodniho rejstiiku po uzavieni spolecenské smlouvy, kterd musi byt
v pisemné formé&. Pro zaloZeni komanditni spole¢nosti jsou nutni alespoii dva spolecnici, které
maji riizné pravni postaveni. Nazyvaji se komanditisté a komplementafi. Odlisuji se od sebe
ruCenim za zavazky. Vkladova povinnost pro komanditistu je 5000 korun ¢eskych, kdy za své
zavazky ru¢i do vyse svého nesplaceného vkladu zapsaného v obchodnim rejstiiku. Vkladova
povinnost pro komplementafe neni, avSak za své zavazky ru¢i neomezené celym svym
majetkem. Zisk komanditni spolecnosti se déli polovinou mezi komplementaii a spolecnosti.
Komplementafi své zisky dani jako fyzické osoby. Spolecnost dani sazbou pro prévnické
osoby a Cisty zisk spolecnosti se déli mezi komanditisty. Komanditista i komplementaf

mohou byt jak fyzicka, tak 1 pravnick4 osoba (Dvotak, 2004).
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2.9.3 Spolecnost s ru¢enym omezenym

Spolecnost s ru¢enim omezenym, zkracené s.r.o. patii mezi nejrozsifenéjsi formu podnikani
pravnickych osob. Tvoii asi 90 % vSech spolecnosti. Jedna se o kapitadlovou spolecnost, kterd
muze byt zaloZena i jednou osobou a maximalni pocet spole¢nikli neni stanoven. V piipadée
dvou a vice spoleéniki je spoleCnost zalozena prostiednictvim spolecenské smlouvy
v pisemné formé. Pokud firmu zakladd jen jedna osoba, provadi se pomoci zakladatelské
listiny, ktera je formou notaiského zapisu. Zakladni kapital je stanoven na 1 K¢, avSak lze
stanovit spolecenskou smlouvou vyssi vklad spolecnika. Vklady nemusi byt pouze penézité,
ale 1ze vyuzit i vkladl nepenézitych potvrzené znaleckym posudkem. Vyplaceni podilu je
stanoveno na zékladé spoleCenské smlouvy a za dluhy spolec¢nosti ruci spole¢nici spole¢né a
nerozdilng, do vySe nesplacené¢ho vkladu v obchodnim rejstiiku. Nejvy$§im organem
spolecnosti je valnd hromada, kterou pfedstavuji vSichni spolecnici. Statutarni organ

spole¢nosti predstavuji jednatelé (Joskova, Pravdova a Dvordkova, 2018).

2.9.4 Akciova spole¢nost

Akciova spolecnost (a.s.) patii mezi kapitalové spolecnosti. Zakladni kapital se nesklada z
hmotnych ¢i nehmotnych podild, ale z akcii s uréitou jmenovitou hodnotou. Za poruseni
svych zévazkl odpovida akciova spolecnost celym svym majetkem. Akcionéfi za zévazky
spolecnosti neru¢i. MoZnost zaloZeni je jednim a vice zakladateli. Pokud je spolecnost
zakladana jednim zakladatelem, jde o pravnickou osobu a sepisuje se zakladatelska listina.
V ptipadé, Ze zakladateld je vice, uzaviraji zakladatelskou smlouvu. Spolecnost je tvofena
valnou hromadou, kterd piedstavuje nejvyssi organ. Tvoii ji vSichni akcionafi. Ulohou
predstavenstva je fidit C¢innost spolec¢nosti a dale také zajistit volbu c¢lenti. Kontrolnim
orgdnempriedstavenstva je dozorci rada, ktera je tvofena nejméné tfemi Cleny (DiviSova a

spol., 2014).

2.9.5 Druzstva

Druzstva patfi mezi spolecnosti, kterd nejsou zakladdna predevSim za zdmérem vytvareni
zisku, ale za Gdelem druZstevniho kolektivismu a samospravy. Ulohou druzstev je tedy
svépomoc a podpora Clenli. Podminkou pro zalozeni je UCast péti zdjemcti v druzstvu,
nasledné se stavaji zakladateli. Zakladni kapitdl ¢ini nejméné 50 000 K¢&. Schvaluji se také
stanovy, a to v podob& uzavieni spolecenské smlouvy. Druzstvo za své zavazky odpovida
pouze majetkem druzstva, ¢lenové svym majetkem neruci. Prava a povinnosti ma kazdy ¢len

druzstva stejné (Cap, Cap a Machala, 2016).
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3 Podnikatelsky plan

Dle Orlika (2011), mtizeme podnikatelsky plan definovat jako ,,pisemny dokument, ktery
popisuje vSechny podstatné vnéjsi i vnitini okolnosti souvisejici s podnikatelskym zamérem. Je
to formalni shrnuti podnikatelskych cilii, ditvodii jejich realnosti a dosazitelnosti a shrnuti

Jjednotlivych krokii vedoucich k dosazeni téchto cilu ™.

3.1.1 Pozadavky na podnikatelsky plan

Pro ptesvédceni investori o spravnosti investice je zapotiebi dodrzovat urcita pravidla, podle

kterych by mél byt podnikatelsky plan vytvoten.
Témito pozadavky jsou:

Strucnost a srozumitelnost — je Zadouci se vyjadiovat jednodusSe, jasné, vécné, ne
ptilis s mnoha mySlenkami v jedné vété. Voli se vhodna ptfidavna jména. Max 50
stran

Logicky — skutec¢nosti a myslenky na sebe musi navazovat, musi byt podlozeny fakty.
Pravdivy, redlny a divéryhodny

Respektovani rizika — uvédomeéni rizik zvysuje divéryhodnost planu

Kvalitni zpracovani po formalni strance

Autor vypracuje podnikatelsky plan podle svého nejlepSiho svédomi a védomi. Pokud by se
po uzavieni smlouvy s investorem ukazalo, Ze autor védomé uvedl nepravdivé informace,

muze investor od smlouvy odstoupit a pozadovat zp&t vynaloZené prostiedky.

3.1.2 Druhy planu

Podnikatelské plany mizeme rozdélit dle funkénich oblasti na marketingové plany, vyrobni
plany, organizacni plany, financni plany, plany fizeni kvality, plany vyzkumu a vyvoje,

pocitacové plany, aj.
Z hlediska terminovani mizeme plany rozdélit na:

Kratkodobé — v téchto ptipadech mluvime o planech operativnich
Stfednédobé — jedna se o taktické plany
Dlouhodobé — zde hovotime o strategickych planech (Siropolis, 1994).
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Obr. 1-Rozdéleni planii dle casového hlediska (issmb.cz)
3.1.3 Obsah podnikatelského planu

Obsah podnikatelského planu neni striktné definovan, proto si jej miizeme sestavit sami podle

doporucené struktury, kterd obsahuje nasledujici body:

1. Titulni list a tvod

Zakladni informace o planu

Popis podnikatelské piilezitosti
Prizkum trhu

Marketingovy mix a segmentace trhu
Finanéni plan

SWOT analyza a strategie

e A o

Vyhodnoceni planu

3.1.3.1 Titulni list

Velmi vyznamnou roli v podnikatelském zadméru hraje titulni strana, které je vétSinou
spatiena na prvni pohled. Mezi nélezitosti v titulni stran€¢ se uvadi obchodni jméno, logo
firmy, nazev podnikatelského planu, jméno autora a zakladateli ¢i jinych klicovych osob.
Z téchto ditvodii musime brat zfetel na precizni zpracovani této ¢asti i z pohledu grafického

zpracovani. Tim se nam zvySuji pfedpoklady k ziskani potencionalniho investora.

Nasledujici bod po titulni stran¢€ je vénovan tvodu, ve kterém nalezneme konkrétni informace
tykajici se planu, dulezité je vSak informace podéavat v plném rozsahu tak, aby byl pfipadny
investor sezndmen se stru¢nym cilem. Vhodné je téz uvést ¢islo verze dokumentu. V piipade
pozd¢jsich uprav je tieba tuto verzi aktualizovat. Pii ¢teni ivodu potencionalnim investorem
by mél byt vzbuzen zajem tento dokument podrobnéji prostudovat az do konce (Srpova,

2011).
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3.1.3.2 Zikladni informace o planu

Obsahova cast je obvykle nejrozsahlejsi tsek celého podnikatelského planu. Pii jeji realizaci
lehce orientovat. Jeho délka je obvykle vymezena na jednu, maximalné dvé strany formatu
A4, nicméné jeho rozsah také zalezi na velikosti samotného projektu (Korab, Peterka a

Reznékova, 2008).

3.1.3.3 Popis podnikatelské piileZitosti

Identifikace podnikatelskych prilezitosti je soucasti pred investi¢ni faze, ktera rozhoduje o
uspéchu ¢i neuspéchu celého planu. Uvéadi se v ni informace a poznatky z marketingové,
technologické a ekonomické stranky. Obzvlast klademe duraz na specifikaci produktu nebo
sluzby, konkuren¢ni vyhodu, uzitek pro klienty, jaké rozvojové moznosti miizeme ocekavat,
zajisténi potfebnych vstupii a dodavateld, vytvoreni casového harmonogramu, stanoveni ceny
za sluzbu, zajisténi personalnich zdroji a sestaveni finan¢niho rozpoctu. Dilezité je ke sluzbé
¢1 produktu zminit 1 jeji rozSifenou nabidku (naptiklad doprava zdarma, garance vraceni
penéz, prodlouzena zaruka aj). VSechny tyto aspekty je tfeba odborné posoudit, vyhodnotit a
podrobné zpracovat do investi¢niho projektu, ktery je soucasti ptiloh podnikatelského planu.
Cilem popisu pfilezitosti je vzbudit u potenciondlnich investorii zajem do této podnikatelské

Sance investovat (Fotr, Soucek, 2005).

3.1.3.4 Pruzkum trhu

Analyza konkurence je casto velmi podceniovanym segmentem podnikatelského planu.
Abychom zjistili pfipadnou konkurenci ve své lokalité, je potteba ditkkladné zmapovat trh, do
kterého bychom chtéli vstoupit. Do konkurence fadime firmy ¢i osoby samostatné vydéle¢né
prodavajici ty samé sluzby ¢i produkty (tzv. skute¢na konkurence). Nesmime vSak
zapomenout vyhodnotit 1 konkurenci budouci (tzv. potenciondlni konkurence). Mezi
sledované parametry trhu mizeme zatadit napiiklad miru nasycenosti trhu danou sluzbou
nebo produktem, néaroky potencidlnich zdkaznikli, mapovani cen konkurence, aj. Po
dikladném zmapovéani trhu je tfeba rozliSit konkurenci na hlavni a vedlejsi. Hlavni
konkurence jsou ti, ktefti maji nejvice podobny zamér tomu nasemu. U nich je potifeba
prozkoumat jejich prednosti a nedostatky (jejich obrat, rast, podil na trhu, sluzby
zakaznikim). Na zdklad¢ tohoto srovnani mizeme urcit konkurenc¢ni vyhodu. Neni vzdy na

Skodu vzit se do role zakaznika nebo se jej rovnou dotdzat na jeho potieby (Srpova, 2011).
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Potencialni konkurence
1 5 \ Vedlejsi konkurence

69 % Hlavni konkurence

6 % Potenciilni kunkurence

Obr. 2— Rozdéleni konkurence na trhu

3.1.3.5 Marketingovy mix, segmentace trhu a positioning
Marketingovy mix

Marketingovy plan je strategicky plan podniku, ktery udava smér a zplisob prosazeni podniku
na trhu proti konkurenci. Zékladnim a nejvice vyuzivanym marketingovym néstrojem je
marketingovy mix 4P(viz. obrazek 3). Jedna se o kontrolovatelné proménné, které podnikatel

vyuziva k uspokojeni cilovych zakaznika (Kotler a kolektiv, 2007).

Marketingowvy
mix
| I [ '
Pradukt Cena Propagace oo
[shazby / produkt digitdlni [uitek, kterj ufivatel {komunikani program v ‘di’rt::f’k'::'lfjl';ﬁii’,:ifké
knihovny) ziska, cena slufeb) ramci marketingu) dostupnost sluleb)

Obr. 3 —Marketingovy mix 4P (Janeckova, Vastikova, 2001)

Produkt (product) je definovan jako samotny produkt nebo sluzba. V ramci marketingového
mixu ma nejvetsi pozornost, protoze tvoii zéklad nabidky na trhu. Soucasné také uspokojuje
pfedpokladané potieby zdkaznikli. Mezi zékladni vlastnosti produktu ¢i sluzby patii

rozmanitost, kvalita, design, znacka, baleni, velikost nebo zaruka.

Cena(price)je druhym nastrojem marketingového mixu, ktera tvoii nejen ptijmy podnikatele,
ale také jeho prosperitu ¢i existenci vibec. Stanovenim ceny ukotvujeme svoji pozici
v hierarchii spottebiteli, ovliviiujeme také jejich ndkupni rozhodovani a urcujeme svoji
dominanci na trhu. Pfi tvorbé ceny piihlizime k témto Cinitelim — ndklady, poptavka,
konkurence, zivotni cyklus produktu, pravni regulace a zésah statu. Vychodiskem pro tvorbu

cen je stanovend cenova politika firmy, kterd vychazi z firemnich cilt.
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Propagace(promotion)je cilené osloveni kupujicich za ucelem ovlivnéni prodeje vyrobkl
nebo sluzeb. K realizaci téchto cili vyuzivdme tzv. komunikacni mix, do kterého patii

naptiklad reklama, podpora prodeje, osobni prodej, pfimy marketing nebo sponzoring.

Misto(placement) v marketingovém mixu miizeme chapat jako distribuci produktu nebo
sluzby k cilené skupin€ ¢i do mista prodeje. Cilem distribuce je poskytnout uréity produkt ve
sjednany Cas, na spravném misté a v pozadovaném mnozstvi. K hladkému pribéhu se buduji
tzv. distribucni cesty, které pomahaji piekonavat c¢asové, prostorové a vlastnické bariéry

(Richter, 2012).

Marketingovy mix 4C je pojem od Roberta F. Lauterborna, ktery navézal na jiz existujici

marketingovy mix 4P. Tento model zahrnuje tyto Ctyfi kategorie:

1. Customer (zédkaznik) — vyjadiuje uzitnou hodnotu produktu z pohledu zdkaznika
2. Communication (komunikace) — zajiSténi komunikace se zdkaznikem

3. Convenience (pohodli) — zajisténi pohodli zékaznika pii ziskani produktu

4

Cost (naklady) — ovlivnéni rozhodovani zékaznika pti koupi produktu

Segmentace trhu je dalSim nastrojem marketingového mixu. Timto nastrojem miZeme
rozd¢lit trh na homogenni skupiny spotiebiteld, které se mohou mezi sebou odliSovat svymi
pozadavky nebo ndkupnim chovanim. Cilem je definovat mozné cilové trhy, zefektivnit

obslouzeni a vyhovéni v§em zakaznikim (Jakubikova, 2013).

Dle Fotra (2017), miizeme podnikatelské prostiedi rozdélit na vlivy vnitini a vnéjsi. Jejich

charakteristiky jsou znazornény v tabulce 1.

Tab.1 —Rozdéleni podnikatelského prostiedi

Vlivy vnitini Vlivy vnéjsi
Mikroprostredi Mezoprostiedi Makroprostredi
Organizace a fizeni Partnefi Ekonomické
Vybavenost Zakaznici Demograficke
Finan¢ni situace Konkurence Ptirodni
Image firmy Vefejnost Technologické
Vnitini konkurence Spravni organy Politické
Technicky rozvoj Kulturni
Zameéstnanci Socialni
Lidské zdroje Spolecenské
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Positioning neboli umisténi lze definovat jako strategicky pokus pracovniki v marketingu
kontrolovat vnimani produktii spotiebiteli ve vztahu k jinym ve stejné kategorii. Déle to
znamena jakou pozici ma a bude mit firma (produkt) v mysli zakaznikti (Clemente, 2004).
Podle Pride a Ferrella (2006) se produktovy positioning vztahuje k rozhodnutim a aktivitim
planovanym tak, aby vytvofily a zaroven i udrzely jednotny koncept produktd firmy

v zékaznikove mysli.

3.1.3.6 Financni plan

Finan¢ni plan je jednoduchy nastroj, ktery odhaduje budouci pfijmy 1 vydaje s cilem
pfedchézet krizim a zvySovat finan¢ni stabilitu a zisk. Z tohoto planu lze rozpoznat redlnost
projektu z ekonomického hlediska. Vystupnimi dokumenty finan¢niho planovani je plan
rozvahy, plan zisku a ztrat a plan cash flow. DalSimi dokumenty mize byt naptiklad
zpracovany piehled investi¢nich ndkladd, odpisovych plant, plan vynost nebo vypocet bodu

zvratu (JaniSova, Kfivanek, 2013).

Jesté pred zahdjenim podnikdni bychom si méli pofadné promyslet, kolik budeme potiebovat
finan¢nich prostfedkli k jeho realizovani. Zejména na pofizeni bézného a dlouhodobého
majetku, prostiedky k zahajeni podnikani, na financovani provoznich nékladt, na thradu
vyplat, ndjmu nebo energii. Dal§i otazkou bude, odkud tyto prostiedky budeme cerpat.
Z téchto divodi musime rozlisit finance na zisk a penéZni tok, pfijmy a vynosy, naklady a
vydaje (Srpova, 2011).

Planovani vynosu a prijmi

Vysledky podnikani vyjadfené v penczich za urcité obdobi oznaCujeme jako vynosy. Na
druhé stran€ piijmy jsou penézni Castky, které firma skute¢né ziskala za prodané vyrobky
nebo sluzby. Mezi né fadime nasledujici polozky — zisk po zdanéni, ro€ni odpisy, zmény
obézného majetku, ptijem z prodeje dlouhodobého majetku. Nejcastéjsi chybou zacinajicich
podnikatel je, Ze tyto dva pojmy nerozliSuji (Valach, 2006).

Planovani nakladi a vydaji

Naklady muzeme definovat jako spotfebu vyrobnich prostiedkii vyjadienou v penézich
vynalozenych za ucelem dosazeni vynosi. S néklady by se vzdy mélo zachazet ucelné a

hospodarné. Predpokladem k jakékoliv ndkladové optimalizaci je dilezité néklady umét

rozli$it a pochopit jejich podstatu. Z tohoto ditvodu je ¢lenime do nésledujicich skupin podle:

Druhu — materidlové, mzdové, energetické, odpisy
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Ucelu — pro potieby rozpoctovani a kalkulaci
Cinnosti — provozni, finan¢ni, mimotadné
Zavislosti na zménach objemu vyroby (variabilni a fixni)
Kazda skupina nakladi nam poskytuje nové informace, které jsou diilezité pro spravné fizeni

podniku. Vydaje jsou na rozdil od ndkladi redlnym ubytkem penéznich prostredki
podnikatele (Popesko, 2009).

3.1.3.7 SWOT analyza a strategie

V druhé poloviné podnikatelského planu bychom méli prokédzat, Ze jsme schopni umét
rozeznat silné a slabé stranky podnikatelské Zivnosti a také pfiileZitosti a hrozby. K tomuto
ucelu slouzi nejpouzivanéjsi a nejucinngjsi nastroj — SWOT analyza. Tento nastroj lze také
vyuzit pro zjisténi vnitinich a vnéjSich podminek podniku. Jedna se o metodu, kterd shrnuje

vysledky dil¢ich analyz firmy (Jakubikova, 2008).
Znaky SWOT analyzy

Silné stranky (Strenghts)

Jedna se o vnitini analyzu, kterd umoznuje organizaci ziskat vyss$i postaveni na trhu. Pti
zjistovani silnych stranek si klademe otazky, jako jsou naptiklad ,,V ¢em prevySujeme
konkurenci?* nebo ,,V ¢em jsme vyjimecni?*. Zkratka zjiStujeme, v ¢em vynikdme a o co se
miizeme opfit z hlediska inovaci produktu, procesu &i organizace. Cim vice silnych stranek

najdeme, tim lépe.

Slabé stranky (Weaknesses)

Jde o vnitini analyzu, kterd naopak od silnych stranek poukazuje na nedostatky podniku. Tyto
nedostatky mohou vést ke sniZeni vykonnosti organizace a tim i ke snizeni konkuren¢ni
vyhody. Pokud uvedeme slabou stranku, je vhodné na ni vzapéti odpoveédét pozitivem.
Prokazujeme, Ze jsme se zamysleli nad slabinami projektu a na$li pozitivni feSeni vedouci

k jejich odstranéni, které Casto neni lehce realizovatelné.

Prilezitosti (Opportunities)

Vénuji se analyzou vnéjSiho prostiedi. Predstavuje externi skutecnosti, které mohou firmé
pfinést uspéch, pokud je dokadze odhalit a spravné s nimi nalozit. Ptilezitosti délaji nejveétsi
problém pfti sestaveni SWOT analyzy, nebot’ je podnikatelé nedokazou spravné identifikovat
nebo je zamé&huji za silné stranky. Casta chyba také nastava, ze podnikatel misto pileZitosti

vidi rovnou strategii.
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Hrozby (Threats)

vvvvv

predchazet jim, mohou pierast v zavazny problém. Hrozby by méli byt posuzovany z hlediska

zéavaznosti a podobnosti, ze nastanou (Veber a kolektiv, 2009).
Strategie

SWOT analyzu mizeme vyuzit jako silny nastroj pro stanoveni a optimalizaci strategie
spolecnosti, projektu nebo zlepsSovani stavajiciho stavu ¢i procesii. Rozsitena SWOT analyza
identifikuje ¢tyii vychodiska pro tvorbu strategii, respektive pro formulaci rozvojovych

opatieni, které manager nasledn¢€ vyhodnoti. Tyto vychodiska jsou zndzornény v tabulce 2.

Tab. 2—Moznosti strategického rozhodovani pomoci SWOT matice

Analyza vnitiniho prostiedi
Silné stranky Slabé stranky
Strategie MAXI-MAXI Strategie MINI-MAXI
Maximalizace silnych stranek Minimalizace slabych stranek
Maximalizace piilezitosti Maximalizace piilezitosti
Strategie MAXI-MINI Strategie MINI-MINI
Maximalizace silnych stranek Minimalizace slabych stranek
Minimalizace hrozeb Minimalizace hrozeb
Prilezitosti Hrozby
Analyza vnéjSiho prostiedi

Strategické Fizeni podniku

Jeho vznik se poji s polovinou 80. let. V tomto obdobi zacala pozornost sméfovat na zatim
zapominané zaleZitosti tykajici se zejména lidskych zdrojli, organizace a technologie.
Strategické fizeni je oblasti fizeni mifenou na dlouhodobé planovani organizace jako celku
nebo ¢asti. Hlavni pro strategické fizeni je vymezeni cili a urceni zplisobu jejich dosaZeni.
Strategické fizeni umoziuje Uplny pohled na podnik ¢i jinou organizaci. Krom¢ zakaznickych
a konkurenc¢nich vztahl zatfazuje 1 vnitini prostfedi a procesy podniku, nez pouze trh. Vyznam
strategického fizeni tkvi predev§im v tom, Ze zahrnuje nejzasadnéj$i rozhodnuti manazera
vrcholové urovné. Strategicky management vnimame jako soubor manaZzerskych rozhodnuti,
ktera urcuji letitou vykonnost organizace. To s¢itd vSechny zékladni manazerské funkce, tedy

strategické fizeni musi byt planované, organizované, vedené a kontrolované. V souctu vSech
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téchto funkci pak bézi analyzovani, rozhodovani, implementace a koordinace. V nyné&jsi dobé
muzeme mluvit o strategickém fizeni i v neziskovych organizacich a vetfejné sprave, kam se
strategické fizeni UspeéSné posunulo. Strategické fizeni v trznim prostiedi lze v nékterych
statech byvalé Jugoslavie povazovat za novou oblast. Navzdory svému postupu jsou znamy
pouze nékteré metody a obecné charakteristiky strategického fizeni. Ostatni metody, pfistupy,
vyzkumy a jistd feSeni v riznych konkuren¢nich oblastech strategického fizeni pouzité ve

vyspélych statech, jsou jesté porad malo zndmé a jejich dostupnost je omezena.

Ukolem fizeni organizace pii strategickém procesu je stanoveni cilii organizace a vybér
vhodné strategie ke zpracovani téchto cili. Strategie se zabyva pfezitim nebo zanikem
organizace. Strategie stanovuje bézné predstavy o tom, jakou cestou budou tyto cile plnény.
Aby mohla organizace urcit svoji strategii, kterd je pro ni pfijatelnd, mél by management

nejdiive naleznout odpovédi na stanovené otazky o vyrobcich a podnikovych procesech:

e Které aktivity podniku jsou klicové?
e Ceho se podnik snazi dlouhodobé docilit?
e Které podniky nebo sluzby podnik nabizi?

e Jaky je vztah mezi cenou, variabilnimi ndklady, fixnimi néklady, trzbami a dal§imi?

Organizace by méla taktéz uvazovat o tom, jaké budou jeji funkéni politiky, tedy politika
védy a vyzkumu, vyrobni, prodejni, finan¢ni a marketingova. Organizace by si také méla
odvétit na otazku, jaké budou jeji hlavni politiky fizeni v oblasti informacni, oblasti planovani

a v oblasti alokace zdrojt. (Mallya, 2007)
Strategické mysleni

Strategické mysleni neni pro spoustu lidi dané, musi byt naucené. Strategické mysleni je pro
¢lovéka jako jednotlivce nesmirnd pomoc pro Zivotni planovéani. Pro podnik je to v asech
nejistoty, ale také velké Sance nezanedbatelnou soucasti podnikového pojeti. Je to vSak pouze
pomocny prostiedek a nevystiida tviréi schopnosti ¢loveéka. Strategie musi byt formovatelna
a schopné ptizplsobit se dynamickému okoli. Je velmi nebezpecné jen tak se upoutat na

jedinou nalezenou strategii.

Hranice strategie nelezi jen v nevypocitatelnosti a neumoznéném planovani budoucnosti. Lezi
vSak také v nepiedvidatelnosti lidskych emoci. I ta nejlépe naplanovana strategie muze
pohoftet na faktorech, jako je marnivost, potfeba uplatnit se, nejistota, sebekazen a lidsk4 hlad

po veliké moci.
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Vcerejsi strategie neni dobra jako strategie pro zitfek, i kdyz se v minulosti nékolikrat
osvédcila. Strategické mysleni je pro podniky vSech velikosti nedilnou slozkou k tomu, aby
byl podnik co nejvice uspésny. Strategie mize byt u velkych podnikii stanovena Gpln¢ jinak
nez u malych a stfednich podniki, ale také zde plati, Ze k velkému uspéchu mnohdy

napomuze i velkd dévka stésti, nahoda.
Co je to strategické mysleni?

Existuji nejasnosti v chapani, co je to strategick¢ mysleni. To nésledné vedlo k velkému
zmatku v oblasti strategického fizeni. Strategické mysleni neni pouhé rozhodnuti, jak
odpovédét spravné na konkrétni situaci, ktera nastala. Je to cesta, kterd zac¢ina uvédomovanim
si cile, kterého chceme dosahnout, co vSechno pro n¢j musime udélat, abychom k nasemu
stanovenému cili sméfovali a zaroven pro tento cil nadchnuli vSechny piiznivce, které
potfebujeme pro to, abychom toho dosdhnuli. To znamena piizplsobit v§e myslence na to,

dosahnout pozadovaného, stanoveného cile.

3.1.3.8 Vyhodnoceni planu

V Gplném zavéru podnikatelského planu nalezneme pfiilohy, které jsme jiz zpracovali
v predchozich bodech. Dale se muze jednat o pfilohy zobchodniho rejstiiku, vypis
z zivnostenského rejstiiku, certifikaty, osvédceni, smlouvy s dodavateli a odbérateli,
propagacni materidly, mapa provozovny a jiné (Orlik, 2011).

Zaveér planu predstavuje rekapitulaci vySe popsaného se zdiraznénim na unikatnosti,
inovativnosti navrhovaného feSeni, vCetné opatieni k existujicim rizikim. Dale uvadime
konkrétni podminky a pfedpoklady pro GspéSnou realizaci projektu. Samostatnym sdélenim

v zavéru planu predkladame informace, ve které etapé se projekt aktudlné nachazi a jaké

kroky se chystaji do budoucna (Spole¢nost védeckotechnickych parki CR, 2014).

Na obrazku nize, mizeme vidét grafické zpracovani schématu podnikatelského planu.
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Obr. 4 — Schéma planovaciho procesu (Korab, 2008)
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4 Metodicka ¢ast

Ve svoji zaveéretné praci jsem se rozhodl vyuzit komparacni metodu sbéru dat. Jedna se o
srovnani ziskanych informaci z tenisového prosttedi. Porovnavaci analyza byla provedena na
zéklad¢ sestaven¢ho podnikatelského planu z oblasti tenisové zivnosti. Do dokumentti, které

byly pro srovnani pouzity, patii SWOT analyza, strategie a srovnani finan¢nich ohodnoceni.

Sbér dat probehl na zakladé ziskavani pracovnich zkusenosti, coby zaméstnance v tenisovém
klubu v obdobi od ¢ervna 2016 do prosince 2019 prostfednictvim mapovani trhu a vedeni
pracovnich zdznamu (informace o klientech, jejich pocet, Casova vytizenost, finan¢ni
narocnost). Komparace probéhne z divodi zjisténi, zda 1 naddle se wvyplati setrvat
v zamé&stnaneckém vztahu nebo bude vyhodnéjsi zacit podnikat na zakladé Zivnostenského
opravnéni. Srovndni ziskanych informaci bude porovnano s planem, ktery bych chtél

zrealizovat na zaklad¢ této prace.

Teoretickym vymezenim metod, které aplikuji pro komparaci zaméstnaneckého poméru a

podnikéni na zivnostenské opravnéni jsou SWOT analyza a finan¢ni ohodnoceni.
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Prakticka ¢ast

5 Podnikatelsky projekt

5.1 Sestaveni podnikatelského planu

Sestaveni podnikatelského planu a shromédzdéni informaci je nezbytné pro zahdjeni a fizeni

podnikéni.

5.1.1 Ziskani Zivnostenského opravnéni

Zamérem tohoto podnikatelského planu je trénovani tenisu na zivnostenské opravnéni, které

spada do Zivnosti vazané s ndzvem ,,Poskytovani télovychovnych a sportovnich sluzeb®.

Fyzickd osoba musi na zivnostenském utrad¢é prokazat pozadovanou odbornou zptsobilost,

kterou muze byt:

1.

7.

Vyssi odborné vzdélani v oboru vzdelani zaméfeném na télesnou kulturu, télovychovu
a sport

Vysokoskolské vzdélani ve studijnim programu a studijnim oboru zaméfeném na
télesnou kulturu, té€lovychovu a sport

Osvédeéeni o rekvalifikaci nebo jiny doklad o odborné kvalifikaci pro pfisluSnou
pracovni ¢innost vydany zatizenim akreditovanym podle zvlastnich pravnich piedpist,
nebo zafizenim akreditovanym Ministerstvem Skolstvi, mladeze a télovychovy, nebo
ministerstvem, do jehoZ plisobnosti patii odvétvi, v némz je Zivnost provozovana
Doklad o odborné zpusobilosti vydany vzdélavaci instituci télovychovného zaméteni
(napt. vzdélavaci instituce télovychovnych svazi)

Profesni kvalifikace pro pfisluSnou oblast télovychovné ¢innosti podle zvlastniho
pravniho piedpisu

Doklad o vykonani tfilet¢ praxe v oboru v nezavislém postaveninebo v
pracovnépravnim vztahu

Doklad o uznani odborné kvalifikace podle zvlaStniho pravniho predpisu

,Zivnostenskym podnikdnim v oblasti télesné kultury je vyuka dovednosti piislusného

sportovniho odvétvi, a s tim spojené organizovani sportovni ¢innosti pro jednotlivce a

skupiny. Soucasti Zivnosti je plijcovani sportovniho naradi, nacini a technickych prostiedkl a

vedeni vetfejnych télovychovnych a sportovnich skol* (Horzinkova, Urban, 2013).
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5.1.2 Moznosti ziskani trenérské licence

Prvnim krokem je podani piihlasky na Skoleni trenéri, které probiha pod zastitou ceského
tenisového svazu. Po uspé€Sném absolvovani tohoto Skoleni ziskame trenérskou licenci III.
tfidy. Tato licence nam neumoziiuje piimo ziskat Zzivnostenské opravnéni, pouze za
pfedpokladu, ze bychom trenérskou cinnost vykonavali ,pod zaStitou trenéra

(garanta)s licenci II. tfidy (cztenis.cz).

Druhé varianta ziskani zivnostenského opravnéni je absolvovani kurzu trenérii tenisu II. tfidy.
Vystupem z toho Skoleni je trenérska licence II. tfidy, osvédCeni pro Zivnostensky urad
a zapsani absolventa kurzu do databaze trenérii ¢eského tenisového svazu. Tato licence

spole¢n¢ s osvédéeni ndm umoziuje ziskat zivnostenské opravnéni (trenérska akademie.eu).

Nejvyssim trenérskym osvédcenim je trenérska licence 1. tiidy, kterd nds pfipravi na vSechna
uskali tohoto sportu. Uspé$né dokonceni tohoto studia ndm umoziluje stat se trenérskou ttidou

na svétové urovni (Bollettieri, 2017).

5.1.3 Titulni strana

Jméno a prijmeni: Patrik Hynek

Nazev Zivnosti: Poskytovani té€lovychovnych a sportovnich sluzeb
Druh Zivnosti: Vézana

Misto podnikani: Tenisovy klub CLTK 1928 Olomouc
Adresa provozovny: 17. listopadu 41, 772 00, Olomouc
Piredmét podnikani: Tenisovy trenér

Datum vzniku opravnéni: 7.6.2020

Doba planosti opravnéni: na dobu neurcitou

Webové stranky: www.cltk1928.com

1CO: 05539799

Telefon: 775702 803

E-mail: hynek.patrik@seznam.cz
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5.1.4 Uvod

Cestu soukromého tenisového trenéra jsem se rozhodl z divodu, ze se cely zivot vénuji tenisu
a rad bych své zkuSenosti a znalosti predal lidem, ktefi se tento sport chtéji naucit nebo se
v ném chtéji zdokonalit. Moje cilena skupina klientl jsou piedev§im mladi hraci a hracky ve
véku od 6 do 17 let. Tréninkové lekce budou probihat v tréninkovych skupinach v areédlu
tenisového klubu CLTK 1982 Olomouc, kde jsem jiz dlouholetym &lenem. Cilem je ziskat si
Sirokou klientelu, kterd by mi v budoucnu umoznila zalozit si tenisovou Skolu pod svym

jménem.
5.1.5 Popis ¢innosti

Jak je zminéno vyse, s trenérskou ¢innosti mam jiz zkuSenosti jako zaméstnanec na pozici
soukromého trenéra. Po 3 letech zaméstnani jsem si vybudoval dobré jméno, se kterym je
spojena 1 klientela. Tuto klientelu jsem oslovil s moznosti vyuziti mych sluzeb soukromého
trenéra na zivnostenské opravnéni. Z vysledku zpétné vazby se projevil zajem pfiblizné u 60
% klient. Novou klientelu bych chtél oslovit prostfednictvim webovych stranek a doporuceni
od stavajicich klientti pomoci vizitek. Od tohoto kroku o¢ekavam, ze ziskam cilovou skupinu

klientt, pro které bych chtél v budoucnu zalozit tenisovou skolu.

Moje ptedstava je, vést tréninkové jednotky kazdy pracovni den po dobu 6 hodin, od 10 do 16
hodin. Tento ¢as bude v€novan jak trénovani tenisu, tak i dopliitkovym sluzbam, které jsou
uvedeny v marketingovém mixu (viz. tabulka 5). Pro splnéni tohoto cile je nutna vysoka
investice do reklamy a vénovani se spousty ¢asu webovym strankam. Konkuren¢ni vyhodu
vidim ve své minulosti, kdy jsem hral tenis profesiondlné a proSel jsem pod rukama

zkuSenych trenért.

Nejvétsi vyhodu vsak vidim v tenisovém arealu, ve kterém ptsobim. Nachéazi se na dobie
situovaném misté v centru Olomouce. Jiz nékolik let vyuzivam klubové clenstvi, které mi
nabizi ur€ité benefity. Tyto vyhody vyuzivaji mi klienti, ktefi uplatituji slevu na kurtovnémve
vysi 50 % z ceny. Mezi dalsi benefity patii vyhradni pravo na rezervaci tréninkovych hodin,

piistup do télocvicnych prostor a garanci hrani za Spatného pocasi v kryté hale.

Cilem celého podnikatelského projektu je ziskat pocetnou skupinu mladych zdvodnich hraca
a hracek, ktefi se budou chtit timto sportem aktivné zabyvat, poptipadé i zivit. Budoucim
planem je zaloZeni tenisové Skoly s profesiondlnim zazemim a persondlem, ktery bude

rozvijet nove tenisovée talenty.
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5.1.6 Zakaznici

Nas cilovy segmentem klientl tvofi klienti od 4 letych déti az po muze i Zeny v pokrocilém
veéku. Hraci doba tréninka bude vedena v Casech tak, aby uspokojila jak klienty, ktefi si chtéji
odpocinout po préci v pozdnich hodinach, tak klienty, ktefi rad€ji vyuziji brzkych rannich
hodin. Tréninkové jednotky budou vedeny pro amatérské i zdvodni hrace. Pro zavodni hrace
budou také sluzby doplitkkové, mezi které patii kondi¢ni a mentalni trénink, a také moznost

sparingovych zapasii.

Déti jisté oceni vedeni tréninku nejen formou tenisového drilu, ale také formou zdbavnych her
a soutezi, za které mohou ziskat i néjaky ten dareCek v podobé tenisové vybavy. Starsi
generace zase oceni flexibilni casy, které jim umozni hrat v pfijemnych dopolednich

teplotach.

5.1.7 Dodavatelé

Dulezitou soucasti podnikani jako tenisovy trenér je mit dobrého dodavatele tenisového
vybaveni. Tenis je specificky sport a na rozdil od jinych sporti vyzaduje nakup toho

nejkvalitnéjSiho a bohuzel i nejdrazsiho zbozi. Pro piiklad mizeme uvést tenisové mice, které

musime kupovat na zaklad¢ toho, s jakymi mici se hraje jaky tenisovy turnaj.

Proto je dulezité si vybudovat dobré vztahy nejen s klienty, ale také s dodavatelem. Tento
vztah ndm pfinese urCité cenové zvyhodnéni, které se vyrazn€ promitne do vydaji a tim

padem i do celkovych piijmu.

5.1.8 Vize a poslani trenéra
Vize

Nejveétsi vize v ramci budoucnosti je vybudovat tenisovou Skolu s profesionalnim zédzemim.
Pro¢ zrovna tenisova Skola? Od 4 let se vénuji profesionalné a prosel jsem fadou tenisovych

akademii. V soucasné dob¢ uz to pro mne neni jen zdbava, ale také 1 moje prace.

Planuji podnikat jako trenér na Zivnostenské opravnéni a vybudovat si stalou klientelu, kterou
budou tvofit prevazné profesionalni hraci a hracky. Svétenci budou objizdét tenisové turnaje
nejen v Ceské republice, ale také na mezinirodnim poli. Tenisovou kolu planuji oteviit
v momenté, kdy se mi podafi absolvovat trenérskou licenci 1. tfidy,ktera je nejvétSim

vzdélanim v ramci trenéra v Ceské republice.
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Hlavnim cilem akademie bude najit profesionalni trenéry, ktefi se budou vénovat rozvijeni

tenisovych talentii a také jejich mentalni a kondi¢ni pfipravenosti.
Zamgery a cile:

Popularizace tenisu v Olomouci

Organizované vzdélavaci procesy na vysoké urovni pro tenisty nasi skoly
Ptiprava tenisti na profesionalni tenisovou kariéru

Diiraz na mentalni a kondi¢ni ptipravu

Profesionalni smlouvy s hraci

5.1.9 Prizkum trhu

Vychozim mistem pro hodnoceni konkurence jsem zvolil své soucasné trenérské ptisobeni
v mist¢ CLTK 1928 v Olomouci. Déle jako dal§i hodnotici kritéria jsem si stanovil ceny
kurtovného a tréninkové jednotky pro amatérské a zavodni hrace. Tato data byla ziskana
mapovanim trhu, zejména telefonnimi hovory strenéry a vyhledavanim informaci o
tenisovych aredlech, na kterych pisobi. V analyze konkurence z divodu GDPR neuvadim
prava jména konkurentli, proto jsou zapsani pod nazvem ,,Anonym®. Vybrana konkurencni

kritéria jsou znazornéna v tabulce 3.

Tab.3—Analyza konkurence

koﬂ‘l:‘lfr“e‘; - kufte:;ﬁo 4 | Amatér/hod | Zivod'ik/hod | Vzdilenost
Anonym 1 210 K¢ 350 K¢ 600 K¢ 2,4 km
Anonym 2 170 K¢ 370 K¢ 450 K¢ 2,2 km
Anonym 3 200 K¢ 400 K¢ 650 K¢ 3 km
Anonym 4 190 K¢ 500 K¢ 800 K¢& 6 km
Anonym 5 200 K¢ 600 K¢ 700 K¢ 4 km

Patrik Hynek 100 K¢ 450 K& 650 K¢ vychozi bod

Jak miZeme vidét, tak z této tabulky vyplyva, Ze nejvétsi vyhodu oproti konkurenci budeme
mit v cené kurtli, coZ je diky klubovému ¢lenstvi, které klientim umozni vyuzit této slevy. Za
naseho nejvétsiho konkurenta povazujeme Anonym 2, z diivodu nizkych cen tréninkovych
jednotek a také z diivodu, Ze konkurent plisobi na nedalekém aredlu. Na zakladé toho zjisténi
se miZeme obavat odlivu naSich klienti pravé k tomuto trenérovi.Aby k tomuto odlivu
nedochéazelo, si musime vybudovat vztahy se zdkazniky a presvédcit je, Ze nase kvality a
ortodoxni pfistup je jedineny, a Ze ani nizka cena konkurence je nepiesvéd¢i ke zméné

trenéra.
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5.1.10 Marketingovy mix

5.1.10.1 Produkt

Hlavnim produktem mé Zzivnosti je sluzba — konkrétn¢ poskytovani trenérskych sluzeb
v oblasti tenisu. Touto sluzbou se rozumi hodinova tréninkova jednotka s trenérem, vcéetné
prondjmu kurtu, bez vybaveni. Tenisové vybaveni a stravu v priibéhu lekce I1ze individualné
pfedem domluvit. Nad rdmec svych sluzeb lze také vyuzit pomoci s vybérem vhodného

tenisového vybaveni nebo tréninkového planu na miru klienta.

Organizace sparingiznamena tréninkova utkani v podobnych vékovych kategoriich hraci za
ucelem aplikovani tenisovych uderti naucenych v tréninkové jednotce v utkani. Tato utkani
nemaji dalezitost zapasu, jsou pouze soucasti tréninkového vycviku mladeze pod vedenim
trenéra. Ten nemd pfimy vliv na pribéh zapasu, pouze hru analyzuje a zapisuje poznamky,

které s hraci po zépasu zkonzultuje.

Taktickd a psychologické ptiprava zavodnich hraci spoc¢iva v 3 hodinovém sezeni tydné, ve
kterém trenér rozebira techniky zakladnich uderii za pomoci sledovani profesionalnich hract a
hra¢ek na videu. Béhem tohoto sezeni probihd i mentalni ptiprava, motivace a diskuze

klicovych a stresovych momentti v zapase.

5.1.10.2 Cena

Ceny tréninkovych jednotek miiZzeme stanovit odhadem, zvyklostmi, poptdvkou a také
konkurenci. Cenik lekci je sestaven tak, aby byl konkurenceschopny a cenové piivétivy pro
potenciondlni klienty.V zajmu finan¢ni strategie se pii stanoveni cen budu fidit cenami
konkurence, kterd své ceniky uvadi na webovych strankdch. Mimo to také v cen¢ zohlednim
své dosavadni zkuSenosti z praxe a pisobenim pod prestiznimi tenisovymi trenéry. Stanoveni

hodinové sazby u amatérskych a zadvodnich hrac¢t je zndzornéno v tabulce 4.

Tab.4—-Hodinova sazba tréninkové lekce

Pocet déti Amatéri Zavodni hraci
na tréninku
1 450K ¢/hod 650 K¢/hod
2 225K ¢/hod 325K ¢/hod
3 150 K¢/hod 220 K¢/hod

U amatérskych hrac¢l jsem stanovil ¢astku 450 korun za hodinu z didvodi primérné

konkurenéni ceny na trhu a také z divodu mensi naro¢nosti hodiny. Naopak cenova jednotka
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za hodinu u zavodnikl je stanovena na 650 korun ceskych. Tato cena byla stanovena na

zakladé¢ ocenéni své praxe a také zmapovanim cen konkurence (viz. tabulka 3).

V hodinové sazb€ neni zahrnuta cena kurtu, tuto ¢astku si klient pii pfichodu na lekci zaplati

piredem na klubové recepci.
Cenik dopliikkovych sluzeb

Abych rozsitil svoje pracovni pole plisobeni, rozhodl jsem se, ze kromé klasického trénovani
se budu vénovat i dodatkovym sluzbam, které umozni zejména profesionalnim tenistim

posun v dosavadnich sportovnich vykonech. Tuto nabidku jsem znazornil v tabulce 5.

Tab. 5 — Cenik dopliikovych sluzeb

Sluzba Cena
Kondi¢ni trénink 200 K¢/hod
Sparing trénink 250 K¢/hod
Mentalni coaching + psychologické pruprava 150 K¢/hod

Ceny byly stanoveny na zékladé ziskanych zkuSenosti, coby profesionalniho sportovce.

5.1.10.3 Misto

vvvvvv

v centru Olomouce, kde se v okoli nachazi zastavky vSech prostfedkii méstské hromadné
dopravy. NaSim stalym klientim nabizime bezplatné parkovéani pfimo v aredlu sportoviste,
které je vSak kapacitné omezené. Vzhledem k tomu, Ze se nd$S klub nachdzi vedle parku,

umoziuje relaxacni pozitek pro divaky. Jeho lokalitu ndm poukazuje obrazek 5.

V aredlu je pro vSechny k dispozici klubova kavarna s terasou umoziujici krasny vyhled na
kurty, nové vybudované tenisové Satny se sprchami a také tenisovou zed'. Pravé tenisova zed’
pfitahuje velkou pozornost, nebot v Olomouci se tyto zdi nachazeji pouze 3. Hned vedle
arealu se nachazi restaurace, kterd nabizi celodenni moznost stravovani, coz je také velkou

vyhodu, nebot’ samotny klub jidlo nenabizi.
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Obr. 5 — Lokalita tenisového aredalu (mapy.cz)

5.1.10.4 Propagace

Nejlepsi moznou reklamou pro mé sluzby jsou spokojeni klienti, kteti doporu¢i mé sluzby
svym zndmym. Na zacatku podnikdni je vynaloZeno velkych investic do riznych
propagacnich cest, tyto investice by se mély vratit v podobé nové klientely. Po prozkoumani
ruznych propagaénich kanalti jsem se na zaklad¢ zkuSenosti a usudku rozhodl vyuzit

propagacnich cest, které jsou stru¢né popsany nize.
Webové stranky

Kvalitn¢ zpracované webové stranky je v dneSni dob&é samoziejmosti. Tvorba a sprava
internetovych stranek bude zajisténa svépomoci. Doména a webhosting budou opatieny pies
internetovou stranku wedos.cz. Odkaz stranky bude propagovan prostfednictvim socidlnich
siti, pfedevs§im facebooku a instagramu. Pfimy odkaz na web bude k nahlédnuti i na strankéch

tenisového klubu CLTK.

Webové stranky budou zahrnovat informace o naSem trénovani, dopliitkovych sluzbach,
fotogalerii a aktualitich. Nesmime také zapomenout uvést cenik sluzeb, kontakt a trenérovu

biografii.
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Reklamni tiskoviny

Ptedevsim se bude jednat o letdky formatu A5 a vizitky, na kterych budou vytistény zakladni
informace o poskytované sluzbé a kontakt na trenéra. Letdky budou po vzajemné domluvé
dostupné na prodejnach s tenisovym vybavenim a na recepcich tenisovych klubi. Bude se

jednat o produkci 1000 letdkt a 500 kust vizitek. Nahled vizitky znazoriiuje obrazek 6.

Just play. Have fun. Enjoy the game

Patrik Hynek

Soukromy tenisovy trenér

Telefon: +420 775 702 803

E-mail: hynek.patrik@seznam.cz

Obr.6— Ndhled vizitky
Inzerce v MHD

Dalsi ze zplisobl inzerce vyuZzijeme reklamy v méstské hromadné dopravé mésta Olomouce.
Z davodu vysoké pofizovaci ceny tuto propagaci vyuzijeme pouze na 3 mésice v roce a to

predevsim v letnich mésicich.

V této inzerci i napfi¢ vysokymi ndklady miZeme ocekavat vysokou navratnost. Hlavng
z divodu omezené kapacity parkovacich mist, coz ma za nasledek, ze spousta lidi jezdi na
tenis hromadnou dopravou. V Olomouci patii zejména tramvajova doprava k mistu, kde se
shlukuje velké mnozstvi lidi, coz znamend, Ze je zde potencial, ze si tito lidé v§imnou nasi

reklamy.

V okoli naseho arealu se nachazi spousta zastavek, jak autobusové, tak tramvajové dopravy.
Kdyz si potencialni klienti vS§imnou nasi reklamy, mohou nejen vyuzit kontaktt uvedenych na

inzeratu, ale také osobni kontakt nebo se miizou podivat na prib¢h tenisovych tréninkd.
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5.1.11 Finanéni plan

Pocatecni vydaje 55100 K¢é
Tenisové vybaveni + pomticky 15 000 K¢
Tenisové licence 25 000 K¢
Webové stranky 600 K¢
Reklama v MHD 5000 K¢
Marketing 6 000 K¢
Zivnostenské opravnéni 1 000 K&
Clenstvi v klubu 2500 K¢
Rocni vydaje 170 752 K¢
Pohonné hmoty 35000 K¢
Mobilni tarif 8 000 K¢
Internet 4 000 K¢
Zalohy na socialni pojisténi 30 528 K¢
Zalohy na zdravotni pojisténi 28 224 K¢
Vyplety do tenisovych raket 25000 K¢
Tenisové mice 20 000 K¢
Motiva¢ni odmény 18 000 K¢
Ugetni sluzby 2 000 K&

Prijmy za prvni mésic podnikani 57 500 K¢

Lekce — amatéti(40hodin) 18 000 K¢
Lekce — zavodni hraci (50hodin) 32 500 K¢
Kondi¢ni trénink (15 hodin) 3 000 K¢
Sparing tréninky (10 hodin) 2 500 K¢
Mentélni coaching(10 hodin) 1500 K¢

Pomoci priizkumu trhu a dobrymi vysledky trenéra, bylo mozné, stanovit readlné hodnoty do

podnikatelského planu. Na prvni pohled by si ¢tenai mohl polozit otdzku, Pro¢ téchto Cisel

nemohu dosahovat i1 ja? Za odpovédi na tuto otazku stoji trenérska praxe, za kterou si trenér

musi ziskat dobré jméno a budovat si silny vztah s klienty, ktefi budou s jeho vysledky

spokojeni, ochotni si ho najmout jako svého soukromého trenéra a dale se rozvijet ve svych

tenisovych dovednostech.

47



Procentualni zastoupeni prijmu

M Lekce - amatéfi

B Lekce - zavodni hraci
= Kondiéni trénink

B Sparing trénink

B Mentalni coaching

Obr. 7— Procentudlni zastoupeni prijmii

Na obrazku 7 muzeme vidét, ktera nabizend sluzba se procentudlné nejvice projevi na
celkovém mési¢nim piijmu. Z obrazku muizeme vyc€ist, Ze na§ hlavni zdroj pfijmu plyne
z trénovani zavodnich hraci, na které bychom se méli nejvice zaméfit a z diivodu jejich vyssi
hodinové sazby. Ztoho vyplyva, Ze vypracovanim amatérskych hra¢t na profesionalni

sportovce, dosahneme vyssich pfijmt a vyssiho vyuziti doplitkovych sluzeb, se kterymi jsou

uzce spjaty.

V budoucnu je nasi prioritou tenisova Skola, ve které by tento graf mél predstavovat 70 %
piijma z tréninkt zavodnich hra¢i a po 10 % =z ostatnich dopliikovych sluzeb, tedy

mentalniho coachingu, kondi¢ni ptipravy a sparing trénink.
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68,000 K¢
66,000 K¢
64,000 K¢
62,000 K¢
60,000 K¢
58,000 K¢
56,000 K¢
54,000 K¢

52,000 K¢

Plan vyvoje prijmu za rok
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Na obrazku 8 miizeme vidét idedlni plan, kterého chceme v pribéhu roku dosdhnut. Cilem je
v kazdém nasledujicim mésici zvysit kazdou nabizenou sluzbu primérné o 0,5 hodiny, ktera
pfedstavuje narlst pfijmu o 850 K¢. Tento plan jsme sestavili na zaklad¢ realistického

vyhledu, ktery jsme ziskali dlouholetou praxi a sledovanim, jakym smérem a tempem se pocet

Obr. 8— Plan vyvoje prijmii za rok

novych klientl a pocet hodin zvysuje.

V naSem pozorovani jsme zjistili, Ze tento narist se ubird vétSim tempem, avSak vzdy se
jednalo o Zivnost v chodu, nikoliv na pocatku podnikani. Z toho diivodu jsme si stanovili

mirny rust, ktery v nasledujicich letech mtize naristat, coz jednoho dne povede k zalozeni

tenisové Skoly, aby bylo mozné se dale rozristat.

Nyni si srovname souhrn téchto pfijml podnikatele s roéni mzdou zaméstnance, ktery ma

kazdy mésic garantovanych 88 hodin hrani po 300 K¢ za hodinu.
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5.1.11.1 Srovnani financénich ohodnoceni

Tab.6— Srovnani rocnich prijmit mezi podnikatelem a zaméstnancem

Ro¢ni pFijem z podnikani v KC Ro¢ni pFijem ze zaméstnani v KC
Celkové piijmy 746 100 Hruba mzda 316 800
Celkove vydaje 225852 Dan pted slevou 63 720

Zaklad dan¢ 520248 Sleva na poplatnika 24 840
Dan pted slevou 78 030 Dan po sleve 38 880
Sleva na poplatnika 24 840 Zdravotni pojisténi 14 256
Dan po slevach 53190 Socialni pojisténi 20 592
Doplatek *ZP 6 893 Cista mzda 243 072
Doplatek *SP 45429
Dan¢ a odvody 105 512
Cisty p¥ijem 414 736

*ZP — zdravotni pojisténi

*SP — socialni pojisteni

Z tabulky muzeme vidét, Ze podnikatel dosahuje vice nez dvojnasobnych ptijmil oproti hrubé
mzd¢ zaméstnance. Na rozdil od zaméstnance musi podnikatel pfi provozovani své Zivnosti
vynalozit velké mnozstvi vydajii, bez kterych v podnikédni nemilize pokraCovat. Naopak
zamg&stnanec se timto nemusi zabyvat. Podnikatel méa povinnost odvadét alespont minimalni
stanovené zalohy na socidlni a zdravotni pojisténi, které se na konci roku vyuctuji a v piipade
nedoplatku ji musi jednorazové zaplatit. Zameéstnanci se tyto zalohy na pojisténi znazoriuji na

vyplatni pasce a jsou kazdy mésic konstantni, tudiz k nedoplatku nedochazi.

Z tohoto srovnani miiZzeme konstatovat, Ze zacit podnikat se ndm po finanéni strance urcité
vyplati. Rozdil ¢ini 171 664 K&, coz nés urcité presvedei o tom, Ze nas plan stat se tenisovym

trenérem na zékladé Zivnosti se vyplati vice, neZ setrvat v zaméstnaneckém vztahu.
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5.1.12 SWOT analyzapodnikatele

Stanoveni vah a hodnot danych faktorit SWOT analyzy

S — silné stranky W —sslabé stranky O — prileZitosti T — hrozby
Praxe-0,2-4 Finanéni naro¢nost-0,2-4 Spoluprace-0,1-4 Ztrata klientely-
0,5-5
Vztah se zakazniky-0,3-5 Casova naro¢nost-0,3-5 | Tenisova $kola-0,4- Konkurence-
5 0,2-3
Klubové zazemi-0,3-5 Samostatnost-0,3-3 Licence-0,4-5 Nejistota-0,3-5
Ortodoxni ptistup-0,2-4 Neznalost zakonii-0,2-5 Zahrani¢ni staz-
0,1-4

Vysledek

Silné stranky = 4,6
Slabé stranky = 4,2
Prilezitosti = 4,8
Hrozby = 4,6
Celkem + 0,6

Popis silnych stranek

Jak jsem jiZ v praci zmifoval, jako tenisovy trenér mam dlouhodobou praxi, ze které bych
mél umét vytézit co nejvice. Dobry vztah sklienty spolu s dobrymi vysledky zarucuje
dlouhodobou spolupraci. V dne$ni dob€ si na tomto fakturu lidé nejvice zakladaji, bez
dobrého vztahu by se tézko dalo dosahovat stanovenych vysledkl. K trénovani
neodmyslitelné patii zazemi, které musi klienta zaujmout a dopfat mu kvalitni komfort.
V neposledni fadé¢ by se meél trenér odliSovat svym ortodoxnim pfistupem k vedeni

jednotlivych sluzeb, coz vede k dobrym vztahlim s klienty a budovani si dobrého jména.
Popis slabych stranek

Finan¢ni naro¢nost spociva v nutnych vydajich, které jsou spjaty k zacatku podnikani, bez
téchto vydaji se podnikatel nemiize méfit s konkurenci a myslet na tspéch na trhu. Dalsi
slabou strankou je ¢asova ndroc¢nost, trenér se musi pfimo pfizpusobit kazdému klientovi a
vyhovét mu v jeho ¢asové piedstavé hraci jednotky. Mezi slabé stranky také patii fakt, Ze
podnikatel je na vSechno sdm a musi se spoléhat pouze na sebe, nikoliv na pomoc kolegl ¢i
nekoho jiného. V neposledni fad€¢ je tu hrozba chyby, které se podnikatel mlze dopustit

z toho diivodu, Ze se zdkony méni a podnikatel nemusi v§echny tyto zmény zaznamenat.
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Popis prilezitosti

Na zaklad¢ zkuSenosti a ucasti na tenisovych turnajich se trenér mtize dostat ke kontaktim
(napt. seznameni se znamymi trenéry a tenisty), které zajisti zdjem a pfisun novych klientt.
Velkou prilezitost miizeme vidét v zalozeni tenisové Skoly, kterd na sebe upouta pozornost, a
diky jeji pomoci si najdeme cestu k ptilivu velkého poctu K vys§imu zajmu a s tim spojenymi
naroky si miizeme rozsifit techniky za pomoci rekvalifikacnich trenérskych licenci, které nam
umozni splnit naroky klientli a také si finan¢né polepsit. Kromé téchto kurzii mame moznost
vycestovat na zahranicni staze, které nam rozsifi obzory, a diky nim muzeme zaujmout
klienty z jinych zemi.

Popis hrozeb

Podnikateli se mlize v pribéhu podnikani potykat s nepfijemnymi hrozbami. Jednou z této
hrozeb muze byt ztrata klientely, nebo vyznamného klienta. Tato hrozba by méla pattficny vliv
na pfijmy z této ¢innosti. V okoli je n€kolik konkurenceschopnych trenért, kteti predstavuji
pro podnikatele riziko odchodu c¢asti klientli, a tim i1 poklesu piijmi. Nejvétsi hrozbou pro

trenéra je vSak hrozba nemoci, ¢i nenaddlé situace (pandemie, vélka), kterd v nejhorSich

pripadech miize skonc¢it zanikem Zivnosti.

5.1.13 SWOT analyza zaméstnance

Stanoveni vah a hodnot danych faktort SWOT analyzy

S —silné stranky

W — slabé stranky

O — prileZitosti

T — hrozby

Staly ptijem-0,5-5

Lenost-0,25-5

Zahrani¢ni staz-

0,2-4

Konkurence-0,3-5

Casova nenaroc¢nost-

0,2-4

Nedochvilnost-0,25-5

Raist klientely-0,4-5

Ztrata ochoty
pracovat-0,3-5

Tymovy duch-0,1-3

Nespolehlivost-0,25-5

Kariérni rust-0,4-5

Nemoc-0,4-5

Nulové vydaje-0,2-4

Vytizenost-0,25-4

Vysledek

Silné stranky = 4,4
Slabé stranky = 4,75
Prilezitosti = 4,8
Hrozby =5

Celkem — 0,55
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Popis silnych stranek

Mezi silné stranky zaméstnance patii staly piijem, ktery zajistuje staly pfisun penéz, tudiz
finan¢ni zajisténi. Dal§i vyhodou je Casova nenarocnost, jelikoz ma pevné stanovenou
pracovni dobu, po jejiz uplynuti mé Cas na své konicky a potiteby. Tymovy duch zajisti, Ze si
zaméstnanec upevni vztahy v tymu a s nadfizenymi, a tim i své misto v tymu. Hlavni vyhodou
u zaméstnance vidime ve vydajich, které zaméstnanec pro ziskani a celou dobu zaméstnani

nemusi vynakladat.
Popis slabych stranek

Slabé stranky spocivaji predevsim v charakteru clovéka, pokud ma ¢loveék vlastnosti lenivého,
nespolehlivého a nedochvilného ¢lovéka dostava timto sam sebe pod tlak a umozni tak mozny
ptichod nové konkurence. Nejvétsi slabinou zaméstnance je, Ze ma pevné stanovené hodiny

hrani a nemize si ur€it, ve kterou dobu bude hrat a jak dlouhd tato doba bude.
Popis prilezitosti

Zaméstnanec se muze zucastnit rekvalifika¢nich kurzi, jak zde, tak i formou zahrani¢ni staze,
které mu zajisti upevnéni si pozice. Mize se to také odrazit na vyS§im poctu hodin a tim i
vys$§im platovym ohodnocenim. Diky témto stdZim a kurziim nas muize v budoucnu cekat 1

kariérni rust, diky kterému si finan¢n¢ polepSime.
Popis hrozeb

Mozné hrozby vnimame v konkurenci, se kterou se v praci setkdvame dnes a denné a
pfedstavuje pro zaméstnance riziko snizeni poctu hodin a tim i platovych podminek. Mezi
dalsi hrozbu muze patiit doCasna ztrata ochoty pracovat (syndrom vyhoteni), u kterého
nemuizeme urcit, jestli ptijde a jak dlouho bude trvat. Nejvétsi hrozbou vsak zlistava nemoc,
kterd je pro vSechny zaméstnance nepfijemnou zaleZitosti, kterd v nejhorSich piipadech

znamena neschopnost zamé&stnani 1 nadale vykonavat

Na zakladé¢ SWOT analyzy mtzeme fici, Ze kazda z téchto srovnavanych varianta ma své pro
a proti. NaSim tkolem je zanalyzovat a srovnat mezi sebou podnikatele se zaméstnancem. Na
prvni pohled si mizeme v§imnout, Ze velikou roli ve srovnani hraje casové vytiZeni, charakter

cloveka, prilezitosti a nebezpeci v podobé hrozeb.
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Prognodza a vyhodnoceni SWOT analyz

Jak mizeme vidét, podnikatel dosahl lepsiho vysledku, a proto jsme se rozhodli pro prave
tento krok. Ackoli se miize zdat, Ze zaméstnanec ma vyhodu stalého platu a nulovych vydaji,
tak za pomoci pile a budovani dobrého vztahu se zékaznikem, se vyhoda prosadit se 1épe jako
podnikatel projevi rychle. Volba zacit podnikat vysSla ve sméru srovnani kritérii a finan¢niho
ohodnoceni 1épe ve vSech smérech a proto o tom, ze zacit podnikat je dobra volba neni

pochyb.

STRATEGIE- POTREBA NADPIS

Po identifikaci prilezitosti a hrozeb z vnéjsiho prostfedi a silnych a slabych stranek
podnikatele bude navrzena strategie MAXI — MAXI pomoci matice priorit a silnych stranek

podnikatele.

Matice priorit pro prilezitosti a silné stranky podnikatele

O/S, Pravdépodobnost
Pritomnost Blizka budoucnost | Vzdalena budoucnost
(do 5 let) (5-10 let)
Vyskyt Vliv Vyskyt Vliv Vyskyt Vliv
O1: Spoluprace 2 2 2 2 3 3
02: Tenisova Skola 1 3 3 1 1
03: Licence 1 3 3 3 1 1
O4: ZahraniCni staz 1 2 2 2 2 2
S1: Praxe 3 3 2 2 1 1
S2: Vztah se 3 3 2 3 2 3
zakazniky
S3: Klubové 3 3 3 3 3 3
zazemi
S4:0rtodoxni 3 3 2 3 3 3
ptistup
Legenda: 1 — nizka intenzita vyskyt/intenzita vlivu

2 — stfedni intenzita vyskyt/intenzita vlivu

3 — vysoka intenzita vyskyt/intenzita vlivu
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Matice priorit prileZitosti(O) podnikatele v blizké budoucnosti

Vysoka

02,03

Stiedni

01,04

Nizka

Intenzita
vyskytu
faktoru

Vysoka Stiedni Nizka

Intenzita vlivu faktoru

Matice priorit silnych stranek (S) podnikatele v blizké budoucnosti

Vysoka S3,
Stiredni S2,54 S1
Nizka

Intenzita
vyskytu
faktoru

Stiedni Nizka

Vysoka

Intenzita vlivu faktoru

Strategie MAXI — MAXI
Silna stranka: Klubové zazemi

Ptilezitosti: Tenisova §kola, uznani diky vyssi kvalifikaci, tedy licence

Jakozto tenisovy trenér nabizim vyuku tréninkd v kvalitnim arealu tenisového klubu. Cilem
je, aby si klienti zamilovali tento klub. To nam spolu s vyssi trenérskou licenci umozni
vybudovat zde silnou tenisovou Skolu. Tomuto nahrédva i1 fakt, ze klub méa dlouhodobou
historii. K zalozeni tenisové Skoly nahrava i fakt, Ze areél je obklopen parkem a rozariem,
tudiz je zde vyborné prostiedi pro tenisovou Skolu, zejména k vyuziti mentalni a kondi¢ni
pripravy. Jakozto podnikatel bych mél téchto jevl vyuzit a budovat povédomi o zaloZeni
tenisové Skoly. Nahrdva ndm 1 fakt, Ze v Olomouci neni mnoho tenisovych Skol, tudiz

konkurence zde neni velika.

Mimo jiné tenisova Skola bude zaméstnavat fadu profesionalnich trenért z celého svéta, kteti
budou pomaéhat s propagaci a budovat tenisové Skole jméno. Tito trenéfi také mohou do nasi
akademie pfitahnout klienty ze svych zemi, coZ by nam vyznamné ptispélo k povédomi o nasi

skole.

Navrhovana strategie MAXI — MAXI pomuze k zalozeni tenisové Skoly a k rozsifeni
povédomi o tenisu mezi lidmi v Olomouci. Podnikateli pfinese tato pfileZitost mnoho

potencionalnich klienttl a méla by zajistovat, aby byl Cesky tenis znam po celém svéts.
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5.1.14 Shrnuti planu

Hlavnim konceptem tohoto planu je zacit podnikat jako soukromy trenér. Sluzby, které budu
nabizet, jsem rozd¢lil do dvou kategorii. Pod hlavni sluzbou nabizim tréninkovou jednotku
s trenérem pro amatérské a zavodni hrace. Vedlejsi nabidkou jsou doplitkové, mezi které patii
kondi¢ni pfiprava, zprostredkovani sparingovych utkani a mentalni trénink klientli. Na
zaklad¢ priazkumu trhu a dlouholetych zkuSenosti jsem vytvofil cenik sluzeb. Déle jsem také

stanovil, v ¢em tkvi ma konkuren¢ni vyhoda, a kde se naopak musim zlepsit.

Klicové faktory mého uspéchu jsou zalozeny na benefitech, které jsou spojeny se Clenstvim
v tenisovém klubu, a také na dobrém jménég, které jsem si stihl vybudovat. Mezi klicové
faktory konkuren¢ni vyhody patii pfedevsim sleva na kurtovné ve vysi 50 %, dobré tenisové

zazemi a v neposledni fad¢ ortodoxni piistup ve vedeni kazdého z tréninku.

Finanéni plén byl zpracovan na zdkladé redlného odhadu, a také na zékladé 3 letého sbirdni
dat pomoci mé praxe a mapovani trhu. Piijmy podnikatele byly stanoveny na c¢astku 746 100
K¢, kdezto v ptipadé zaméstnance jsem schopen, vydé€lat 316 800 K¢ hrubého. V planu jsem
také stanovil nutnou pocatec¢ni investici, kterd zahrnuje produkty a sluzby sepsané ve
finan¢nim planu, a to ve vysi 55 100 K¢. Jsem védom toho, Ze v pocatcich podnikani jsou
urité rizika, které planuji neustdle kontrolovat a v pfipad¢ nastdni je co nejrychleji
eliminovat.

Aktudlné jsem zaméstnan pod nejmenovanym tenisovym klubem se stalym piijmem 26 400
K¢ hrubého za odehrani 88 hodin mésicné. Po dlouhém zamysleni jsem dosel k zavéru, ze

s touto situaci nejsem spokojen. Z toho divodu jsem se rozhodl vypracovat podnikatelsky

pléan, diky kterému planuji podnikat jako soukromy tenisovy trenér.
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6 Zavér

Cilem mé bakalarské prace bylo vypracovat podnikatelsky plan pro podnikdni v oblasti
tenisové zivnosti. Dale jsem musel posoudit, zda je tento plan readlny a konkurenceschopny.
Provést financni vypocCty a pomoci komparace odpoveédét na stanovenou vyzkumnou otazku:

Vyplati se za soucasnych podminek v Olomouci zménit zaméstnanecky vztah za podnikani na

zivnostenské opravnéni v oblasti poskytovani télovychovnych a sportovnich sluzeb?

Cil mé bakalaiské prace byl naplnén a to zejména diky srovnani finanéniho ohodnoceni, které¢
vyslo ve prospéch podnikatele o 171 664 K¢. A také diky stanoveni vah a hodnot kritérii ve
SWOT analyze, které¢ takze vysly o poznani 1épe ve prospéch podnikatele. V teoretické Casti
je deskripce podnikatele, zalozeni Zivnosti a vypracovani podnikatelského planu. V metodické
¢asti jsem si uréil, ze k témto vysledkim dojdu pomoci komparace sbéru dat a také diky
polozeni vyzkumné otdzky. Praktickd ¢ast se skladd z vypracovaného podnikatelského planu,

SWOT analyzy a shrnuti dosazenych vysledkd.

Népad na podnikani v oblasti tenisu vznikl tehdy, kdyz jsem se nechal zaméstnat jako
tenisovy trenér. Rozhodl jsem se naplno vénovat budovani dobrého jména a kladnych vztahti
s klienty. Coz mélo za pfiCinu, Ze jiz chtéli hrat pouze semnou. Toto byl hlavni impulz

k tomu, abych zacal premyslet o podnikéni.
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