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Abstrakt

Diplomova préce se zabyva vytvorenim podnikatelského planu na zalozeni damského
fitness centra v Brné, které bude cilit pfedev§im na zahraniéni klientky zijici v dané
lokalité. Nejdiive jsou popsany metodika a teoreticky ptistup k feSenému problému.
Nésledné jsou provedeny analyzy prostiedi spoleénosti a ziskané informace jsou pouZity
ve SWOT analyze. Zavére¢na ¢ast obsahuje vyhotoveny podnikatelsky plan véetné

zhodnoceni, zda je tento plan vhodné realizovat ¢i nikoliv.
Klicova slova

Podnikatelsky plan, fitness centrum, sluzby, analyza prostiedi

Abstract

The diploma thesis focuses on the creation of a business plan to establish a woman’s
fitness centre in Brno. This business will be primarily targeted at foreign clients living in
the area. First, the methodologies and the theoretical approach to the solved problem are
described. Subsequently, analyses of the company's environment are performed and the
information obtained is used in the SWOT analysis. The final part contains the business

plan, including its feasibility of success in the current market.
Keywords

Business plan, fitness centre, services, analysis of the environment
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UVvoD

Dnesni doba plna novych a rychle se ménicich trendi, technologii a ne¢ekanych udalosti
s sebou pfinasi nejen spoustu novych pfilezitosti, jak v bézném zivoté, tak ve svéfe
podnikatelské, ale take rizik a hrozeb. Uspét neni vibec jednoduché, co je nyni trendy a
zda se, ze ma velky potencial, se mize béhem par let ¢i dokonce mésict zménit. Je
zapottebi v§e poradné promyslet a vytvofit kvalitni podnikatelsky plan, nasledné se snazit
odlisit od konkurence, klast neustaly diraz na kvalitu, znat pozadavky svych klientt a ty

se snazit nejen naplnit, ale predcit jejich o¢ekéavani.

Tato diplomova prace se zabyva vytvofenim podnikatelského planu na otevieni
damskeého fitness centra v Brnég, které bude cilit pfedev$im na Zeny zahrani¢niho ptivodu

Zijici v této oblasti. Podnikatelsky plan bude slouzit jako nastroj pro zjisténi, zda je

vhodné tento zameér realizovat ¢i nikoliv.

Vzdy jsem védéla, Ze nechci byt cely zivot zaméstnana, ze chei svilij ¢as a usili investovat
do svého podniku, ktery pro mé& nebude pouze zdrojem obzivy, ale bude mi piinaSet radost
a umozni mi byt panem svého Casu. Svému cili jsem se rozhodla jit naproti volbou oboru
studia, i kdyz jsem stale nevédéla, jaky podnik bych chtéla vlastné mit. Ke konkrétnimu

napadu me ptrivedla az moje zaliba ve cviceni.

Ke sportu jsem byla vedena jiz od mala, a poté co jsem piestala zavodné tancovat mi
pravidelny pohyb chybél. Mnoho studii dokazuje, Ze pravidelny pohyb vede k lepsi
zdravotni, fyzicke, ale i psychické kondici, a to se potvrdilo i mé. Proto jsem zacala
navs§tévovat rizna brnénska fitness centra, ale do dnes jsem neobjevila fitness centrum,

které by mi apln¢ vyhovovalo a spousta mych znamych mé stejny problém.

Nejen toto vSechno a fakt, Ze zdravy zivotni styl a pohyb jsou fenoménem dne$ni doby,
ale take statistiky, ukazujici zvysujici se navstévnost fitness center v prib&hu poslednich
let, m¢ pivedli k myslence zalozeni vlastniho fitness centra. To bude uréené vyhradné
pro Zeny, jelikoZ spousta Zzen nerada cvi¢i v pfitomnosti muzi a nabidka kvalitnich Cisté

damskych fitcenter v Brné neni tak velka.

Nechci vytvofit klasickou posilovnu, kam zeny budou chodit pouze kvuli jejich touze byt
fit a mit krasnou postavu. Chci vytvofit misto, kam se Zeny budou té&Sit, budou se rady

vracet a travit zde volny ¢as. Budou si moci zacvi€it nejen samy Se stroji nebo ve

12



vybaveném séle, ale také vyrazit s kamaradkami na skupinovou lekci. Chci zenam a
divkam nabidnout prostor, kde mohou byt samy sebou bez ohledu na jejich postavu, vék
¢1 narodnost. Nabidku skupinovych lekei chei rozsifit o cvicebni programy spolecnosti,
ktera ptisobi ve vice nez devadesati zemich svéta. Nabidkou téchto lekei a jejich vyukou
v anglickém jazyce, bych chtéla prilakat klientelu zahrani¢niho pivodu. Fitness centrum
by se tak stalo mistem, kde si zeny mohou najit nové ptatele z riznych zemi, dosahnout
svych cilt, stat se sebevédomé;jsi a silngjsi.

Réda bych takové fitness centrum zalozila, ale jelikoz v podnikéni nejde pouze o plnéni
snu, ale také o dosazeni zisku, je potfeba vse dukladn¢€ promyslet a naplanovat. Proto
bych chtéla zpracovanim podnikatelského planu na zalozeni ddmského fitness centra
cilictho na zahrani¢ni klientelu v Brn¢, zjistit, zda by bylo vhodné plan skutecné
realizovat, a zda ma smysl s touto myslenkou dale pracovat, rozvijet své znalosti a

dovednosti v tomto oboru.

13



1 VYMEZENI PROBLEMU, CILE PRACE, METODY A
POSTUP RESENI

V nésledujici kapitole je vymezen problém diplomové prace a urcen jeji hlavni cil. Déle
jsou definovany dil¢i cile, metody a postupy feSeni, diky kterym bude hlavniho cile

dosazeno.

1.1 Vymezeni problemu

Diplomova préace se zabyva problematikou vytvoieni realného podnikatelského planu na
zalozendi fitness centra, které se bude nachazet v Brn¢ a bude urceno vyhradné pro zeny.
Pfizptisobenou nabidkou skupinovych lekci a vedenim nékterych hodin v anglickém
jazyce je cileno pfedevS§im na Zeny ciziho ptivodu Zijici ve vybrané lokalité. Nasledné
bude podnikatelsky zamér zhodnocen a bude rozhodnuto, zda je vhodné ho realizovat ¢i

nikoliv.

O fitness sluzbach mtizeme fict, Ze se jedna o statek luxusni, ktery neni k zivotu nezbytné
nutny, poptavka je tedy velmi citliva na cenu a ekonomickou situaci. Proto bude velmi
dulezité vhodné nastavit cenovou politiku sluzeb, av§ak ne na tkor kvality. Vizi fitness
centra je klast diraz na kvalitu a ne kvantitu, poskytnout Zendm nadstandardni sluzby a
odlisit se tak od vétSiny fitness center. Proto je také zapotiebi vhodné zvolit cilovou
skupinu, ktera je za kvalitni sluzby ochotna zaplatit. Ve spousté zahrani¢nich zemich jsou

vvvvvv

Proto budou v ramci skupinovych lekci nabizeny také cvicebni programy od celosvétove

znamé spolecnosti s cilem pfilakat zahrani¢ni klientky Zijici v Brné, které znaji tyto

programy ze své zemé a jsou za n¢ zvyklé platit vyssi ¢astky.

Licence na tyto programy jsou nakladné, proto je zapotiebi rozhodnou, které z programii
budou nabizeny a také, o jaké dalsi druhy cviceni a sluzeb by zakaznice mély zajem. Proto
je v ramci vlastniho prazkumu dotaznikovym Setfenim zjistovano, jaké jsou preference
potencialnich Kklientek s dirazem na zaclenéni zahrani¢nich klientek do dotazovaného

vzorku.

Dulezité je také vybrat vhodnou polohu pro umisténi fitness centra v ramci Brna. Vhodné

by bylo vybrat misto, kde neni pfili§ vysoka koncentrace konkurence, je dobie dostupné
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MHD, ale je zde i moznost parkovéni. V neposledni fad¢ je zapotiebi se vhodné

rozhodnout o zptisobu financovani tohoto projektu.

1.2 Cile prace

Hlavnim cilem diplomové prace je vytvoreni redlného podnikatelského planu na otevieni
damského fitness centra v Brné, které bude diky uzptuisobené nabidce sluzeb cilit

cey

pfedevs§im na zahrani¢ni klientky Zijici ve zvolené lokalité.
Hlavniho cile bude dosazeno za pomoci splnéni néasledujicich dil¢ich cili:

= Nalezeni vhodnych zdroji informaci potfebnych pro vytvofeni kvalitniho
podnikatelského planu

= Vyhotoveni analyz vnéjsiho a vnitiniho prostiedi spolecnosti

= Provedeni vlastniho vyzkumu, ktery bude zaméfen na zjiSténi preferenci
potencialnich klientek

= Zpracovani vSech dil¢ich krokti a nalezitosti podnikatelského planu

= Zhodnoceni navratnosti investice na zaklad¢ vypracovaného podnikatelského planu a

rozhodnuti, zda je tento pldn vhodné realizovat ¢i nikoliv

1.3 Postup feSeni a metody

Nejdiive je zapotiebi nalezeni vhodnych informacnich zdrojt, ze kterych budou v prvni
¢asti diplomové prace vypracovana teoreticka vychodiska, kterd budou slouzit jako
teoreticky zaklad pro analytickou a navrhovou ¢ast prace. Budou zde popsany zakladni
pojmy tykajici se sluzeb a fitness, pravni formy podnikani, prostfedi podniku a jeho
analyzy, které budou zpracovdny v dalsi casti prace. Nasledné bude rozebran
marketingovy vyzkum, podnikatelsky plan véetné jeho jednotlivych ¢asti a vS§eobecnych

pozadavku na jeho vypracovani.

Déle bude v ramci analytické ¢asti provedena analyza SLEPT, ktera zkouma vnéjsi
prostiedi spolec¢nosti. Analyzou sociélnich, legislativnich, ekonomickych, politickych a
technologickych faktorti budou zjistény vlivy, které ptisobi na spole¢nost. Diky tomu,

bude mozné identifikovat pfilezitosti a hrozby plynouci spole¢nosti z vnéjsiho okoli.

Dalsim krokem je zpracovani analyzy trhu, diky které¢ spole¢nost dokéaze trh 1épe vymezit

a ziska o ném lepsi povédomi. Pro analyzu trhu bude vyuzit Porterv model 5 sil, ktery
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spole¢nosti umozni identifikaci a zmapovani klicovych faktori ovlivitujicich vstup na trh.
Model se zamé&fuje na substitu¢ni produkty, stdvajici a novou konkurenci, vliv dodavatelt
a odbératell. Vyznamnou soucasti tohoto modelu bude analyza konkurence, ktera
spole¢nosti prinese informace o dalSich spole¢nostech, jejich konkurenénich sluzbach,
marketingovych strategiich apod. Dulezitou ¢asti je také analyza zakazniku, ktera
pomuze lépe poznat potencialni z&kaznice, jejich poptavku, preference, pozadavky a
motivy. Tyto informace budou ziskany provedenim vlastniho prizkum, ktery bude
uskute¢nény formou dotaznikového Setieni a budou zapojeny také potenciélni zakaznice
S cizi statni prislusnosti.

Poté bude zpracovana analyza zdroju, diky které spole¢nost identifikuje prostiedky, které
je do podnikani potieba vlozit, kolik jich ma k dispozici a jak budou ziskany prostiedky
chybéjici.

Na zavér analytické ¢asti bude vyhotovena SWOT analyza, ktera shrnuje data a informace
ziskana predeslymi analyzami. Spoleénosti odhali silné a slabé stranky plynouci
z vnitiniho prostfedi, dale ptilezitosti a hrozby, které spoleCnosti vznikaji z prostiedi

vnéjsiho.

V posledni navrhové ¢asti bude za pomoci informaci a vysledkt z ptedchozich ¢asti
vytvofen podnikatelsky plan na zalozeni ddmského fitness centra, ciliciho primarné na

cey

zahrani¢ni klientky zijici v Brné.

Nejdiive bude rozhodnuto o nazvu, sidle, pravni formé, struktute, pravech a povinnostech
vlastniki a formé financovani. Na zakladé téchto informaci budou vytvofeny titulni
strana podnikatelského planu a popis spole¢nosti. Nasledné bude zahrnuta analyzy trhu

vyhotovena v analytické ¢asti.

Dalsimi kroky jsou zpracovani obchodniho, marketingového a organiza¢niho planu.
V obchodnim planu bude popsan proces poskytovani sluzeb, v marketingového planu
bude urceno, jakym zptisobem budou sluzby distribuovany, ocefiovany a propagovany a

Vv planu organiza¢nim bude popséna forma vlastnictvi.

Nasledn¢ budou hodnocena a analyzovana rizika, ktera se mohou objevit diky konkurenci

¢i slabym strankam spole¢nosti a budou navrhnuta opatteni pro jejich eliminaci.
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V navaznosti na piedchozi ¢asti bude vypracovan financni plan, vcetné variantniho
ekonomickeho zhodnoceni. Na zavér bude rozhodnuto, zda je vhodné tento podnikatelsky

plan skute¢né realizovat ¢i nikoliv, ¢imz bude napInén hlavni cil prace.

Nasledujici schéma piehledn¢ shrnuje vyse popsany postup a metody pouzité pii

vypracovavani prace.

Teoreticky pristup k FeSenému problému
= Vymezeni kli¢ovych pojmt

= Pravni formy podnikani v oblasti fitness
= Marketingovy vyzkum
=

Podnikatelsky plan

Analyticka ¢ast N

= SLEPT analyza

= Analyzatrhu
= Portertiv model 5 sil
= Analyza zdroji

= SWOT analyza

J\/I
Podnikatelsky plan v

= Titulni strana

= Exekutivni souhrn
Popis podniku
Analyza podniku a trhu
Organizacni plan
Obchodni plan
Marketingovy plan
Hodnoceni rizik

Finanéni plan

L | I

Vyhodnoceni podnikatelského planu

Obrazek 1: Schéma postupu a pouZzitych metod

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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1.4 Pouzité metody

V této Casti prace jsou popsany jiz vySe zminéné metody, které budou pouzity pro
zanalyzovani prostfedi spole¢nosti a budou slouzit jako =zaklad pro vytvoreni

podnikatelského planu.
1.4.1 SLEPT analyza

SLEPT analyza zkoumd& makroprostiedi podniku neboli spoleCenské sily vnéjsiho
prostiedi, které ovliviiuji ucastniky prostiedi vnitiniho. Tyto faktory je dilezité
identifikovat a analyzovat, protoZe z nich mohou pro spole¢nost plynout nové ptilezitosti,
ale také hrozby. Nazev této analyzy je odvozen od pocate¢nich pismen zkoumanych
externich faktorti, kterymi jsou socidlni, legislativni, ekonomické, politick¢é a

technologickeé faktory (Kotler, 2004, s.179; Korab, 2007, s. 48).
1.4.1.1 Socialni faktory

V ramci analyzy socialni oblasti se zkouméa demografické prostiedi, do kterého se fadi
napiiklad veékova struktura obyvatelstva, pocCet obyvatel, podil zastoupeni muzského a
zenského pohlavi, hustota osidleni, geografické rozlozeni a etnickd piislusnost.
Analyzovany jsou také socialné-kulturni faktory jako Zivotni Uroven, rozdéleni piijmu,
dostupnost pracovni sily, trh prace, pracovni zvyklosti a mobilita. Mohou se zde zkoumat
také zmény v ramci zivotniho stylu souvisejici s praci z domova a vyssi mirou volného
Casu, zalibami, koni¢ky a modnimi trendy (Grasseova, 2012, s.179; Blazkova, 2007, .53,
54).

1.4.1.2 Legislativni faktory

Mezi legislativni faktory patii nejen zdkony a zdkonné normy obchodniho préva, danové
zakony, rtizna legislativni omezeni apod., ale také chybé&jici legislativni normy a zékony.
Dale naptiklad funkéni soudy, pouzitelnost, vymahatelnost a interpretovatelnost prav
(Grasseova, 2012, s.180; Koréab, 2007, s.48).

1.4.1.3 Ekonomické faktory

Pii analyzovani ekonomické oblasti je zapotfebi se zaméfit na makroekonomické
ukazatele a predpoklady, na faktory, které maji vliv na kupni silu, rozlozeni vydaja

domacnosti, rozdé€leni ptijmi, miru nezaméstnanosti, HDP, ekonomicky rist, monetarni
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politiku, inflaci, pfimé i nepiimé dan¢ apod. (Kotler, 2004, s. 192; Blazkova, 2007,
s.53,54).

1.4.1.4 Politické faktory

Mezi zkoumané politické faktory jsou fazeny forma vlady a jeji stabilita, politické trendy,
vliv politikl a politickych skupin, postoje vladnouci strany k podnikani a investicim,
statni organy a urady (Grasseovd, 2012, s.179).

1.4.1.5 Technologické faktory

Technologicka oblast mé& v dnesni turbulentni dobé velky vyznam a je zapotiebi jeji
neustalé sledovani. Diky vyvoji v technologické oblasti vznikaji nové trzni piilezitosti.
Jiz v minulosti pfinesl technologicky pokrok spoustu vyrobkl a technologii, které
usnadfiuji a napomahaji spole¢nostem v jejich ¢innosti, piikladem jsou kreditni karty,
internet a chytré telefony. Aby spole¢nosti neunikli ptileZitosti plynouci z této oblasti, je
velmi dilezité neustale sledovat nové objevy, patenty, vyvoj technologii a vliv jejich
zmén (Kotler, 2013, s. 106; Blazkova, 2007 s. 53, 54).

1.4.2 Analyza trhu

Trh je mozné chapat jako celkovou hodnotu ¢i objem zbozi nebo sluzeb, které uspokojuji
stejné potieby zakaznika. Je zapotiebi, aby spolecnost vhodné definovala trh, na kterém
pusobi, protoze S$patné vymezeni trhu mize spoleCnosti piinést vazné problémy.
V ptipadé, ze je trh vymezen pfili§ uzce, mohou spolecnosti uniknout pozadavky
zakaznikil ¢i hrozba novych potencialnich konkurentt, v takovém ptipadé se pfi zménach
na trhu podnik dostava do problému ¢i dokonce zkrachuje. V opaéném piipadé, kdy je trh
vymezen piili$ Siroce, zdkaznici zvoli radé€ji jiného konkurenta, ktery 1épe uspokoji jejich

potieby (Blazkova, 2007, s.55).

Proto je zapottebi o trhu nepiemyslet pouze jako o vyrobcich ¢i sluzbach uspokojujici
urCitou potiebu, ale vnimat trh komplexnéji vCetné jeho okoli. Spole¢nost by se méla
snazit ziskavat, analyzovat a hodnotit faktory, jako jsou poptavka, potieby a chovani
zakaznikl, konkuren¢ni spolecnosti véetné jejich produkt, marketingovych nastroji
apod. Analyza konkurence je dilezitou soucasti, je zapotiebi urcit, ktefi konkurenti jsou
klicovi, jake jsou jejich cile, chovani, trzni sila, nabizeny produkt ¢i sluzba, s ¢imz souvisi

také analyza moZznych substitu¢nich vyrobkl nebo sluzeb. Tyto informace je mozné
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ziskavat sekundarnim vyzkumem, pfi kterém jsou pouZity jiz existujici statistiky, zpravy,
ekonomické indikdtory, ... nebo vyzkumem primarnim formou rozhovort, testi,
dotaznikovych Setieni, ... Pro analyzu trhu je ¢asto vyuZzivan Portertv model péti sil

(Blazkova, 2007, s.55; Fotr, 2005, s.35, 36).
1.4.3 Porteruv model péti sil

Model péti sil od autora Michaela Portera je pouzivan pro analyzu konkuren¢niho oboru,
ve kterém spole¢nost pusobi. Cilem analyzy odvétvi je pochopeni, jak a které faktory
V tomto odvétvi na spole¢nost ptisobi a jak ji mohou ovlivnit v situaci ve které se nachazi
(Mallya, 2007, s.49).

Porteriv model péti sil pak ukazuje zakladni faktory, ovlivitujici ziskovost odvétvi a
plsobici na spolecnost. Podnik je ohrozovan vysokou konkurenci a soupefivosti
V odvétvi, ale také vstupem novych konkurenc¢nich spole¢nosti do oboru, protoze ¢im
vyssi konkurence je, tim vice omezuje moznost zvySovani cen a dosahovani vétSiho
zisku. Velky vliv ma také, zda existuji substituty naseho produktu. Dal§imi faktory
ovliviiujici spolec¢nost jsou velké vyjednavaci sila dodavatelt, diky které mohou zvySovat
ceny a spole¢nost tato zvySeni musi zaplatit nebo piejit na nizsi kvalitu, déle vysoka
vyjednavaci sila kupujicich, ktefi poZzaduji nizsi ceny ¢i vyssi kvalitu produktu nebo
sluzby. Analyzou téchto faktort nejsou zjistovany pouze hrozby, ale mohou byt objeveny

také piilezitosti, které z nich spole¢nosti plynou (Blazkova, 2007, s.58).

Nasledujici schéma piehledné zobrazuje Portertiv model péti sil.

Novi konkurenti

Riziko vstupu
novych konkurentii

Smluvni sila Konkurujici podniky Smluvni sila
k

dodavatelil - upujicich
Dodavatele | 55 YR} (7 | Kupuii
Soupefivost mezi

existujicimi podniky

Hrozba substituénich
vyrobki/sluZeb

Substituty

Obrazek 2: Portertiv model péti sil

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Blazkova 2007, s.57)
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1.4.3.1 Hrozba vstupu novych konkurenti

Spolecnost zajima, s jakou pravdépodobnosti a za cenu jakého usili mohou potencidlni
konkurenti vstoupit na trh a zvysit konkuren¢ni tlak na spole¢nosti jiz pisobici na daném
trhu. Jak velka je tato hrozba vstupu novych konkurenti zalezi pfedevSim na tom, zda
existuji bariéry vstupu na dany trh. Témito bariérami mohou byt napiiklad tspory
z rozsahu vyroby, kapitalova naro¢nost vstupu, cenové zvyhodnéni souvisejici s brzkym
vstupem na trh a ¢asem ziskanymi zkuSenostmi, omezeny piistup novych spolecnosti
k distribu¢nim kanaliim, schopnost diferenciace produktu a omezeni legislativou ¢i statni

spravou (Blazkova, 2007, s.58; Johnson, 2000, s. 101).
1.4.3.2 Hrozba substituti

Substitutem rozumi takovy produkt, ktery ma stejnou charakteristiku jako jiz vyrabéné
produkty v daném odvétvi a uspokojuje pozadavky zakaznikd. V pripadé, Ze nové
nabizeny produkt bude pro zakazniky zajimavéjsi z pohledu ceny, vykonu ¢i obojiho, tak
se stava hrozbou. Aby spolecnost zabranila pfechodu ke konkurenci, tak musi usilovat o
zlepSovani svého produktu a udrzovat jeho cenu. Vysi této hrozby ovlivituje také snadnost
a vySe nakladu, s jakymi zékaznik mtze ptejit ke konkurenénimu produktu nebo sluzbé

(Mallya, 2007, s.51).
1.4.3.3 Vyjednavaci sila odbérateli

Zakaznici mohou mit velky vliv na spolecnost, usiluji totiz o co nejvyhodnéjsi obchodni
podminky pro jejich ndkup. Vyjednavaci sila pro kladeni riznych podminek a zaroven
vySe urovné s jakou mohou ovlivnit dodavatelskou spole¢nost zavisi predevsim, zda je
mozné produkt (¢i sluzbu) odebirat i od jiné spole¢nosti. Déle pak jaké je v blizkosti
mnozstvi téchto konkurencnich dodavateld, jaké naklady jsou spojené s piesunem
k novému dodavateli, jak moc je vyrobek ¢i sluzba pro odbératele dulezity apod. (Mallya,

2007, s.51).
1.4.3.4 Vyjednavaci sila dodavatela

Nejen odbératelé, ale také dodavatelé mohou mit znacny vliv na chod spole¢nosti. Jejich
vyjednavaci sila jim umozZiuje zvySovani cen a tim padem zmenSujici se zisk
nakupujiciho podniku. Vyse sily vyjedndvani dodavatelii zavisi na moznosti nakupu od

jiného konkurenéniho dodavatele v okoli, mnozstvi nékladut, které by piinesla zména
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dodavatele, zda je nakupujici podnik vyznamnym zékaznikem, jestli piisobi na vysoce
konkurenénim trhu ¢i monopolu nebo oligopolu a jak dilezity je pro spolecnost

nakupovany produkt (Mallya, 2007, s.51).
1.4.3.5 Souperivost mezi sou¢asnymi konkurenty

Vyse rivality mezi konkurenty na trhu zavisi pfedev§im na trznim podilu jednotlivych
spolecnosti, stupni diferenciace vyrobkt a sluzeb a vysi bariér vstupu na trh a odchodu
z n&j. Uroveii soupefivosti roste s poétem spole¢nosti puisobicich na trhu, s nemoznosti
diferenciace produktu ¢i sluzby, s nizkymi naklady na ptechod jinam a s vysokymi

naklady na opusténi trhu a naopak (Blazkova, 2007, s.58).
1.4.4 Analyza zdroju

Pti tvorbé strategie musi spolecnost reagovat nejen na piileZitosti, hrozby a vlivy plynouci
z vn&jsiho prostiedi, ale je zapotiebi brat v potaz také své cile, zdroje, schopnosti a
strukturu. Strategie tedy usiluje o dosaZeni souladu wvnitfni situace podniku

s prilezitostmi, které vyplyvaji z vnéjsiho okoli (Sedlackova, 2006, 5.73).

Cilem analyzy zdroju je ujasnéni, jak a za pomoci jakych prostfedkli bude vytvafen nas§
produkt, diky kterému bude dosaZeno poZzadovanych vynost a zisku. Ukolem je také
zjistit, které zdroje a schopnosti jsou strategicky vyznamné a v porovnani s konkurenci
jsou zdroji konkuren¢ni vyhody. Je tedy zapotiebi identifikovat a ohodnotit potiebné
zdroje a schopnosti, urcit, jak budou feSeny rozdily mezi zdroji potfebnymi a témi, které
ma spolecnost k dispozici a nastavit jejich efektivni fizeni, v€etné organizace, kontroly a
zpusobu méfeni efektivnosti. Zhodnotit jejich soucasny stav a pokusit se zhodnotit

ptredpoklady pro jejich budouci rozvoj (Koréb, 2007, s.53; Sedlackova, 2006, s.74).

Vysledkem analyzy zdroji by mél byt odhad konkurenc¢ni sily, klicovych piednosti
spolecnosti a z nich vyplyvajicich konkurenénich vyhod (Sedlackova, 2006, s.74).

Analyza zdroju je velmi obtizna a nelze ji provést samostatné bez vysledki ostatnich
analyz vnitintho a vné&jsiho prostiedi spole¢nosti. Zdroje je mozné rozdélit do Ctyf
zakladnich kategorii, a to zdroju finan¢nich, lidskych, hmotnych a nehmotnych (Korab,
2007, s.53, 56).
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1.4.4.1 Finanéni zdroje

Finan¢ni zdroje, které jsou tvofeny vlastnimi a cizimi zdroji, maji vliv na sktrukturu
spolecnosti a na jeji stabilitu. Pfi jejich analyze je potfeba ziskat pfehled o vlastnich
finan¢nich zdrojich, a to ve smyslu, kolik finan¢nich prostiedku je ¢i bude k dispozici a
Vv jakém casovém horizontu, ale také jakad rizika plynou z jejich investovani do
spole¢nosti. VySe tohoto rizika souvisi také se zvolenou pravni formou podniku. Obecné
miize byt feteno, Ze v piipadé vykonavani &innosti jako OSVC, ru¢i zivnostnik za
z&vazky z podnikani celym svym majetkem vcetné soukromého, v ptipadé obchodnich
spolecnosti, ruci vlastnik pouze do vyse svého nesplacen¢ho kapitalu do spolecnosti

(Koréb, 2007, s.54).

Pti analyze finan¢nich zdroji by také nemeély byt opomenuty odhady prostiedkt
vkladanych do hmotnych a nehmotnych zdrojt. Nutné je také odhadnou, kolik finan¢nich
prostiedkli bude chybét a bude zapotiebi je ziskat néjakym jinym zpisobem, naptiklad

pujckou, bankovnim uvérem, dalsim spole¢nikem apod. (Korab, 2007, s.54).
1.4.4.2 Hmotneé zdroje

Potiebné hmotné zdroje se velmi lisi v zavislosti na druhu podnikani spoleénosti. Mezi
typické hmotné zdroje se fadi pozemky, budovy, stroje, zatizeni a dopravni prostiedky.
Pii soupisu fyzickych zdroji je zapotiebi sepsat, které zdroje jiz mame k dispozici, a které
bude zapotiebi ziskat (Korab, 2007, s.54; Sedlackova, 2006, S.76).

1.4.4.3 Lidské zdroje

V ramci analyzy lidskych zdroji je dilezité kromée poctu spolecnikli a zaméstnancii, také
vytvofit a popsat strukturu spolecnosti, ve které jsou fddné vymezeny pozice, jejich
povinnosti, zodpovédnost, pozadavky na kvalifikaci, pfedstavy, motivace apod.
V zavislosti na oboru podnikani mohou v této oblasti konkuren¢ni vyhody plynout
napiiklad z dobrého tymu manazera ¢i prodejci, vysoce vzdélanych pracovniki, vyvoje

a vyzkumu na vysoké urovni (Sedlackova, 2006, s.76).
1.4.4.4 Nehmotné zdroje

Za nehmotné zdroje jsou povazovany vSechny zdroje, které jsou nehmatatelné, avsak je

mozné je vyuzit v rdmci podnikani, jako jsou patenty, nepatentovana autorstvi, povest
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podniku, kontakty na mozné zékazniky, ziskané interni informace konkurentii, naSe

znalosti a dovednosti (Korab, 2007, s.54).
1.45 SWOT analyza

SWOT analyza je jedna z nejcastéji vyuzivanych metod strategické analyzy, ktera se
pouzivé pro zjisténi stavu, v jakém se spolecnost nachédzi. Sestavuje se na zakladé jiz
provedenych analyz vnitiniho a vné&jsiho prostiedi, a piehledné tak shrnuje klicové
faktory a informace zjisténé v ramci téchto analyz. Identifikuje tak, zda je soucasna
strategie spolecnosti vhodné nastavena, jak vyznamné jsou jeji silné a slabé stranky a jak
je spolecnost schopna reagovat a zvladat zmény plynouci z vnéjSiho prostfedi. SWOT
analyza je vyuzivana také pro odhaleni novych vyuziti svych zdroji a schopnosti

(Grasseova, 2012, s.295; Johnson, 2000, s. 161).

Analyza hodnoti silné a slabé stranky plynouci z vnitiniho prostiedi spole¢nosti,
ptilezitosti a hrozby, které vyplyvaji z prostfedi vnéjs$iho. Nazev této analyzy je odvozen
Z pocateénich pismen jednotlivych slozek v anglickém jazyce: Strenghts - silné stranky,
Weaknesses - slabé stranky, Opportunities - pfilezitosti a Threats — hrozby (Horékova,
2003, s. 45, 46).

Pro vétsi prehlednost jsou nalezené faktory obvykle sepsany do SWOT matice.

Silné stranky Slabé stranky

PrileZitosti Hrozby
Obrazek 3: SWOT matice

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Horakova, 2003, s. 51)

Cilem analyzy neni pouze identifikovat vySe popsané faktory majici pro spole¢nost
vyznam, je dilezité je také zhodnotit a vybrat faktory klicové, které spolecnosti pomohou

ucit jejich strategii a marketingovou politiku (Horakova, 2003, s. 45, 46).
1.45.1 Numerické zpracovani SWOT analyzy

Kli¢ové faktory SWOT matice mohou byt identifikovany naptiklad metodou péarového
srovnani, pii které jsou porovnavany duilezitosti jednotlivych slabych stranek, silnych
stranek, ptilezitosti a hrozeb, nasledné je urcena jejich vaha neboli celkova dulezitost. To
vSak spolecnosti ke stanoveni cilii a budouciho rozvoje nestaci, proto je zapotiebi urcit

strategii budouciho rozvoje na zéklad¢ posouzeni vzajemnych vazeb faktori SWOT
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matice. Na zdklad¢ vyhodnoceni spolecnost voli mezi ¢tyimi strategiemi — SO, WO, ST
a WT. Pii SO strategii neboli strategii vyuziti spole¢nost vyuziva silné stranky ke
zhodnocenti pfilezitosti plynoucich z vnéjSiho prostredi. Strategie WO je strategii hledani,
kdy se spole¢nost zaméfuje na odstranéni slabych stranek tim, Ze vyuzije pfilezitosti. Pro
volbu ST strategie, tedy strategie konfrontace musi byt spole¢nost dostate¢né silnd, aby
mohla svoje silné stranky vyuzit na ptimou konfrontaci ohrozeni. Pfi WT strategii nebo
také strategii vyhybani se spolecnost snazi prekonat slabé stranky a vyhnout se ohrozeni

plynoucim z vné&jsiho prostiedi (Grasseova, 2012).
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2 TEORETICKY PRISTUP K RESENEMU PROBLEMU

V ramci této kapitoly jsou definovany zakladni pojmy tykajici se feSeného problému a je
zde popsan teoreticky pfistup, ktery slouzi jako zéklad pro zpracovani analytické Casti a

Casti praktické, tedy vytvoreni podnikatelského planu.

2.1 Vymezeni zakladnich pojmi

V této Casti prace jsou vymezeny a definovany sluzby, jejich charakteristika, fitness a

fitness centra.
2.1.1 Definice sluZeb a jejich charakteristika

Sluzbu mzeme definovat jako tkon ¢i vykon, ktery je poskytovan jednou stranou strané
druhé. Ve své podstaté je tento ukon nehmatatelny, nevznikaji pii ném zadna vlastnicka
prava a jeho vyroba muze, ale nemusi byt vazana na fyzicky produkt. Stale Castéji se
setkdvdme s tim, ze spoleénosti poskytuji sluzby s pfidanou hodnotou nebo vybornou
obsluhou zakaznika, aby se diferenciovali od ostatnich konkurentt (Kotler, 2013, s. 394).

Sluzby jsou velmi specifickym produktem, od klasickych fyzickych vyrobkt jsou odlisné
¢tyfmi za&kladnimi charakteristikami, kterymi jsou nehmatatelnost, neoddélitelnost,

proménlivost a pomijivost (Kotler, 2013, s. 396-399):

e Nehmatatelnost — Sluzby na rozdil od fyzickych produkti nemohou byt pred
samotnou koupi zakaznikem prohlédnuty, vyzkouseny, ohmatany, ... Proto je
zapotiebi, aby se spolecnost snazila ukéazat svoji kvalitu pomoci sebeprezentace a
fyzickych dikazl. Spolecnost by se méla snazit zhmotnit kvalitu svych sluzeb do
mista, lidi, vybaveni, ceny, symboll a komunikac¢nich néstrojii, protoze praveé od
téchto fyzickych dikazl si potencialni zékaznici odvozuji kvalitu.

¢ Neoddélitelnost — Na rozdil od fyzickych produktu, které jsou vyrobeny, nasledné
skladovéany, distribuovany a az poté spotiebovavany, jsou sluzby vyrabény i
spotfebovavany zaroven a jejich poskytovatel je soucasti sluzby, ¢imz dochazi ke
vzajemnému kontaktu poskytovatele a zdkaznika

e Proménlivost — Kvalita sluzeb se odviji od toho, kdo, kdy, kde a kdy je poskytuje,
coz zpusobuje, ze sluzby jsou velice proménlivé. Proto zakaznici pii vybéru

poskytovatele sluzby casto zjist'uji informace a recenze na dané¢ho poskytovatele.
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Aby spolec¢nost zajistila stejnou kvalitu sluzby od vSech zaméstnanct, tak by méla
investovat do optimalizace procest, Skoleni a vybéru zaméstnancu, sjednotit
proces poskytovani sluzby v ramci celé spolec¢nosti a sledovat spokojenost
zakaznik.

e Pomijivost — Jelikoz jsou sluzby pomijivé a neni mozné je skladovat, tak pfi
kolisani poptavky miize nastat problém. Proto je velmi diileZité a zaroven obtizné
fizeni poptavky a vytizenosti, n€které strategie mohou pomoci k jejich sladéni.
Spole¢nosti mohou vyuzit napiiklad uctovani riznych cen, podnécovat poptavku

mimo Spicku, rezervaéni systémy a zaméstnavat na ¢asteCny uvazek.
2.1.2 Vymezeni pojmii fitness a fitness centra

Pojem fitness nelze jednotné definovat, existuje totiz velké mnozstvi definic, které na n¢j
nahlizi z riznych pohledt. V souhrnu je mozné fict, ze se jedné o systém kondicnich a
zdravotnich cviceni a celkové aktivni zivotni styl, ktery ma za cil zlepSeni fyzické stranky
jedince se sou¢asnym pozitivnim vlivem na jeho dusevni i fyzické zdravi (Prystupa, 2019,

s. 155-157).

Fitness centrum je pak mozné chépat jako misto, které je ur€ené pro vykonavani téchto
aktivit. Neboli pohybovych aktivit, jejichz zaklad tvofi posilovaci cvi¢eni, aerobni trénink
a protahovaci cviceni se stroji a trenazery ¢i v ramci skupinovych lekei. To v§e mtize byt
doplnéno o regeneracni procedury jako jsou sauna, vifivka, masaze apod. (Stackeova,

2014, s. 15).

2.2 Pravni formy podnikani

V Ceské republice podminky pro podnikani vychézi z Listiny zakladnich prav a svobod.
Konkrétni legislativni Uprava podnikani je pak zakotvena v obchodnim a zivnostenském
zakoniku. Dale je dulezity také obcansky zakonik, v ramci kterého jsou upraveny

majetkové vztahy fyzickych osob, jejich sdruzeni a osob pravnickych.

Volba pravni formy podnikéni je velmi dilleZitym krokem pifed samotnym zahdjenim
podnikatelské ¢innosti. Dle obchodniho zdkoniku je mozné podnikat jako fyzicka osoba
neboli OSVC, kdy se jedna o samostatné podnikani jednotlived pod jejich vlastnim
jménem a na vlastni odpovédnost nebo jako osoba pravnicka, kdy vznikne novy pravni

subjekt, kterymi jsou osobni a kapitalova spole¢nost ¢i druzstvo. Mezi osobni spole¢nosti
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se fadi vefejna obchodni spolecnost a komanditni spole¢nost, mezi spole¢nosti kapitalové

pak spolecnost s ruéenim omezenym a akciova spolecnost (Veber, 2012, s. 68).
2.2.1 Spole¢nost s ru¢enim omezenym (s.r.o.)

V Ceské republice je spole¢nost s ruéenim omezenym nejpouzivandjsi formou podnikani
pravnickych osob. Je vyuzivana pfedev$im malymi a stfednimi podnikateli. Jak jiz bylo
feceno, jedna se o kapitalovou spole¢nost, pro které je typicka ucast spole¢nikii formou
poskytnutého kapitalu, oddéleni majetku spolecnikti od majetku spole¢nosti a riziko
ruceni za zavazky spolecnosti je nizsi. Zakladni kapital spolecnosti s ru¢enim omezenym
je tvofen vklady spolecnikd, ti ru¢i za zavazky spolecnosti ve vysi nesplacenych vkladd,
do té doby, nez jsou vklady splaceny do plné vySe a spole¢nost je zapsana do obchodniho
rejstiiku. V pfipad€ poruseni zdvazki za né spole¢nost odpovida celym svym majetkem.
MizZe ji zalozit i jedna osoba, maximalni pocet spole¢niki je padesat. Diky novému
obcanskému zakoniku je mozné zaloZit spolecnost s rucenim omezenym se zékladnim

kapitalem 1 K¢ (Spole¢nost s ru¢enim omezenym, 2013-2015; Veber, 2012).

2.3 Marketingovy vyzkum

Marketingovy vyzkum hraje klicovou roli v celém marketingovém rozhodovéni. Jeho
cilem je systematické planovani, sbér, analyza a vyhodnocovani informaci potiebnych
k nalezeni feseni danych marketingovych problémii. Jeho cilem mize byt poznavani trhu,
situace na trhu, ziskavani a analyza informaci o daném trhu, dodavatelich, potencialnich
zakaznicich a jejich chovani, zivotnim stylu nebo preferencich (Kotler, 2004, s. 227;
Mulacova, 2013, s. 265).

Pro zajisténi efektivnosti marketingového prizkumu je vhodné postupovat

Vv nasledujicich ¢tyfech krocich:

Definice Piiprava planu Provedeni Vyiceni zavéri a
problému a cilt |:> \I;yzkur%u |:> vyzkumu: sbér a |:> prezentace
vyzkumu analyza informaci vysledki

Obréazek 4: Postup marketingového vyzkumu

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Kotler, 2004, s. 228)
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2.3.1 Definice problému a cila vyzkumu

vV

[ 4

Siroce nebo naopak pfilis tizce. Pouze pii spravné vymezeném problému je mozné vhodné

zvolit cil nebo cile celého prazkumu (Kotler, 2013, s. 134).

Jak jiz bylo fe€eno, marketingové vyzkumy a prizkumy jsou provadény s nejriizné€jSimi
cili. Miizeme je rozdélit podle ucelu, kvili kterému jsou provadény na explorativni neboli

informativni, deskriptivni, kauzalni, koncep¢ni a monitorovaci (Mulacova, 2013, s. 267).

Deskriptivni vyzkum je vyuzivam pro mnoho tcelii, nezabyva se zkoumanim pficin a
nasledkt daného jevu, ale popisem jeho urcitych charakteristik, kterymi jsou naptiklad
postoje spotiebiteld, situace na trhu, demografické faktory, popis konkurence na trhu,

segmentace cilovych trhil. Jedna se o vyzkum kvantitativni (Mulacova, 2013).
2.3.2 Priprava planu vyzkumu

Dalsim krokem marketingového vyzkumu je ptiprava, co nejefektivnéjsiho planu sbéru
dat. Pro vytvofeni kompletniho pldnu vyzkumu je zapotiebi urc¢it zdroje dat, metody

vyzkumu, nastroje vyzkumu a vybrat respondenty (Kotler, 2013, s. 134).
2.3.2.1 Zdroje dat

V ramci planu musi byt rozhodnuto, zda bude vyzkum ¢i pruzkum zalozen na datech
primarnich, sekundérnich ¢i kombinaci obou. V prvni fazi se obvykle zjistuje, jestli
vyzkum na nami definovany problém jiz neprovedl nékdo jiny, a tudiz jsou jiz k dispozici
sekundarni data. AZ nasledné se piechazi k vlastnimi marketingovému vyzkumu, tedy k
ziskavani dat primarnich (Mulacova, 2013, s. 271; Kotler, 2004, s. 230).

Primarni data jsou data ziskavana vlastnim marketingovym vyzkumem. Jedna se tedy o
nové informace, které byly ziskany pro konkrétni tcel a problém, feSeny v soucasnosti.
Za sekundarni data jsou povazovany informace, které jsou jiz dostupné a byly ziskany
Z jin¢ho dtvodu, nez je konkrétni marketingovy vyzkum. Pouzitim sekundarnich dat,
namisto primarnich, spole¢nost usetii finance i ¢as. Ale jelikoz byla data ziskana za jinym
ucelem, tak je zapotiebi si dat pozor, jestli jsou data relevantni, aktudlni, pravdivé, presna

a objektivni (Mulacova, 2013, s. 271).
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2.3.2.2 Metody vyzkumu a kontaktu

Data ziskavana vyzkumem se daji rozd€lovat podle rtiznych charakteristik. Jednim

Z téchto déleni je na data ziskdvana kvalitativnim nebo kvantitativnim vyzkumem.
2.3.2.2.1 Kvalitativni vyzkum

V ramci kvalitativniho vyzkumu jsou vétSinou zjisStovany informace a charakteristiky
respondentli, jako jsou jejich motivace, ndzory, postoje a zivotni styl. Tento druh
vyzkumu se typicky provadi s jednotlivei nebo malymi skupinami respondentil, coZ
umoziuje ziskani podrobnéjSich a kvalitnéjSich informaci. Tyto informace jsou déle
analyzovany spiSe z psychologického hlediska. Mezi typické techniky kvalitativniho
vyzkumu se fadi individualni hloubkové rozhovory, skupinové diskuse, expertni

rozhovory a miniskupiny (Kozel, 2011, s. 165).
2.3.2.2.2 Kvantitativni vyzkum

Kvantitativnim vyzkumem jsou obvykle ziskavéana data od velkého poc¢tu dotazovanych.
Tyto data byvaji Ciselnd a méfitelnd. Kvantitativni vyzkum mé za cil zjistit, kolik
dotazovanych jednotek, kterymi mohou byt jednotlivci, zdkaznici, kone¢ni spotiebitelé
lékafi, ... vykazuje zkoumany jev, jako napiiklad koupé€ daného produktu, spokojenost

se sluznou, urcity zpusob chovani, ... (Kozel, 2011, s. 168).

Mezi klasicke techniky kvalitativniho vyzkumu patii pozorovani, kdy se informace
ziskévaji pozorovanim osob, jejich chovani a riznych situaci a pro sbér primarnich dat
nejcastéji vyuzivané dotazovani. Pii dotazovani se respondentim pokladaji otazky
tykajici se jejich preferenci, nazorti, znalosti, ndkupniho chovani apod. Data je mozné
ziskavat osobni ¢i neosobni formou. Mezi obvyklé typy dotazovani patii pisemné,
telefonické, osobni a internetové (Kotler, 2013, s. 135; Mulacova, 2013, s. 274).

v

V dnes$ni dobé stale oblibeng&jsi a Castéjsi je dotazovani internetové neboli elektronické.
Internetové prostiedi nabizi velké mnozstvi variant pro ziskani informaci, dotazovani
muze probihat pfes webové stranky, portaly, e-maily, socidlni sit¢ apod. Online kontakt
také umoznuje ziskat informace s niz§imi néaklady, ve velkém mnozstvi a zpracovani
ziskanych dat je mnohem jednodussi a rychlejsi v porovnani s klasickymi metodami
marketingového vyzkumu. Vypliiovani online dotaznikli mlze byt i pro samotné

respondenty komfortnéj$i, sami si mohou zvolit kdy a kolik ¢asu vyplilovani vénuji, ale
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také se nemusi citit blbé pfi zodpovidani napiiklad otazek citlivého charakteru. Diky
¢emuz byvaji respondenti vétSinou uptimnéjsi. Online kontakt by vSak nemél zcela
nahradit tyto klasické metody, mél by byt pouzivam spise jako jejich rozsiteni a doplnéni,
protoZe online vyzkum je zaméfen pouze na uZivatele internetu a neni efektivni pro
vSechny vékové ¢i socialni skupiny. Spole¢nost také nema kontrolu nad tim, kdo dotaznik
skute¢n¢ vypliuje a ztéchto divodii mohou byt vysledky zkreslené a neptesné.
Navratnost dotazniki je sice vyS$$i nez u klasického pisemného dotazovani, ale je stale
nizka, proto je zapotiebi respondenty motivovat pro dosazeni pozadované navratnosti
(Kotler, 2013, s. 145; Mulacova, 2013, s. 276).

Jak jiz bylo vyse popsani, elektronické dotazovani ma fadu vyhod i nevyhod, ty jsou pro
vétsi piehlednost shrnuty v nasledujici tabulce.

Tabulka 1: Vyhody a nevyhody online dotazovani

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Kotler, 2013; Mulacova, 2013, s. 277)

Vyhody Nevyhody

Adresnost Omezenost na uzivatele internetu

Nizkéa nékladovost Neni efektivni pro v§echny vékové a socialni kategorie
Velké mnozstvi dat Nemoznost kontroly respondenta

Jednoduchost Potiebna motivace respondentti k vyplnéni

Rychlost

Flexibilita

Upfimnost respondentti

2.3.2.3 Nastroje prizkumu

Pii marketingovém prizkumu lze vybirat ze tfi zdkladnich nastroji, kterymi jsou

dotazniky, kvalitativni metody a riizna technologicka zatizeni (Kotler, 2013, s. 138).

Dotazniky jsou nejpouzivanéj$im nastrojem vyuzivanym pro sbér primarnich dat. Je
sestaven z fady otazek, na které odpovidaji pfimo respondenti. Je zapotiebi, aby byl
peclivé sestaven a nasledné testovan, nez dojde k jeho hromadnému rozsifeni.
Testovanim se zjistuji nedostatky, tykajici se obsahu, logického uspofadani a
pochopitelnosti dotazniku, piekryvajicich se odpovédi, nadbyte¢nych otdzek apod.
Dulezité je tedy vénovat pozornost formé, formulaci, pofadi a typu otazek (Kotler, 2013,
s. 138).
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Pii sestavovani dotazniku je vhodné se fidit nasledujicimi pravidly a doporucenimi

(Kotler, 2013, s. 139; Mulacova, 2013, s. 278):

MéI by byt vyuzivan jednoduchy jazyk, ktery bude odpovidat znalostem cilové
skupiny

Mg¢la by byt pouzivana slova bézn¢ uzivana a jednoznacnd (ne takova, kterd je
mozné zamenit ¢i jsou zavadéjici)

Nemély by byt pouzivany slangové vyrazy, zkratky a vyrazy odborné, pokud je
to nutné, tak je zapotiebi jejich vysvétleni

Otazky by mély byt co nejjednodussi a co nejvice konkretizované

Otazky nesmi byt hypotetické, negativné¢ formulované a piedpojaté (tedy
navadéjici respondenta k vybéru urcité odpovédi)

Je zapotiebi se vyvarovat zdvojenym otazkam, ve kterych se dotazuje na dva
aspekty

U citlivych otdzek je vhodné nabidnout vybér odpovédi ve formé intervald (napf.
rozmezi véku)

Jednotlivé varianty odpovédi u uzavienych otdzek se nesmi vzajemné piekryvat,
musi byt jasné vymezené (kazdy den, 2x ro¢né, ...) a stejné tak jako v otdzkach
se nesmi vyuzivat nejednoznacna slova (n¢kdy, obcas, ...)

U uzavienych otazek je také vhodné nabidnout mozZnost ,,jiné*

Délka dotazniku neni jednozna¢né uréena, zavisi na charakteru zkoumané oblasti, typu

dotazovani a mnoho dal$ich faktord, mé¢l by ale mit logickou strukturu. Klasickou

strukturu dotazniku zobrazuje nasledujici schéma (Mulacova, 2013, s. 277).

Néazev

>

Osloveni
respondentil

>

Uvodni
otazky

>

Filtracni
otazky

>

Vécné
otazky

>

Identifikacni
otazky

Obréazek 5: Struktura dotazniku

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Mulacova, 2013, s. 276)

V ramci dotazniku je mozné vyuzit rizné typy otazek, které je mozné rozdelit podle

ruznych hledisek. Zékladni déleni je podle druhu odpovédi na otazky oteviené, uzaviené

a polooteviené (Mulacova, 2013, s. 278).
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2.3.2.4 Vybér respondentii

Po vybéru metody a nastroje vyzkumu je zapotiebi zvolit také skupinu respondent.
Rozhodnuti se tykaji jednotky vyzkumu neboli koho se budou vyzkumnici dotazovat.
Déle jak velky bude dotazovany vzorek respondentii. Pokud je zvolena spravnad metoda

vybéru vzorku, tak neni zapotiebi ziskani odpovédi na dotazniky od celé cilové populace
(Kotler, 2013, s. 143).

Aby byl vzorek dostateéné divéryhodny a reprezentativni, tak je zapotfebi znat jeho
minimdalni pozadovanou velikost. Jednim ze zpiisobl zjisténi je vypocet za pomoci
vzorce, ktery predpoklada, ze data budou shromazdéna od vsech respondenti ve vzorku.
K jeho vypocteni je nutné znat ¢i ur¢it miru divéry v presnost odhadu, velikost chyby,
kterou je mozné tolerovat a podil respondentt, kteti vykazuji urcity znak (Saunders, 2007,

s. 585).

KdyZ jsou vSechna data znama, tak se dosazuji do vzorce (Saunders, 2007, s. 585):

n=1r%* q% * (e%))z 1)
Kde:

N - minimalni pozadovana velikost vzorku

p% - podil nalezici do urcité kategorie vyjadieny v %

q% - podil, ktery nepatii do této urcité kategorie vyjadieny v %

Z - hodnota odpovidajici ur¢ené tirovni spolehlivosti

€% - pozadovana mira chyby

Hodnota z je uréena z tabulek tak, aby odpovidala pozadované trovni spolehlivosti.

Hodnoty z pro ¢asto pouzivané tirovné jsou zobrazeny v nasledujici tabulce:

Tabulka 2: Urovné spolehlivosti a k nim odpovidajici Z hodnoty

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Saunders, 2007, s. 585)

Mira spolehlivosti Z hodnota
90% spolehlivost 1,65
95% spolehlivost 1,96
99% spolehlivost 2,57
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Je tedy nutné spravné€ rozhodnout i o metodé vybéru neboli jak budou respondenti
vybirani. Diky pravdépodobnostnimu vybéru jsou vyzkumnici schopni spogitat intervaly
spolehlivosti pro danou chybu vybéru, coz déla vzorek vice reprezentativni (Kotler, 2013,

s. 143).
2.3.3 Provedeni vyzkumu ¢i prazkumu

Dalsim krokem marketingového vyzkumu nebo prizkumu je jeho samotné provedeni.

V prvni fazi jsou shirdna data a informace, ktera jsou v druhé fazi analyzovana.
2.3.3.1 Sbér informaci

Tato faze vyzkumu zahrnuje samotny sbér primarnich dat, byva ve vétsiné piipadt
nejvice nakladna a zaroven nejvice nachylna ke vzniku chyb. V ptipadech, kdy vyzkum
probiha dotaznikovym Setfenim, maji vyzkumnici Casto problém se zastizenim
respondentll a jejich neochotou dotazniky vyplnit, zaujatymi a 1zivymi odpovéd’'mi, ale

také predpojatymi a neCestnymi tazetely (Kotler, 2013, s. 143).
2.3.3.2 Analyza informaci

Ziskana primarni data je zapotiebi zpracovat a nasledné analyzovat. Nejdiive se analyzuje
se kazda jednotliva otazka nebo hodnoty znaku zkoumanych jednotek. VétSinou se
vyuziva riznych statistickych metod, jejichz vybér se odviji od charakteru zkoumaného
problému. V rdmci vyhodnoceni mohou byt testovany stanovené hypotézy, teorie,
provadény analyzy citlivosti predpokladi testu a urcuji vyznamnosti zavérd. V dnes$ni
dobé¢ se ve vétsing pripadi vyhodnoceni provadi pomoci riznych softwari, statistickych

programt nebo i Excelu (Maly, 2008).
2.3.4 Vyiceni zavéru a prezentace vysledki

Poslednim krokem marketingového vyzkumu je vyi€eni zavéra plynoucich ze ziskanych
a analyzovanych dat, nasledné navrhnuti vhodnych doporuceni pro dal$i rozhodovani o
zkoumaném problému a prezentace vysledkl a navrhi doporuceni zadavateli vyzkumu

(Kozel, 2011).
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2.4 Podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan muizeme definovat jako pisemny materidl, ktery je zpracovany
podnikatelem a jsou v ném popsany vSechny dulezit¢ vnéj$i a vnitini faktory, které

souviseji se zalozenim i chodem spole¢nosti (Hisrich, 1996, s.108).

Podnikatelsky plan slouZzi nejen pro majitele a manaZery spole€nosti, ale také pro
investory, ptipadné i zdkazniky. Plan napomaha zjistit, zda je spolecnost zivotaschopna,
planovat vydaje a dal$i Cinnost spolecnosti, slouzi také ke kontrole podnikatelskych

aktivit a je vyznamny pro ziskavani finan¢nich zdrojt (Koréb, 2007, s. 13).
2.4.1 Pozadavky na podnikatelsky plan

Na zpracovany podnikatelsky plan jsou kladeny urcité vSeobecné pozadavky, které by

mély byt splnény. Mezi tyto pozadavky patii (Fotr, 2005, s. 309):

e Strucnost a ptehlednost

e Jednoduchost a srozumitelnost

e Demonstrace vyhod produktu nebo sluzby pro zakaznika

e Orientace na budoucnost

e Vérohodnost a redlnost

e Objektivita

e Pravdivost — neskryvat slabiny a rizika projektu

e Vyzdvizeni silnych stranek, konkuren¢nich vyhod a schopnost manazert

e Prokazani schopnosti splaceni a platby trokli v pfipadé uvéri a moznosti
zpétného ziskani zhodnoceného kapitalu pro jejich poskytovatele

e Kvalitni zpracovani i po formalni strance
2.4.2 Struktura podnikatelského planu

Neni mozné jednoznacné fici, co musi podnikatelsky plan obsahovat. Obsah
podnikatelského planu je pro kazdou spolecnost a projekt individudlni, existuji vSak
urcité body, které by neméli chybét v zadném planu. Kazdy plan by mél obsahovat titulni
stranu, exekutivni souhrn, popis podniku, analyzu trhu, vyrobni ¢i obchodni plan,
marketingovy plan, organiza¢ni plan, hodnoceni rizik, finan¢ni plan a ptilohy (Koréb,

2007, s. 38).
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2.4.2.1 Titulnistrana

Titulni strana podnikatelského planu by méla obsahovat obchodni nazev spole¢nosti, jeji
sidlo a logo, nazev podnikatelského planu, jména autorti, dulezitych osob, zakladateli a
jejich kontakty, datum zaloZeni a dal$i dulezité informace. Vhodné je napsat také
prohlaseni ve smyslu: ,, Informace obsazené v tomto dokumentu jsou ditvérné a jsou
predmétem  obchodniho tajemstvi. Zadnd Cast  tohoto  dokumentu nesmi byt
reprodukovdna, kopirovana nebo jakymkoli zpiisobem rozmnozZovana nebo ukladana

V tisténé ¢i elektronické podobé bez pisemného souhlasu autora.** (Srpova, 2011, s. 15)

2.4.2.2 Exekutivni souhrn

vvvvvv

bézné zpracovava az po vytvoreni celého planu. Zpracovani exekutivniho souhrnu by se
méla vénovat velka pozornost, predevsim pokud je podnikatelsky plan zpracovavan pro
investory. Ti se totiz Casto pravé na zakladé této Casti rozhoduji, zda ma vibec cenu

zabyvat se celym podnikatelskym planem (Korab, 2007, s. 36, 75).
2.4.2.3 Popis podniku

V ramci této ¢asti podnikatelského planu se vyhotovuje podrobny popis spolecnosti. Je
zapotiebi specifikovat predevsim velikost podniku, jeji ptisobeni, informace o zaloZeni,

strategii, cile a jak jich bude dosazeno (Koréb, 2007, s. 37).

2.4.2.4 Analyzatrhu

vvvvvv

Identifikuji se vSichni vyznamni konkurenti, jsou analyzovany jejich silné a slabé stranky
a zpusoby, jak by mohli ohrozit spole¢nost a jeji uspéch. V rdmci analyzy trhu se provadi
také analyza vnéjSich faktord, jako jsou faktory socidlni, legislativni, ekonomické,
politické a technologické. Je zapotiebi myslet i na analyza odvétvi. (Koréb, 2007, s. 37).
Metody pouzité pro analyzu trhu jsou popsany v kapitole 1.4 Pouzité metody.

2.4.2.5 Vyrobni ¢ obchodni plan

Pokud se jedna o vyrobni podnik, tak se tato ¢ast nazyva vyrobni plan a je zde popsan
cely vyrobni proces. Déle pak subdodavatelé spolec¢nosti a divody jejich vybéru,
informace, o jiz uzavienych smlouvach, popis stroji a zafizeni, ktera jsou potieba,

materialil a jejich dodavatel.
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V opa¢ném piipadé, kdy spole¢nost neni vyrobnim podnikem, je tato ¢ast nazyvana
obchodni plan a jsou zde obsaZeny informace o nakupu zboZzi a sluzeb, potiebnych
skladovacich prostorech apod. Pokud se jedné o spolecnost, kterd poskytuje sluzby, tak
zde budou popsany procesy tykajici se poskytovani sluzeb, vazby na subdodavatele a
zdtivodnéni jejich vybéru (Korab, 2007, s. 38).

2.4.2.6 Marketingovy plan

vvvvvv

MiZeme ho povaZovat za strategicky plan spoleCnosti, protoze nam fika, jakym
zpusobem se chce podnik prosadit na trhu a bojovat s konkurenci. Marketingova strategie
se muze lisit pro obdobi vstupu na trh, pro obdobi usazovani se na trhu a pro obdobi, kdy
je spole¢nost jiz zab&hnuta a pln¢ funguje. To se Casto vyuziva pii stanoveni cen, kdy

spole¢nosti vstupuji na trh se zavadéci cenovou politikou (Korab, 2007, s. 82).
V ramci marketingové strategie je zapotiebi (Srpova, 2011, s. 22):

e Vybrat cilovy trh
e Urcit trzni pozici vyrobku ¢i sluzby

¢ Rozhodnout o marketingovém mixu

Zakladem pro rozhodnuti o vybéru cilového trhu je trh rozdéleny do segmentii. V procesu
rozhodovani o cilovém segmentu je potfeba uvazovat jeho velikost a kupni silu. Dale je
potfeba urcit trzni pozici, kterd vyjadiuje postaveni daného produktu ¢i sluzby mezi
ostatnimi produkty v konkurenéni prostredi. Cilem je odliSit se od konkurence a ziskat
specifické vniméni naseho produktu zdkaznikem. Kli¢ovym bodem je vSak rozhodnuti o
marketingovém mixu, ktery v zékladnim pojeti 4P zahrnuje produkt, cenu, podporu
prodeje a distribuci. Toto klasické pojeti je vhodné spiSe pro spoleénosti nabizejici
fyzicky produkt, pro spole¢nosti poskytujici sluzby jsou 4P, diky specifické
charakteristice sluzeb, nedostacujici. Proto je vhodné rozsitit marketingovy mix na 7P,
ktery navic zahrnuje slozky lidé, materialni prostiedi a procesy. Tyto néstroje jsou

vzajemné propojeny a kombinuji se (Srpova, 2011, s. 22, 23; Vastikova, 2014, s. 22).
2.4.2.6.1 Marketingovy mix sluZeb
V nasledujici ¢asti je popsan marketingovy mix v pojeti 7P se zamétfenim na sluzby.

Produkt
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Produktem muize byt cokoliv, co spole¢nost nabizi k prodeji pro uspokojeni hmotnych a
nehmotnych potieb spotiebiteld. V ptipadé nabizeni pouze sluzeb byva produkt
popisovan jako ur€ity proces, na jehoZ konci obvykle neni hmotny vysledek. Je zapotiebi,
aby se spolecnost rozhodla predevsim o vyvoji, Zivotnim cyklu, image spolecnosti a

sortimentu produktt (Vastikova, 2014, s. 22).
Cena

Cena vyjadifuje hodnotu produktu v penéznich jednotkéch, kterou musi zdkaznik zaplatit
pro ziskani daného produktu. Cena je Casto vyuzivana jako nastroj pro zvyseni poptavky
po produktech spolecnosti. Manazeii mohou cenu snizit, coz zvysi poptavku nebo mize
byt nasazena cena vyssi, nez je obvykla u srovnatelnych produkti a vyjadfit tak vysokou
kvalitu, vyjimec¢nost, ... produktu. Diky nehmotnému charakteru sluzeb je cena
zakazniky vnimana jako ukazatel kvality poskytovanych sluzeb (Vastikova, 2014, s. 22;
Solomon, 2006, s. 19).

Propagace

V réamci propagace nebo také marketingové komunikace je potieba napldnovat vSechny
marketingové aktivity, které zakaznikiim podavaji informace o produktech spole¢nosti a
motivuji zakazniky k jejich potizeni. K tomu miZe spole¢nost vyuzit komunikaéni mix,
do kterého patii reklama, podpora prodeje, public relations neboli vztahy s vefejnosti,

osobni prodej a pfimy marketing (Solomon, 2006, s. 19; Srpov4, 2011, s. 26).
Distribuce

V ramci rozhodovani o distribuci by méla spole¢nost usilovat o usnadnéni piistupu
zakaznika ke sluzb¢. Je tedy zapotiebi vybrat vhodné umisténi/lokalizaci sluzby, ptipadné
zvolit zprostfedkovatele zajiSt'ujictho dodavky sluzby a pohyb hmotnych prvki,
potiebnych k poskytovani sluzeb (Vastikova, 2014, s. 22).

Lidé

JelikoZ pti poskytovani sluzeb vétSinou dochézi ke kontaktu poskytovatele (zaméstnancii)
a zakaznika, tak je zapotiebi se zamétit také na zaméstnance spole¢nosti, protoze ti pfimo
ovliviiyji kvalitu poskytovanych sluzeb. Spole¢nost se tedy musi soustfedit na vhodny
vybér zaméstnanci, jejich vzdélavani a motivaci k odvadéni, co nejlepsich pracovnich

vykonl. Na kvalité¢ poskytované sluzby maji svlij podil i zédkaznici, proto je vhodné
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nastavit 1 pravidla chovani zékaznikli, coz také pomuze s vytvafenim dobrych vztaht

mezi zékazniky a zaméstnanci (Vastikova, 2014, s. 22).
Materialni prostiedi

Jelikoz specificka charakteristika sluzeb neumoznuje zdkaznikovi posoudit jeji kvalitu
pfed samotnym poskytnutim sluzby, tak je zapotiebi se zaméfit na materidlni prostiedi,
které mize zakaznikovi poskytnout lepsi predstavu o kvalité a vlastnostech sluzby.
V ramci materialniho prostiedi se spolecnost muze zaméfit napiiklad na misto,
poskytovani sluzby, oble¢eni zaméstnancii a poskytnuti brozur a letaki, priblizujicich

charakteristiku dané sluzby (Vastikova, 2014, s. 23).
Procesy

Jak jiz bylo feCeno, pfi poskytovani sluzeb dochazi k interakci zaméstnance se
zakaznikem. Proto je zapotfebi mit dobfe zvladnuté procesy souvisejici s jejich
poskytovanim, coz umozni zajistit spokojenost zakaznikli. Vhodné je tedy provadét
analyzy procesi, vytvafeni jejich schémat, hodnoceni jednotlivych krokii a jejich

zjednoduSovani (Vastikova, 2014, s. 23).
2.4.2.7 Organizac¢ni plan

Organiza¢ni plan popisuje formu vlastnictvi nové spole¢nosti. Pokud se jedna o obchodni
spole¢nost, tak je zapotiebi podrobnéji popsat i management spole¢nosti a Udaje 0
obchodnich podilech. Jsou zde informace o diilezitych vedoucich pracovnicich, véetné
jejich vzdélani zkuSenosti, ur€ena nadiizenost a podfizenost a vSe je zobrazeno

v ptehledném schématu (Korab, 2007, s. 82).
2.4.2.8 Hodnoceni rizik

Z kazdého podnikatelského zaméru vyplyva 1 urCitd mira rizika, proto je zapotiebi tato
rizika analyzovat a vytvofit strategie pro jejich odstranéni. Proto by v zddném
podnikatelském planu nemé¢la chybét kapitola s hodnocenim rizik, ve které jsou popsana
nejveétsi rizika. Ty casto plynou ze strany konkurentd nebo z nedostatkli uvnitf
spole¢nosti, jako jsou slabé stranky vedeni, marketingu, vyroby nebo technologického

VyVvoje.

V ramci fizeni rizik jsou Ctyfi dilezité kroky:
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Identifikace rizikovych faktori — V tomto kroku je zapotfebi fadné promyslet
mozné rizikové faktory, které by mohly spolecnost ohrozit. Je potfeba se zamétit
na faktory plynouci jak z vnitiniho, tak vnéjsiho prostiedi.

Kvantifikace rizik — Dale je potieba riziko Ciselné vyjadfit, to se provadi pomoci
vhodnych metod ¢i vlastniho uvazeni. Urcuje se napiiklad pravdépodobnost
vyskytu rizikového faktoru a odvozeni moznych dopadu.

Vytvafeni krizovych scénaii — V rdmci tohoto kroku se piipravuji strategické
postupy a plany, které se budou aplikovat pfi vyskytnuti dané¢ho rizikového
faktoru.

Sledovani a fizeni rizika — Tento krok nastava v piipadé¢ zavadéni krizového
planu. Jedna se o pribézné a trvalé sledovani a kontrolovani faktorti souvisejicich
s danym rizikem. Poté se rozhoduje 0 zavadéni a fizeni jednotlivych kroku
vedoucich ke sniZeni ¢i odstranéni negativnich dopadu rizika (Korab, 2007, s. 89-
92).

2.4.2.9 Finanéni plan

V réamci finan¢niho planu jsou prevedeny piedchozi Casti do Ciselného vyjadieni, diky

¢emuz je prokazana realnost podnikatelského planu z ekonomického hlediska. Finanéni

plan je tvofen nasledujicimi vystupy (Srpova, 2011, s. 22):

Plan ptedpokladanych nékladl a vynost
Planovana rozvaha

Planovany vykaz zisku a ztrat

Plan penéZnich tokl neboli cash flow
Vypocet bodu zvratu

Hodnoceni efektivnosti investic

Nyni budou detailnéji rozebrany nékteré z téchto ¢asti finanéniho planu.

2.4.2.9.1 Planovana rozvaha

Rozvaha podniku poskytuje pisemny piehled o majetku spolecnosti (aktiva) a jeho

zdrojich financovéani (pasiva) k ur¢itému datu. Rozvaha musi byt sestavena tak, aby

piehledné zobrazovala, co spolecnost vlastni, tedy strukturu majetku spolecnosti a
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z jakych zdrojt byl tento majetek pofizen, tedy strukturu kapitalu, v jaké finan¢ni situaci

se spolec¢nost nachazi, stupen zadluzeni, likvidity apod. (Synek, 2011, s. 62).

VétSinou se sestavuje bilance ve tvaru T, kdy na levé stran€ jsou aktiva a na pravé pasiva.

Strana aktiv a pasiv se rovnaji. Nasledujici schéma zobrazuje rozvahu ve zkraceném

rozsahu:
AKTIVA CELKEM PASIVA CELKEM
Dlouhodoby majetek Vlastni kapital
Dlouhodoby nehmotny majetek Zakladni kapital
Dlouhodoby hmotny majetek Fondy
Dlouhodoby finanéni majetek
ObéZna aktiva Cizi zdroje
Zasoby Dlouhodobé zavazky a avéry
Pohledavky Kratkodobé zavazky a Gveéry
Kratkodoby finan¢ni majetek
Penize

Obrazek 6: Schéma zjednodusené zahajovaci rozvahy

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Synek, 2011, s. 62)

Pti zakladani nové spolecnosti se sestavuje tzv. pocatecni rozvaha. DalSim typem je
rozvaha fadnd neboli béZn4, kterd se bézn¢ sestavuje na konci ucetniho obdobi, vétSinou
roku, pololeti nebo mésice. Rozvaha, kterd se sestavuje na konci obdobi, vétSinou
k 31.12. se nazyva také kone¢na nebo vyro¢ni rozvaha, ktera spole¢né se s vykazem zisku
a ztrat tvofi ucetni zaveérku. Dal§im typem je rozvaha mimotradna, kterd se sestavuje pfi

zvlastnich piileZitostech (Synek, 2011, s. 62, 63).
2.4.2.9.2 Planovany vykaz zisku a ztraty

Vykaz zisku a ztraty neboli vysledovka piinasi piehled o vynosech, nakladech a vysledku
hospodateni spolecnosti. Vynosy spolecnosti jsou penézni ¢astky, které spole¢nost ziska
za dané Casové obdobi bez ohledu na to, zda spolecnost ¢astky v tomto obdobi inkasovala
¢inikoliv. Naklady jsou pak penézni ¢astky, které spole¢nost vynaloZila na ziskani téchto
vynosi. Diky vynosiim a ndkladiim jsme schopni urcit vysledek hospodateni spolecnosti

(zisk/ztrata), ktery je jejich rozdilem (Synek, 2011, s. 74).

Vynosy spolecnosti tvofi vynosy provozni, financni a mimotadné. Jeji naklady jsou
tvofeni béznymi provoznimi naklady, odpisy, ostatnimi provoznimi néklady, finan¢nimi

a mimofadnymi naklady. Jejich rozdilem ziskdme provozni, financni a mimotadny
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vysledek, jejichz souctem jsme schopni spocitat vysledek hospodateni spolecnosti pied
zdanéni (Synek, 2011, s. 74, 75).

2.4.2.9.3 Plan penéznich toku (cash flow)

Vykaz penéznich tokl neboli cash flow je pfehledem ptijmut a vydaji spolecnosti. Jelikoz
ne vSechny pfijmy a vydaje jsou spojeny s nadklady a vynosy, tak je pro zabezpeceni
platebni schopnosti spole¢nosti nutné sledovat také pohyb penéz. Neni tedy mozné

ztotoznovat vysledek hospodateni s cash flow. (Koréb, 2007, s.136).

Nésledujici schéma zobrazuje vypocet cash flow ptimou metodou, kdy spole¢nost sleduje
jednotlivé polozky pifijmi a vydaji penéznich prostfedki za dané Casové obdobi.
Sledovani cash flow pfimou metodou vyuzivaji pfedev§im malé spolecnosti anebo

spole¢nosti pii planovani prajmu a vydaju pro kratké obdobi (Korab, 2007, s.136).

Pocatecni stav penéZnich prostredki

+ Pfijmy za dané obdobi

- Vydaje za dané obdobi

=Kone¢ny stav penéZnich prostiedkii
Obrazek 7: Vypocet CF piimou metodou

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Korab, 2007, s. 136)

Dal$im zptisobem vypo¢tu cash flow je nepfimd metoda. Tato metoda vychazi
z predpokladu, ze zisk, ktery spolecnost generuje je potencidlnim ptijmem spolecnosti.
Zisk se dale upravuje o polozky, které nevyvolavaji pohyb penéz a o pohyb penéz
plynoucich ze zmén majetku a kapitalu. Nepiimé metoda se pouziva hlavné v piipadé

vykazovani penéznich tokl v roénim ¢asovém horizontu (Korab, 2007, s.137).
2.4.2.9.4 Bod zvratu

Bod zvratu je mozné ziskat v naturdlnim ¢i pené¢znim vyjadieni. V penéznim vyjadieni
udava minimalni trzby, které jsou nezbytné k tthrad¢ nakladi, tedy minimdlni trzby,
kterych spole¢nost musi dosahovat, aby negenerovala zisk ani ztratu. Potiebné trzby jsou
zjistény pomoci nasledujiciho vzorce (Kral, 1997, s. 305, 306):

FN

CTpz = c7=vw 2)

cT

42



Kde:

CTgz.... celkové trzby, kterych musi spole¢nost dosahovat, aby nebyla ztratova
CT...celkové trzby

FN... celkové fixni néklady

VN... celkové variabilni ndklady

2.4.2.9.5 Navratnost investice

Névratnost investice neboli rentabilita dlouhodobé investovaného kapitilu je jednim
z ukazateli rentability, které umoznuji meéfeni vykonosti kapitdlu slouziciho
k financovani daného projektu. Tyto ukazatele pomé&iuji zisk plynouci z projektu viaci
prostfedktim do néj vlozenych. Navratnost investice fika, jaky pfinos (zisk) pfinese dana
investice. Pfedpokladem je, Zze zmény v objemu produkce i zmény v nakladech
vyvolanych investici, se promitnou do zisku, ktery tak zobrazi piinos dané investice
(Synek, 2011, s. 392).

Né&vratnost investice se vyjadiuje v procentech a Ize ji vypocitat za pomoci nasledujiciho

vzorce (ROI - navratnost investic, 2019):

Cisty zisk—investovany kapital (3)

ROI =

Investovany kapital
2.4.2.10 Prilohy

V prilohéach se uvadi tzv. podptrna dokumentace, kterda ma informativni charakter a neni
mozné ¢i vhodné ji zafadit v rdmci textu podnikatelského planu, v textu by se vSak mély
vyskytovat odkazy na dané pfilohy. V ramci pfiloh mohou byt zahrnuty vypisy
Z obchodniho rejstiiku, analyzy trhu, data z primarniho vyzkumu, produktové listy a
fotografie, technické vykresy apod. (Srpova, 2011, s. 22; Korab, 2007, s. 38).

2.5 Schéma provazanosti teorie a metod

Teoreticka ¢ast spole¢né s vybranymi metodami poskytnou vychodiska pro zpracovani
analytické a nasledné vypracovani podnikatelského planu. Tyto Casti jsou provazané,
vzajemné se dopliiuji a spolecné umoziuji naplnéni cile prace. Nésledujici schéma

zobrazuje provazanost mezi témito castmi, jejich slozkami a zaroven postup zpracovani.
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Vnéjsi prostiedi je zmapovano SLEPT analyzou, kterou jsou analyzovany externi faktory, které budou

mit vliv na planovanou spole¢nost. Analyza téchto faktori umozni odhaleni ptilezitosti a hrozeb

plynoucich z vnéjsiho prostiedi podniku.

Analyza trhu je provedena za pomoci Porterovy analyzy péti sil, kterd umozni budouci spole¢nosti
ziskat lepsi povédomi o prostiedi, do kterého by méla vstoupit. Poskytne informace o konkurenci,
odbératelich véetné jejich preferenci zjisténych vlastnim prizkumem, dodavatelich, moznych

substitutech a umozni zjistit piileZitosti a hrozby plynouci z tohoto prostredi. M

V ramci analyzy vnitiniho prostiedi je provedena analyza zdroji, diky které spolecnost odhali mozné

zdroje pouzitelné pro financovani vznikajici spole¢nosti. M

SWOT analyza shrnuje informace ziskané v pfedchozich analyzach a vyzkumu. PomiiZe budouci

spolecnosti odhalit jeji silné a slabé stranky. prilezitosti a hrozby plynouci z vnéjsiho prostiedi. M

Na zaklad¢€ provedenych analyz, vyzkumu a teoretickych poznatkd, tykajicich se zakladnich pojmt

Vv oblasti fitness, mozné formy podnikani v této oblasti, pozadavkd a doporuéené struktuie
podnikatelského planu je mozné sestavit podnikatelsky plan, zhodnotit rizika z néj plynouci a jeho

ekonomicky piinos.

Obrazek 8: Schéma provazanosti metod a teorie

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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3 ANALYTICKA CAST

V nésledujici ¢asti jsou provedeny analyzy vnéjSiho a vnitiniho prostiedi spolecnosti.
Pomoci analyzy SLEPT a analyzy trhu, provedené za pomoci Porterova modelu péti
konkuren¢nich sil, jsou zjiStény pftilezitosti a hrozby plynouci z vnéjSiho prostredi
spolecnosti. Silné a slabé stranky spolecnosti jsou identifikovany analyzou zdroji.
Nésleduje SWOT analyza, kterd vychazi ze skuteCnosti zjisténych piedchozimi

vvvvvv

SWOT matice a strategie budouciho rozvoje spolec¢nosti.

3.1 SLEPT analyza

V nasledujici €asti jsou popsany vnéjsi faktory ovlivitujici chod spolecnosti, mezi které

patii socidlni, legislativni, ekonomické, politické a technologické faktory.
3.1.1 Socialni faktory

Posledni dostupna statistika sportu zpracovana CSU v roce 2017 uvadi, Ze pravidelné se
fitness nebo jiné fyzické aktivité rekreaéné vénuje 34,7 % populace. Do populace jsou
pocitani pouze lidé ve véku 15 a vice let. Jako sportovné aktivni jsou pocitani ti, ktefi se
fyzické aktivité vénuji minimalné jednou tydné, a to alespon 10 minut v kuse (Statistika
sportu: zakladni ukazatele - 2017 | CSU, 2020).

Nésledujici graf zobrazuje podil aktivné sportujici populace celkem a nasledné dle

jednotlivych vékovych kategorii.

0,
o o
. 0
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S 50.0% 42.7%
2= 400% 307% 30.8%
&g 300% 19.2%
S  200% 12.5%
= % 10.0% 5.6%
S 0.0%
= Celkem 15-24 25-34 35-44 4554 55-64 65-74 75+

(15+)
Vek [v letech]

Graf 1: Podil aktivné sportujici populace dle vékovych kategorii

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Statistika sportu: zakladni ukazatele - 2017 | CSU, 2020)
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Jak je mozné vidét v grafu 1, fitness ¢i jiné sportovni aktivité se nejvice vénuji lidé ve
veéku 15-24, ato témét 70 %. Nasledné se s ptibyvajicim vékem podil sportovné aktivnich
snizuje. Nejméné aktivni jsou lidé od 65 let, kdy je vrozmezi 65-74 let sportovné
aktivnich 12,5 % a od 75 let pouze 5,6 % populace. Za sportovné aktivni obyvatelstvo je
tedy mozné povazovat populaci ve véku 15-64 let (Statistika sportu: zakladni ukazatele -
2017 | CSU, 2020).

Dle demografické ro¢enky okrest pro rok 2019 zveiejnéné CSU byla zpracovana

nasledujici tabulka, zobrazujici poéty obyvatel v okresech Brno—mésto a Brno—venkov
k 31.12.2019.

Tabulka 3: Obyvatelstvo Brno a okoli

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Jihomoravsky kraj | CSU, 2020)

. ‘L Pocet Zen ve
K 31.12.2019: Pocet obyvatel Pocet Zen veéku 15-64let
Brno — mésto 381 346 196 421 120129
Brno — venkov 224 642 113 502 69 830
Celkem 605 988 309 923 189 959

Okres Brno—mésto ma (k 31.12.2019) 381 346 obyvatel, z toho je 196 421 zen, z nichz
je 120 129 ve véku 15-64 let. V okrese Brno-venkov Zije 224 642 obyvatel. Z tohoto
poctu je 113 502 zen a ve veéku 15-64 jich je 69 830. Z téchto udaji plyne, ze spadova
oblast fitness centra ma celkem 605 988 obyvatel, ze kterych je 309 923 Zen. V nejvice
sportovné aktivnim véku 15-64 let je celkem 189 959 zen (Jihomoravsky kraj | CSU,
2020).

3.1.2 Legislativni faktory

Podnikani v oblasti fitness, stejné jako viechny dalsi druhy podnikani v Ceské republice,
se musi fidit platnymi zakony a dalsi legislativni Gpravou tykajici se podnikani. Mezi

vvvvvv

aktualnim konsolidovaném znéni, 2010-2020):

e Zakon ¢. 90/2012 Sb. o obchodnich korporacich neboli o obchodnich
spole¢nostech a druzstvech
e Zakon ¢. 586/1992 Sb. o danich z piijmu

e Zakon ¢. 235/2004 Sbh. o dani z ptidané hodnoty
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e Zakon €. 563/1991 Sb. o ucetnictvi
e Zakon €. 262/2006 Sb. zakonik prace

Kazdy druh podnikani ma vSak sva specifika. Podnikatelé v oblasti fitness musi spliiovat
pozadavky tykajici se prostor, kde cvifeni probiha a zajistit pozadované hygienické
podminky. Je zapotiebi spliiovat pozadavky pozarni ochrany, jako jsou zajisténi pozarni
pristroji, unikovych cest apod. V rdmci hygienickych pozadavku je potieba dodrzovat
zékon &. 258/2000 Sb. o ochrané veiejného zdravi a normu CSN 73 4108 tykajici se
Saten, umyvaren a zachodd. Podrobné informace k pozadavkim tykajicich se prostor a
hygieny je mozZné ziskat na stavebnim tGfadé¢ a na krajské hygienické stanici (Informace

pro poskytovatele t€lovychovnych a sportovnich sluzeb, 2020).

Co se tyCe zaméstnanctl, jako jsou trenéii a lektofi skupinovych lekei, tak vSichni musi
mit opravnéni na vSechny jim provozované télovychovné a sportovni aktivity. Zapotiebi
je mit minimaln¢ rekvalifikacni kurz instruktora fitness, ktery je akreditovany
Ministerstvem Skolstvi, mladeze a télovychovy (Informace pro poskytovatele

télovychovnych a sportovnich sluzeb, 2020).

Jelikoz skupinové lekce probihaji s doprovodem hudby, je zapotiebi si ohlidat také oblast
tykajici se reprodukované hudby a autorskych prav. Je nutné platit autorské poplatky

(Informace pro poskytovatele té¢lovychovnych a sportovnich sluzeb, 2020).

Soucasna situace zpisobend pandemii COVID-19 nuti fitness centra a dals$i podnikatelské
subjekty také k dodrzovani mimotadnych opatieni vychazejici z natfizeni vlady ¢i
Ministerstva zdravotnictvi. Ceska komora fitness monitoruje tyto mimofadna opatieni a
napomaha provozovatelim fitness center se v téchto opatienich 1épe orientovat a radi jim,

jak zabezpecit jejich dodrzovani a zvladnuti nyné&jsi situace (Aktualni informace COVID,
2020).

3.1.3 Ekonomické faktory

Mezi nejvyznamnéjsi ekonomické faktory, ovlivitujici spolecnost patii vyvoj odvétvi, ve
kterém bude spolec¢nost pusobit, vyvoj HDP, vyse praimérnych mezd pozic, které budou
ve spolec¢nosti plsobit a nezaméstnanost.

V souvislosti s pandemii koronaviru dochazi v ekonomické oblasti k velkym zménam.

Virem zasazené staty, véetné Ceské republiky, s cilem zvladnuti pandemie pftijimaji

47



restriktivni opatteni, ktera mohou zpusobit globalni recesi. Situace je velmi proménliva,
a proto je odhad budouciho vyvoje velmi obtizny. Je ale jasné, Ze tato opatieni maji a
budou mit velky vliv na makroekonomicky vyvoj. Proto je zapotiebi o¢ekavat, Ze vyvoj
makroekonomickych ukazateli nebude pokracovat v dosavadnim trendu a bude spise

negativniho razu.
3.1.3.1 Vyvoj pfijmii v ramci odvétvi

Dle poslednich dostupnych dat CSU celkové piijmy subjektii v oblasti sportu v roce 2017
dosahovaly 22,7 mld. K¢ Zahrnuty byly pouze soukromé podnikatelské subjekty
vykonavajici ekonomicke aktivity definované dle CZ-NACE 93 Sportovni aktivity
(Statistika sportu: zakladni ukazatele - 2017 | CSU, 2017).

Nasledujici graf zobrazuje celkové piijmy subjektd ptsobicich v oblasti sportu a piijmy
jednotlivych kategorii dle rozdéleni CZ-NACE 93:

22.8
21.3
19.7
19 185 182
16.8 16
== Provozovani sportovnich
13.2 zafizeni
106 108 111 112 Cinnosti sportovnich klubt
93 g7 - 98 96 )
75 : Cinnosti fitcenter + Ostatni
5g 6.2 sportovni ¢innosti
37 41 39 45 45 46 5 Celkem
5.4

2
2006 2008 2010 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Graf 2: Celkové prijmy subjekti v oblasti sportu
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Statistika sportu: zakladni ukazatele - 2017 | CSU, 2017)
Z grafu vyplyvé, Ze nejvetsi podil na celkovych piijmech mély subjekty provozujici
sportovni zafizeni, v roce 2017 jejich ptijmy ve vysi 11,2 mld. K¢ tvotily téméf polovinu
celkovych piijml. Nésledné jsou s piijmy 6,2 mld. fitcentra a ostatni sportovni ¢innosti a
poté ¢innosti sportovnich klubl vykazujici p¥ijmy 5,4 mld. (Statistika sportu: zakladni
ukazatele - 2017 | CSU, 2017).
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Jak je vidét, pfijmy vSech subjektd rostly. Piijmy fitness center vykazuji rostouci trend
od roku 2013, coz by za normalnich okolnosti bylo pozitivnim jevem pro zalozeni fitness
centra. Jak jiz ale bylo fe€eno, soucasna situace spojena s pandemii COVID-19 méa a bude
mit velky dopad i na tuto oblast. V roce 2020 byla fitness centra tfi a pill mésice zaviena
a také musela néjaky cas fungovat omezené. Subjekty musely dodrzovat nejriiznéjsi
hygienicka opatfeni, zakazana byla moznost vyuziti Saten a umyvaren, ale piedev§im byla
omezena kapacita. Zavieni fitness center pokracuje i v prvni ¢asti roku 2021, fitness
centra by se mé&la s velkymi omezenimi znovu oteviit 17.5.2021. JelikoZ omezeni budou
velmi pfisnd, napiiklad pouze dvé osoby na skupinové lekci, tak néktera fitness centra se

rozhodla zGstat zaviena a i ta, ktera oteviou budou mit diky opatfenim niz$i piijmy

(11.5.2021).
3.1.3.2 Vyvoj HDP

Nasledujici tabulka zobrazuje vyvoj realného HDP v Ceské republice v letech 2013 —
2020.

Tabulka 4: Realné HDP v letech 2013-2020

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Hlavni makroekonomické ukazatele | CSU, 2021)

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
V mld. K¢ 41428| 43458 46254| 47969| 5110,7| 54088| 5748,7| 56524
Riist/pokles [%0] 0,0 2,3 5,4 2,5 5,2 3,2 2,3 -5,6

Z danych udaju vyplyva, ze vyvoj realného HDP mél do roku 2019 rostouci trend. Stejné
jako ostatni ukazatele, tak i redlné HDP ovliviiuji mimoiadna opatieni v souvislosti
s pandemii koronaviru, ktera v Ceské republice vypukla v roce 2020. V tomto roce realné
HDP pokleslo 0 5,6 % a tento trend pokraduje i v roce 2021. Dle CSU je meziro&ni pokles
v 1. ¢tvrtleti 2021 ve vysi 2,1 % (30.4.2021), coz naznacuje nepiiznivy vyvoj HDP.

Také pravidelny Hospodaisky prehled CR 2020 vytvoreny OECD nepiedpoklada
ptiznivy budouci vyvoj redlného HDP. Dle OECD bude hospodaiské oziveni v ramci
Ceské republiky pomalé. HDP by mélo dosdhnout trovné, které dosahovalo pied
koronavirovou krizi na konci roku 2022 (Czech Republic Economic Snapshot - OECD,
2020).
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3.1.3.3 Nezaméstnanost

Nésledujici tabulka zobrazuje podil nezamé&stnanych na obyvatelstvu v Jihomoravském
kraji a Ceské republice k 31.12. v letech 2013 - 2020.

Tabulka 5: Podil nezaméstnanych na obyvatelstvu v JMK a CR v letech 2013-2020

(Zdroj: Podil nezaméstnanych v Jihomoravském kraji | CSU v Brng, ©2021)
2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019 | 2020

JMK [v K¢] 8,94 8,25 7,01 6,11 4,60 3,86 3,48 4,14
CR [v K¢ 8,17 7,46 6,24 5,19 3,77 3,07 2,87 3,70

Podil nezaméstnanych na obyvatelstvu do roku 2019 snizoval, avSak jeho vyvoj také
ovlivnila situace spojena s koronavirem. Jak jiz zobrazuje ptedchozi tabulka, tak v roce
2020 se podil nezaméstnanych v JIMK i CR zvysil a Ize predpokladat, Ze tento trend bude
V nasledujicich obdobich pokracovat. V Jihomoravském kraji podil nezaméstnanych
k 30.4.2021 vzrostl dokonce na 4,41 % (Podil nezaméstnanych v Jihomoravském kraji |
CSU v Brng, 2021).

ZvySujici se nezaméstnanost umozni spolec¢nosti snazsi nalezeni zaméstnancii. Naopak
jejim disledkem se muze zhorSit financni situace potencidlnich klientek, coz muze

zapfi€init sniZzeni poptavky po sluzbéch fitness centra.

3.1.3.4 VySe prumérnych mezd

Jelikoz se planované fitness centrum nachdzi v Brng, tedy Jihomoravském kraji,
nasledujici tabulka zobrazuje vyvoj pramémé hrubé mési¢ni mzdy nejen v Ceské
republice, ale také v JMK, v letech 2013 — 2020 (Vyvoj mezd v Jihomoravském kraji |
CSU v Brng, 2021).

Tabulka 6: Primérna hrub4 mési¢ni mzda v JMK a CR

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Vyvoj mezd v Jihomoravském kraji | CSU v Brng, 2021)

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
JMK [v K¢] 24211 | 24770 25725| 26813| 28677| 30737| 32896| 34598
CR [v K¢] 25035] 25768| 26591| 27764| 29638| 31868] 34125 35611

Primérnd mési¢ni hrubA mzda v Ceské republice i Jihomoravském kraji méla
v poslednich letech rostouci charakter, a to i v roce 2020, ve kterém propukla pandemie
koronaviru. V roce 2020 se primérna hruba mzda v JMK dostala do vyse 34 598 K¢ a
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celorepublikovy primér byl ve vysi 35 611 K¢. Mzda v Jihomoravském kraji se pohybuje

pod celorepublikovym primérem.

Lze ale ptredpokladat, Ze disledky koronavirovych opatieni a pravdépodobna
ekonomicka recese ptinesou v piistich obdobich i snizeni mezd. To by bylo dobré pro
spolecnost z pohledu zaméstnavatele. Na druhou stranu vSeobecné snizeni mezd miize
zpusobit, ze vice potencidlnich klientek si nebude moci fitness sluzby, jakozto statek

luxusni, dovolit.
3.1.4 Politické faktory

Politicka situace v Ceské republice miize byt oznaGena jako stabilni, tedy bez vétsich
zmén, které by ohrozovali chod ¢i zaloZeni spole¢nosti. Pomérné Casté, ne vSak nijak
zavazné €1 nezvladnutelné, jsou zmény v danovych, Gcetnich a obchodnich zdkonech,
kterym se podnikatelé musi ptizplsobit.

Podnikani v Ceské republice ovliviiuje také fakt, ze je Ceské republika ¢lenem Evropské
unie. Jednak se podnikatelé musi fidit natizenimi a rozhodnutimi Evropské unie, ale také
je zjednodusSen vstup zahrani¢nich podnikatelli na zdejsi trh, ¢imz vnika hrozba nové

konkurence.

3.1.5 Technologické faktory

vvvvvvvvvvvv

a vlastné i nutnou soucasti nasich Zivot a podnikani.

Pro bezproblémovy chod fitness centra je nutné zajistit také dobie fungujici informacni
systém, ktery bude slouzit pfedevs§im pro evidenci klientek, koupi lekci, vstupti a Clenstvi,
ale take spravu rezervaci. Klientkhm bude umoznovat jednoduchou rezervaci mista na
nabizenych lekcich a fitness centru umozni tyto rezervace prehledné evidovat, upravovat

a vyhnout se tak potizim, které by mohli bez dobte fungujiciho systému nastat.

Zapotiebi je také zajisténi webovych stranek a profili na socialnich sitich, coz fitness
centru umozni propagaci, zvySovani povédomi potencidlnich zdkaznic, sdélovani

riznych informaci a udrzovani kontaktu s Klientkami.

V ramci technického vybaveni fitness centra je zapotiebi dodrzet jistou technologickou
uroven cvi¢ebnich trenazerl a cvicebnich stroju, Které musi jednak spliiovat pozadované

normy, ale je zapotiebi, aby svoji funk¢énosti a technologickou vyspélosti také
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zajistovaly, aby klientky nepfechazely do konkurencnich fitness center s lepSim a

modernéj$im vybavenim.

V technologicke oblasti dochazi k rychlému rozvoji, proto je zapotiebi neustélé sledovani

novinek a trendi, aby spole¢nost nezistala za konkurenci.
3.1.6 Shrnuti kli¢ovych faktori zjisténych SLEPT analyzou

V réamci analyzy vnéjSiho prostiedi spolecnosti bylo zjisténo, ze ve spadové oblasti zije
189 959 Zen, které jsou v nejvice sportovné aktivnim vékovém rozmezi 15 — 64 let, coz
je prilezitosti pro fitness centrum, protoZe se jedna o velké mnozstvi potencialnich
klientek. Naopak velkou hrozbou jsou neustale se ménici vladni opatfeni vydavana
v souvislosti s koronavirem, protoze tato opatieni ¢aste¢né ¢i Gplné omezuji provoz
fitness center. Jelikoz jsou opatfeni restriktivni a netykaji pouze fitness center, ale vétSiny
podnikatelskych subjektii, tak maji dopad také na ekonomickou situaci statu. Roste
nezameéstnanost a doslo k poklesu HDP, coz miiZe zpisobit horsi finan¢ni situaci klientek
a snizeni zdjmu o navstévovani fitness center. Zvysujici se nezaméstnanost je vSak i
ptilezitost pro jednodussi nalezeni zaméstnancii. Technologické prostfedi pak piinasi
ptilezitosti i hrozby. Fitness centrum mize ndkupem modernich a technologicky
vyspélych posilovacich stroji a trenazert ziskat konkurenc¢ni vyhodu, na druhou stranu
se toto prostiedi rychle méni a vyviji, coz nuti ke sledovani novych trendti a obnovovani

zafizeni, aby spolecnost nezaostala za konkurenci.

Naésledujici tabulka struéné shrnuje ptilezitosti a hrozby plynouci z vnéjsiho prostiedi
spole¢nosti zjisténé v ramci analyzy SLEPT.

Tabulka 7: Shrnuti SLEPT analyzy

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Faktory PrileZitosti a hrozby

Socialni Prilezitost: Velké mnozstvi potencialnich klientek

Politicko-legislativni | Hrozba: V1adni opatfeni omezujici chod fitness center

Piilezitost: Snazsi nalezeni zaméstnancu v dusledku rustu nezameéstnanosti

Ekonomicke faktory | Hrozba: SniZeni zdjmu o navstévovani fitness center v disledku ristu

nezaméstnanosti, poklesu mezd a HDP

Prilezitost: Technologicky vyspélé posilovaci stroje a trenazéry

Technologické

Hrozba: Rychle se ménici technologické prostiedi
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3.2 Analyzatrhu

Nésledujici kapitola obsahuje analyzu trhu, diky které jsou identifikovany piilezitosti a
hrozby plynouci z tohoto prostiedi. Pro zanalyzovani trhu je zvolena Porterova analyza

péti konkurencnich sil.
3.2.1 Porterova analyza péti sil

V nasledujici ¢asti je provedena Porterova analyza péti konkurenénich sil, ktera v ramci
trhu zkouma hrozbu vstupu novych konkurentli, hrozbu substitutli, vyjednéavaci silu

odbératelli, vyjednavaci silu dodavateld a soupetivost mezi stavajicimi konkurenty.

Jelikoz je velmi dulezité dobie znat své odbératele neboli zdkazniky a také konkurenci,
tak tyto podkapitoly Porterovy analyzy jsou podrobnéji zpracovany. Pro lepsi poznani
potencialnich zékaznic, zjisténi jejich poptavky a preferenci je proveden vlastni pruzkum,

ktery je soucasti ptfiloh 1 a 2, rozpracovana analyza konkurence je obsahem pfilohy 3.
3.2.1.1 Hrozba vstupu novych konkurenti

Hrozba vstupu novych konkurentl se odviji pfedevsim od toho, jestli existuji bariéry

vstupu na dany trh.

JelikoZ provozovani fitness centra patii mezi zivnosti volné, konkrétné se jedna o Zivnost
zvanou ,,Provozovani t€lovychovnych a sportovnich zafizeni a organizovani sportovni
¢innosti®, tak pro zahajeni provozovani fitness centra v tomto ohledu nejsou Zadné
bariéry. Je zapotiebi se pouze rozhodnout, zda se bude podnikat jako fyzicka (OSVC)
nebo pravnicka osoba, vtomto oboru nejcastéji spole¢nost s ruéenim omezenim a
nasledné tuto skutecnost ohlasit na Zzivnostenském tufadé nebo prostfednictvim
kontaktniho mista vetejné spravy. Naklady na zaloZeni Zivnosti 1 spolecnosti S ru¢enim

omezenim jsou minimalni, proto ani v této oblasti nevznikaji bariéry vstupu na trh.

Jako bariéra vstupu na trh se daji povazovat vyS§i pocatecni néklady spojené
s vybudovanim a tpravami prostor fitness centra, které navic musi splilovat pozarni a
hygienické pozadavky a také dalsimi investicemi do vybaveni fitness centra. Problém
muze byt také s nalezenim kvalifikovaného personalu, pfedevsim schopnych trenéri

S praxi.
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Finan¢ni prostfedky a potfebny personal vSak nejsou bariérou nepiekonatelnou, proto

miuzeme povazovat trh s provozem fitness center jako trh s nizkou mirou bariér vstupu.
3.2.1.2 Hrozba substituti

Jako jeden ze substitutdl fitness center mize byt povazovano domaci cviceni. Potizeni
posilovacich a kardio strojii mize byt ndkladné a také prostorové ndro¢né, ale jelikoz
zeny Casto cvici s vlastni vahou nebo cvi¢ebnimi pomutckami, jako jsou odporové gumy,
malé cCinky, kettlebelly apod., jejichz pofizeni ndkladné neni, tak pro né neni
problematické si zacvicit doma. Navic se diky uzavieni fitness center vV dob¢ koronaviru
spousta zen naucila cvicit v domacim prostiedim a nakoupila si potiebné pomucky. Proto

je mozné, ze nékteré z nich u cviceni doma zlistanou a do fitness center se nevrati.

S domacim cvicenim souvisi také nahrazeni skupinovych lekci ve fitness centru
cvi¢ebnimi videi nebo online lekcemi, kterych je v soucasné dob¢ plny internet a spousta
z nich je zdarma. V dobé¢ koronaviru vznikla napfiklad ¢eska online cvicebni televize
,Fitnesee, ktera Zenam mimo nahrané lekce nabizi také zivé vysilani podle daného

rozvrhu. Zivé vysilani tak umocni potit, Ze je Zena opravdu na skupinové lekci.

Dalsi alternativou za fitness centrum jsou sportovni aktivity provozované venku, jako
jsou mezi Zzenami oblibeny béh, jizda na kole, in-line bruslich, ale i tenis apod.
Substitutem mohou byt i workoutova hiist€ neboli venkovni posilovny, kterych stale
piibyva a t€si se vetsi a veétsi oblibé. Tato hiisté vSak byvaji navs§tévovana predevsim
muzi, protoze malokteré z téchto hfist’ umozni narazeni cvicebnich stroji pouzivanych

Zenami.
3.2.1.3 Vyjednavaci sila odbérateli

Vyjednavaci sila odbérateld neboli klientek je vysoka, protoze mohou jednoduse piejit ke
konkurenci bez jakychkoliv nékladl. Je tedy dileZité nastavit sluzby fitness centra tak,
aby vyhovovaly, co nejvice klientkdm. Proto byl proveden vlastni prizkum, zjist'ujici
preference a poptavku potencialnich zakaznic. Prizkumem byly zjistény informace, které

r

pomohou lépe nastavit jednotlivé prvky marketingového mixu. V nasledujici ¢asti jsou

vvvvvv

tomto pruzkumu je soucasti ptilohy 2.
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Vysledky vlastniho prizkumu a doporuceni

Prizkumem preferenci a poptavky potencialnich zakaznic nového fitness centra v Brng¢,

bylo zjisténo, Ze potencialni klientky maji zajem o jeho otevieni.

Na zaklad¢ vysledkti z vyzkumu by mélo fitness centrum v ramci skupinovych lekci
nabizet BodyPump, Tone, BodyBalance a CxWorx od spolecnosti Les Mills, déle pak
jogu, jumping, kruhovy trénink, pilates, TRX a bosu. Pro zajisténi spokojenosti zakaznic
by bylo vhodné nabizet také prodej studenych napojl, saunu, poradenské sluzby a

individualni hodiny s trenérem.

Co se tyce jednorazovych cen, tak skupinové lekce by mély stat v rozmezi 131 — 160 K¢,
jednorazovy vstup do posilovny 80 — 101 K¢ a individualni hodina s trenérem: 301 — 400
K¢. V ramci lokalizace Zeny preferuji misto s moznosti parkovani. Proto by bylo vhodné
nalézt lokalitu s moznosti parkovéni, nejlépe v dostupnosti MHD a v blizkosti centra,

protoze tyto faktory jsou také dulezité pro mnoho potencialnich klientek.

Jelikoz bylo zjisténo, Zze se zZeny o fitness centru, které nyni navs$tévuji, nejcastéji
dozvédély z doporuceni, tak je zapotiebi po otevieni fitness centra dbat na vysokou
kvalitu, zajiStujici spokojenost zdkaznic. Ty pak budou pieddvat svoji pozitivni
zkuSenost a doporuceni dalSim potencidlnim zékaznicim. Pfed samotnym provozem je
ale zapotiebi se soustfedit na webové stranky, které byly dal$im nejcastéj$im prostredkem

komunikace.

o 24

ovliviwyjici jejich spokojenost vybaveni, proto je dilezité se zaméfit na tuto oblast. Dale
je potieba se soustiedit také na vhodné nastaveni cen, Sirokou nabidku skupinovych leket,

oteviraci dobu a polohu fitness centra, které jsou pro Zeny taktéz dilezité.

Jiz na zacatku prace bylo uréeno, ze hlavnim segmentem jsou zeny zahrani¢niho ptivodu,
cilit v§ak pouze na tyto klientky je nedostacujici. Jelikoz fitness centrum dava prednost
kvalité pted kvantitou, tak dalSim segmentem jsou Zeny produktivniho véku, které jsou
dle vyzkumu ochotné za sluzby zaplatit vyssi ¢astky. Dopliitkovym segmentem jsou pak
studentky (15-26 let), které diky zvyhodnénym cenam v méné vytizenych hodinach

doplni navstévnost fitness centra.
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3.2.1.4 Vyjednavaci sila dodavateli

Fitness centrum bude mit hned nékolik dodavateli v riiznych oblastech. Je zapotiebi
zajistit podnajem, energie, internet, webové stranky a informacéni systém, veskeré
vybaveni fitness centra, vyzivové dopliiky, dalsi napoje a obCerstveni k prodeji, pripadné
véci do wellness zony. Vyjedndvaci sila téchto dodavateli se odviji od mnozstvi
spole¢nosti poskytujicich dané zbozi ¢i sluzbu a vysi nakladi potiebnych ke zméné

dodavatele.

Jelikoz je pro vybudovani fitness centra potiebny pomérné velky prostor, nejlépe v dobré
lokalit¢ a navic takovy, ktery umozni splnéni zakonnych pozadavkl na provoz fitness
centra, tak ne kazdy prostor k pronajmu je vhodny. Proto pronajimatelé prostort

umoznujicich vybudovani fitness centra maji pomérné vysokou vyjednavaci silu.

Mensi vyjednavaci silu pak maji dodavatelé poskytujici vybaveni fitness centra.
Dodavatelti posilovacich a kardio stroji je velka spousta, avSak je zapotiebi vybrat
takového, ktery nabizi kvalitni stroje a servis. Na zakladé¢ doporuceni, recenzi a dalSich
informaci ziskanych v ramci prizkumu trhu byly vybrany stroje od spole¢nosti Star
Track, Nautilus, StairMaster a Schwinn. Zastoupeni pro Ceskou republiku viech t&chto
znacek ma spolecnost Nové Fitness. Po uptesnéni pozadavkl vyjednédvaci sila tohoto
dodavatele vzrostla, ale jelikoz stale existuji alternativy ke strojim vybranych znacek, tak

je vyjednavaci sila stfedn¢ velka.

Pomérné velkou vyjednéavaci silu pak maji dodavatelé trampolinek na Jumping, téchto
dodavatelti je malo, a jeSté méné téch, ktefi maji trampolinky kvalitni. Proto pfipadaji
Vv uvahu pouze originalni trampoliny od Spole¢nosti Jumping. Dodavateli dalSiho
vybaveni fitness centra, jako drobnych pomiicek, pocitaci, reproduktorti, nabytku,
vybaveni wellness zony a dal§iho vybaveni je mnoho, proto maji malou vyjednavaci silu.
Malou vyjednévaci silu maji také dodavatel¢ vyzivovych doplikil, napoji a ptipadné

drobného obcerstveni k prodeji ve fitness centru.

Spolecnosti zajist'ujicich tvorbu webovych stranek a informacniho systému je také
nespocet. Proto ani dodavatelé téchto sluzeb nemaji velkou vyjednavaci silu, stejné tak

jako dodavatelé internetu a energii.

Celkov¢ je tedy mozné fict, Ze vyjednavaci sila dodavateli neni piili$ velka.
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3.2.1.5 Souperivost mezi sou¢asnymi konkurenty

Na Uzemi Brna je spousta fitness center a posiloven, ne kazdé je v§ak zapotiebi povazovat
za pitimou konkurenci. Pro zji§téni piimé konkurence je provedena analyza
konkurenénich spole¢nosti, kterd je obsahem pfilohy 3. V ramci analyzy jsou
identifikovani potencialni konkurenti fitness centra a na zaklad¢ zjisténych informaci jsou
nasledné vybrani pfimi konkurenti. U konkuren¢nich fitness center je podrobné&ji
zanalyzovan marketingovy mix, coz pomize spolecnosti objevit ptilezitosti a hrozby
plynouci z konkuren¢niho prostiedi a 1épe nastavit vlastni marketingovy mix tak, aby

bylo fitness centrum konkurenceschopné.

Analyza ukazala, ze za ptimé konkurenty je zapotiebi povazovat pouze dvé z fitness
center. Tento vybér souvisi s charakterem planovaného fitcentra, které bude pouze
dadmskeé s nabidkou klasické posilovny a skupinovych lekci, v jejichz nabidce budou i
cvicebni programy Les Mill a nékteré lekce budou vedeny v anglickém jazyce. Jako piimi
konkurenti byly urceni Ladie‘s Gym a BeFit, protoze tato fitness centra jsou ¢ist¢ damska

a maji podobny koncept jako planované fitness centrum.

Nésledujici tabulka zobrazuje klicové informace o pfimych konkurentech zjisténé
v ramci analyzy.
Tabulka 8: Srovnani konkurenénich fitness center

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Ladie's Gym BeFit
Posilovna Ano Ne
Skupinové lekce Ano Ano
Programy Les Mills Ne Ano
Lekce v anglickém jazyce Ne Ne
Osobni trénink Ano Ne

1 vstup do posilovny 110 K¢ -
10 vstupi do posilovny | 1 000 K¢ -

Cena (zékladni) 1 lekce 120 — 150 K¢& 210 K&

10 lekci 1050-1300 K¢ 1 900 K¢&

1 osobni trénink 500 K¢ -
Casové zvyhodnéni Ano Ano
Sleva pro studenty Ano Ano
Multisport karta Ano Ano

Po-P& 7:00-21:00 6:15-11:00; 15:00-20:30
Oteviraci doba Sobota 8:00-21:00 8:00-11:30

Nedéle 8:00-21:00 9:00-11:00; 16:15-20:30
Rezervaéni systém Ano Ano
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Ladie’s Gym stejné jako planované fitness centrum nabizi posilovnu 1 skupinové lekce,
v jejichz nabidce ale nejsou lekce spolecnosti Les Mills ani Jumping. BeFit nabizi
programy Les Mills i Jumping, ale nema klasické posilovaci a kardio stroje. Zadné z
center nenabizi lekce vedené v anglickém jazyce, necili na zahrani¢ni klientky a nema
v nabidce jak klasické posilovaci a kardio stroje, tak programy Les Mills, z ¢ehoz plyne
ptileZitost pro planované fitness centrum. Tato centra jsou vSak jiz zab&éhnutd a maji
stalou klientelu, proto je pro nové fitness centrum hrozbou neochota klientek zacit
navstévovat nové fitness centrum, a to také diky tomu, Ze se jedna o novou spolecnost a

neexistuji zadné reference.

Nésledujici tabulka shrnuje ptilezitosti a hrozby plynouci z konkurenéniho prostiedi.

Tabulka 9: Piilezitosti a hrozby zji§téné analyzou konkurence

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

PrileZitost Lekce vedené v anglickém jazyce

PrileZitost Nabidka posilovacich a kardio strojli souc¢asné s programy Les Mills
Hrozba Neochota klientek zacit navstévovat nové fitness centrum

Hrozba Neexistujici reference

Hrozba Nova spole¢nost

3.2.2 Shrnuti analyzy trhu

Analyzou trhu bylo zji§téno, Ze neexistuji témét zadné bariéry vstupu na trh, a ze je v Brné
malé mnozstvi ¢isté damskych fitness center. Proto je zde pomérné velkeé riziko vstupu
novych konkurentli na trh. Malé mnoZstvi fitness center je vSak i pfiilezitosti pro
planované centrum a o to vétsi, Ze zadné ze soucasnych fitness center nenabizi lekce
vedené v anglickém jazyce a programy spolecnosti Les Mills spoleéné s klasickou

posilovnou.

Riziko v8ak vznikéd v moznosti uplného ¢i Castecného nahrazeni fitness center jinymi
aktivitami. V dobé koronaviru se stalo velmi popularni nejen doméaci cviceni, ale i spousta
venkovnich aktivit. Tyto aktivity vSak maji jiny charakter a nejsou uplnou nihradou
fitness centra, takZe se neda piedpokladat Gplné nahrazeni. Presto se jednd o hrozbu,
protoze mize dojit k omezeni cCetnosti navstév ¢asteCnym nahrazenim. Vlastni
pruzkumem, ktery probihal v dobé s koronavirovymi omezenimi, ale bylo zjisténo, Ze
zeny maji stale zdjem o navstévovani fitness center a maji také zajem o otevieni nového

Cisté damského fitness centra, coz je prilezitosti pro planované fitness centrum. Klientky
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vSak maji vysokou vyjednévaci silu, protoze mohou jednoduSe zménit navstévované
fitness centrum. Naopak dodavatelé maji nizkou vyjednavaci silu, protoze dodavatelt
pottebného zbozi je velké mnozstvi a je mozné jednodusSe a bez vyssich nakladl prejit
k jinému dodavateli.

N 24

Tabulka 10: PrileZitosti a hrozby plynouci z trzniho prosti‘edi spole¢nosti

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Faktory PrileZitosti a hrozby
Vstup nové konkurence | Hrozba: Jednoduchy vstup novych konkurenti na trh
Hrozba: Nahrazeni fitness center domacim cvi¢enim, online cvicicimi

Substituty PR
programy a venkovnimi aktivitami
Prilezitost: Zajem potencialnich klientek o otevieni nového ddmského
) . fitness centra
Zékaznici

Prilezitost: Vysoka dilezitost dobrého vybaveni u potencialnich klientek
Hrozba: Jednoduchy piechod ke konkurenci - vysoka vyjednavaci sila
Dodavatelé Piilezitost: Nizka vyjednévaci sila dodavatelt

Ptilezitost: Malé mnozstvi ddmskych fitness center

Prilezitost: Jedine¢nd nabidka sluzeb

Soucasna konkurence

3.3 Analyza zdroji

V ramci analyzy zdroju je zapotiebi ujasnit, jak a za pomoci jakych zdroji a schopnosti
bude vytvaien produkt. Zdroje je mozné rozd¢lit do Ctyt zékladnich kategorii — zdrojh

finan¢nich, lidskych, hmotnych a nehmotnych.
3.3.1 Lidské zdroje

Pii zaloZeni spole¢nosti budu jejim jedinym jednatelem. Slabou strdnkou je moje
nezkusenost s podnikanim, ta vSak bude ¢astecné vyvazena zkusenostmi s podnikanim,
které méa investor. Ten vede nékolik spole¢nosti a jelikoz ma i on zajem o prosperujici

spolecnost, tak bude napomahat s chodem spolecnosti a pfispivat svymi zkusenostmi.

Mym ukolem bude celkovy chod fitness centra. Budu mit na starost jednak vSechny
zakonem stanové legislativni povinnosti spojené jak se zalozenim spolecnosti, tak
nasledné s jejim chodem, jako jsou napiiklad komunikace s ufady, zajisténi ucetnich
nalezitosti, ... Ale také vybér zaméstnanct a komunikace s nimi, komunikace s klienty,
dodavateli, najemcem prostor apod. Déle bude mym Ukolem reklama, sprava

facebookového a instagramového profilu fitness centra. V piipadé potieby bude
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v budoucnu nalezena brigadnice, ktera bude mit na starost spravu profili na socialnich

sitich a drobnou administrativu.

Lidé pracujici na recepci budou mit na starost odbaveni piichozich klientek
VvV rezervacnim systému, prodej napoji a vyzivovych doplnkt, pribézné udrzovani
potadku a na konci dne uklid fitness centra. Bude pfijato pét nebo Sest recepénich. Jedna
z nich bude pfijata na hlavni pracovni pomér jako vedouci recepce a bude mit za kol
zajisténi bezproblémového chodu recepce, véetné rozvrzeni smén. Ostatni recepéni

budou pracovat na zakladé dohody o provedeni prace.

Instruktorky lekci a osobni trenéfi budou ve fitness centru pracovat také na DPP nebo
jako OSVC. Tvorbu webovych stranek a informac¢niho sytému bude mit na starost najata

agentura.
3.3.2 Hmotné zdroje

Pro provoz fitness centra je potfeba velké mnozstvi hmotnych zdroji. Jedinymi zdroji,
kterymi disponuji a budou pouzivany jsou mobilni telefon, notebook, tiskarna,
reproduktory a v ptipadé potieby automobil. Ostatni hmotné zdroje je nutné zakoupit

nebo zajistit jejich uzivani formou pronajmu.

Jediné nalezené prostory splitujici pozadavky pro fitness centrum, moje piedstavy a
pozadavky potencialnich klientek zjisténé v ramci prizkumu jsou nyni nabizeny
k prondjmu na ulici Polni v oblasti Brno-Stytice. Vybrany obchodni prostor ma 569 m? a
ro¢ni ndjem bez sluzeb a energii ¢ini 3 000 K& za m? jako ,,shell of core nebo 3 200 K¢
za m? s dokon¢enim na miru (Prondjem obchodniho prostoru 800 m?, Polni, Brno -

Stytice * Sreality.cz, 2021).

Nabytek, vybaveni Saten, sauna a vybaveni recepce, jako jsou na piiklad pocitac, telefon,
kavovar a lednice na chlazené napoje se musi zakoupit. Stejné tak jako kardio a posilovaci
stroje, trampolinky na Jumping, cvic¢ebni pomticky na programy spolecnosti Les Mills a
dalsi cvicebni nacini. Saunu budou moci klientky vyuZzivat zdarma v rdmci ceny vstupu,

coz nenabizi zadné z konkurencénich fitness center.
3.3.3 Nehmotné zdroje

Jak jiz bylo zminéno, tak pro provozovani fitness centra neni potfebné zadné zdkonem

stanovené povoleni.
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Ale jelikoz jsou ve fitness centru planované programy spolecnosti Les Mills, tak je
zapotiebi ziskat licenci od této spolecnosti a stat se tak licencovanym fitness centrem.
Fitness centra v Ceské republice ziskavaji licenci od dcefiné spoleénosti Les Mills Nordic
se sidlem ve Stockholmu, které za ni plati kazdy mésic 500 €. Nasledné také instruktoii
téchto lekci musi projit Skolenim a ziskat licenci, ta se pohybuje v rozmezi 130-260
€/program v zavislosti na mnozstvi programil nabizenych ve fitness. Pokud by byly
nabizeny Ctyii programy, tak by byla cena ve vys$i 150 €/program pro jednoho instruktora.
Polovinu této ¢astky bude platit samotny instruktor a polovinu fitness centrum, stejné tak
jako 50 €/program za kazdého instruktora, které je nutné platit kazdé tfi mésice kvuli
ziskani noveé choreografie (Les Mills Nordic - Taking Fitness to the Next Level, 2021;
Chlubny, 2021).

Déle je zapotiebi vyiesit licenci k uzivani hudby ve fitness centru. Na zaklad¢ velikosti
salii na skupinové lekce, velikosti zbyvajici ¢asti fitness centra a jeho umisténi vychazi
tato licence pii uzavieni ro¢ni Smlouvy na 6 417 K¢ s DPH za mésic (OSA - vypocet ceny
licence, 2021).

Pro vystavovani faktur se bude vyuzivat program iDoklad, ktery je velice intuitivni, ma
mnoho funkci ulehéujicich praci, a navic mam s timto programem zkuSenosti. Bude
zakoupen tarif ,,Oblibeny*, ktery vychazi na 339 K¢ s DPH za mésic. Tento tarif by mél
byt ze zacatku zcela dostacujici, ma neomezeny adresar i fakturaci, hlidani nakladu,
vynost a thrad, automaticky paruje platebni tthrady a vytvaii podklady pro danova

pfiznani (Prosté fakturuj! | Jednoducha online fakturace | iDoklad, 2021).

Mezi nehmotné zdroje je mozné zatradit také velké mnozstvi kontaktl na potencialni
klientky, které mam ja i investor. Kontakty na potenciélni zkaznice jsou silnou strankou
fitness centra, protoze pfivedeni co nejvice Zen je velmi diilezité nejen kvili pfijmim, ale
také Sifeni povédomi a predavani zkusSenosti s novym fitness centrem témito zenami.
Kontakty mam i na instruktorky, které by potencialn¢ mohly vést lekce ve fitness centru
a také na trenérku, ktera dlouhodobé zila v Australii, kde vedla skupinové lekce. Nyni
Zije zde a ma trenérské licence platné i na izemi Ceské republiky, mohla by tedy vést
lekce v anglickém jazyce. Kontakty mam i na Zeny, které maji zkuSenosti s praci na

recepci ve fitness centru.
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Dale je dulezité vzit v potaz dosavadni zkuSenosti a dovednosti. Vyhodou jsou zkuSenosti
s komunikaci s klienty, dodavateli, drobnou administrativou, ... z pfedchozich praci, ale
naopak velkou slabinou je moje nezkuSenost s podnikdnim, a to nejen v oblasti fitness,
ale vSeobecné. Prekonat tento nedostatek mi pomuze investor, ktery ma mnoholeté

zkuSenosti z podnikani a je ochotny mi pomoci.
3.3.4 Finan¢ni zdroje

Zalozeni a po€atecni provoz fitness centra je velmi nakladny, je zapotifebi mit dostatecné
mnozstvi finan¢nich prostiedkli na vyse popsané hmotné, nehmotné a ¢astecné 1 lidské
zdroje. Jelikoz vybudovani klientské zaklady fitness centra chce ur€ity cas, tak je
zapotiebi predpokladat, Ze piijmy budou po otevieni nizké a budou se zvySovat
S postupem casu. Proto by bylo vhodné mit finan¢ni prostfedky i1 na ndjem, sluzby a
energie alespon prvniho roku provozu. S témito naklady se vyse potfebnych financnich
prostiedkit vySplha pfiblizné na 7 aZz 9 milioni K¢. Na jejichz vysi ma velky vliv
rozhodnuti, zda se prostory pronajmou shell of core a bude zapotiebi vynalozit prosttedky
na stavebni Upravy anebo s dokon¢enim na miru, kdy bude placen vyssi najem. Tyto

prostfedky budou podrobnéji rozebrany v nasledujici ¢asti prace.

Jelikoz jsou vlastni finanéni zdroje k dispozici ve vysi 1 200 000 K¢, tak je jiz nyni jasné,
7e budou nedostacujici a jsou zapotiebi i zdroje cizi. Ziskani Gavéru od banky by bylo
pravdépodobné problematické, nejen protoze se jedna o start-up a banka by tak neméla

jistotu, ze bude spole¢nost schopna splacet, ale navic v dnesni nejisté dobé ovlivnéné

vvvvvv

Redenim je tedy ziskani zdrojii od investora. Za investované penézni prostfedky by
dostaval ¢ast pfijma fitness centra a po péti letech by spolecnost investované penize

vrétila. Se splacenim penéznich prostiedki by skongil také narok na podil na zisku.
3.3.5 Shrnuti analyzy zdroji

Za pomoci analyzy zdroji byly odhaleny silné a slabé stranky spole¢nosti. Vyznamnou
slabou strankou je moje nezkuSenost s podnikdnim, jakozto majitelky planovaného
fitness centra, ta ale bude ¢aste¢né kompenzovana spolupraci s investorem s mnoha
zkuSenostmi v podnikani, ktery je ochotny mi v za¢atcich pomoci a predat své zkuSenosti.

DalSimi slabymi strdnkami jsou potfeba velkého mnozstvi hmotnych zdroja a to, ze nyni
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nemam témét zadné k dispozici, s ¢imz také souvisi velka finan¢éni naro¢nost. Finan¢ni
prostfedky jsou potiebné nejen na pofizeni véci hmotnych, ale také nehmotnych,
pravidelnych plateb, provedeni dokonéovacich stavebnich Gprav a nejlépe i prvniho roku
najemného. K dispozici vSak neni dostate¢né mnozstvi vlastnich finanénich prostredku,
proto jsou zapotiebi zdroje cizi. JelikoZz je jejich ziskani od banky velmi
nepravdépodobné, tak je nutné do financovani zapojit investora. Slabou strdnkou
vznikajici spoleCnosti jsou také neexistujici reference, silnou pak velké mnozstvi

kontaktii na potencialni klientky i zaméstnance.

Nasledujici tabulka shrnuje klicové silné a slabé stranky planované spole¢nosti zjisténé
analyzou zdroju.
Tabulka 11: Shrnuti silnych a slabych stranek plynoucich ze zdroji spole¢nosti

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Faktory Silné a slabé stranky

Lidské zdroje Slaba stranka: Nezku$enost majitelky s podnikanim

Slaba stranka: Potfebné velké mnozstvi hmotnych zdroji

Silnd stranka: Moderni a kvalitni fitness vybaveni

Silna stranka: Vhodny prostor k pronajmu v dobré lokalité

Silnd strdnka: Sauna s piistupem v rdmci vstupného

Slaba stranka: Neexistujici reference

Nehmotné zdroje | Siln4 stranka: Velké mnozstvi kontaktl na potencialni klientky i zamé&stnance
Silna stranka: Jedine¢na nabidka sluzeb

Finan¢ni zdroje | Slab4 stranka: Potiebné velké mnoZstvi finan¢nich prostiedkd

Hmotné zdroje

3.4 SWOT analyza

V piedchozich analyzach byly zjistény silné a slabé stranky plynouci z vnitiniho prostredi
spolecnosti a ptilezitosti a hrozby, které plynou z prostfedi vnéjsiho. V nasledujici SWOT
matici jsou zobrazeny vysSe popsané vybrané klicové faktory, na jejichz zakladé bude

ur¢ena strategie pro rozvoj spolecnosti.
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Tabulka 12: SWOT matice

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Silné stranky Slabé stranky

S1: | Dobra lokalita W1: | Kapitalova naro¢nost
S2: | Jedine¢na nabidka sluzeb W?2: | Nezku$enost s podnikanim
S3: | Nadstandardni zazemi (sauna) W3: | Zadinajici spole¢nost
S4: KonEakty na potenciaini klientky i W4: | Neexistujici reference

zaméstnance
S5: | Moderni a kvalitni fitness vybaveni

Piilezitosti Hrozby
o1: Investor s potiebnym finanénim kapitalem a T1: Vladni opatieni omezujici chod fitness
" | zkuSenostmi " | center
02: | Zajem o otevieni ddmského fitness centra T2: | Snizeni z&jmu o navstévovani fitness center
03: | Malé mnozstvi damskych fitness center T3: iednoduch.y pfechod zakaznic ke
onkurenci

04: | Velké mnozstvi potencidlnich klientek T4: | Vstup novych konkurentil na trh
05: Sonazéi nalez?ni zamégtnancﬁ v disledku T5: | substituce fitness center

ristu nezaméstnanosti

3.4.1 Numerické zpracovani SWOT analyzy
V nasledujicich tabulkdch jsou za pomoci péarového srovnani identifikovany

nejvyznamngj$i silné a slabé stranky spolecnosti a hrozby a ptilezitosti, které mohou mit

nejvetsi vliv na spolecnost.

Nejdiive jsou vzajemné porovnavany jednotlivé faktory pomoci tiistupnové skaly, kde 1

vvvvvv

kdyz je vaha znaku mensi nez znaku porovnavaného.

Tabulka 13: Hodnoceni vahy silnych stranek

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

S1 | S2 | S3 | S4 | S5 | Suma | Vaha

S1: | Dobré lokalita X 0 1 1 1 3 30 %
S2: | Jedine¢na nabidka sluzeb 1 X 1 1 1 4 40 %
S3: | Nadstandardni zazemi (sauna) 0 0 05| 0 0,5 5%
sa- Konsakty na potenciélni klientky i 0 0 |o5| x |05 1 10 %

zaméstnance
S5: | Moderni a kvalitni vybaveni 0 0 1 |05 X 15 15%
Suma X | X | X | X | X 10 100 %

Jako nejvyznamnéjsi silnd stranka byla identifikovana jedine¢na nabidka sluzeb, ktera

neni totozna s zadnym konkuren¢nim fitness centrem a dobra lokalita fitness centra.
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Tabulka 14: Hodnoceni vahy slabych stranek

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

W1 | W2 | W3 | W4 | Suma Véha

W1: | Kapitalova naro¢nost X 1 1 1 3 50 %
W2: | NezkuSenost s podnikanim 0 X 1 1 2 33,33 %
Wa3: | Zacinajici spolec¢nost 0 0 X 0,5 0,5 8,33 %
Wa4: | Neexistujici reference 0 0 |05 ]| X 0,5 8,33%
Suma X X X X 6 100 %

Slabou strankou, ktera ma nejvétsi vahu je kapitalova narocnost na otevieni a pocatecni

provoz fitness centra. Jedna se o kapitalovou naro¢nost jak finan¢ni, tak hmotnou. Déle

ma velky vyznam moje nezkuSenost s podnikanim, jakozto majitelky fitness centra.

Tabulka 15: Hodnoceni vahy prilezitosti

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

01 | 02 | O3 | O4 | O5 | Suma | Vaha
o1: Invevzstor S pf)trebnym kapitialem a X 0 1 1 1 3 30 %
zkuSenostmi
O2: | Zajem o otevi‘eni damského fitness centra 1 X |05 1 1 3,5 35 %
03: | Malé mnozstvi damskych fitness center 0 |05] X 1 1 2,5 25 %
O4: | Velké mnozZstvi potencialnich klientek 0 0 0 X |05 0,5 5%
05: S?azs1 nalezeinl zames.tnancu v dusledku 0 0 0 05 | X 0.5 506
rustu nezameéstnanosti
Suma X X X X X 10 100 %

Jako nejveétsi prilezitosti byly identifikovany zajem potencialnich klientek o otevieni

damskeého fitness centra, investor s potfebnym kapitdlem a zku$enostmi a malé mnozstvi

damskych konkurencnich fitness center v dané lokalité.

Tabulka 16: Hodnoceni vahy hrozeb

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

T1 | T2 | T3 | T4 | T5 | Suma | Véha
T1: Vladni opatieni omezujici chod fitness X 1 1 1 1 4 40 %
center
T2: | SniZeni zajmu o navStévovani fitness center | 0 X 1 1 1 3 30 %
T3: Jednoduch_y prechod zdkaznic ke 0 0 X 1 1 2 20 %
konkurenci
T4: | Vstup novych konkurentii na trh 0 0 0 X |05 0,5 5%
T5: | Substituce fitness center 0 0 0 |05 X 0,5 5%
Suma X X X X X 10 100 %

Nejvetsi soucasnou hrozbou byla uréena vladni opatieni, kterd jsou vydavana

v souvislosti s koronavirem. Tato opatieni ¢astecné ¢i tiplné omezuji chod fitness center.

Dalsi vyznamnou hrozbou je snizeni zajmu o navstévovani fitness center, ke kterému by
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mohlo dojit diky horsi finan¢ni situaci potencialnich klientek vzniklou v souvislosti se
zvySujici se nezamé&stnanosti, zhorSujicim se HDP a moznym snizenim mezd, které jsou

také ovlivnény pandemii koronaviru.
3.4.1.1 Hodnoceni intenzity vzajemnych vztahi

Cilem hodnoceni intenzity vzdjemnych vztahl je urcit strategii pro rozvoj spole¢nosti.
Spole¢nost voli mezi ¢tyfmi strategiemi: SO — strategie vyuziti, WO — strategie hledani,
ST-strategie konfrontace a WT-strategie vyhybani (Grasseova, 2012, s.299).

Aby bylo mozné strategii urcit, tak je zapotiebi posoudit relevantnost a intenzitu vazeb
mezi jednotlivymi faktory. Vazby jsou hodnoceny na Skale od -5 do 5, kdy -5 je velmi
silny negativni vztah a 5 velmi silny pozitivni vztah mezi faktory. Pokud neni mezi
faktory zadna vazba, tak je vztah hodnocen 0. Vzajemné vazby jsou hodnoceny

v nasledujicich tabulkéch.

Tabulka 17: Hodnoceni vztahi silnych stranek a piileZitosti

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

SO o1 02 O3 04 05 Suma
S1 4 5 2 5 2 18
S2 5 4 2 3 1 15
S3 5 0 2 0 2 9
S4 4 3 0 5 5 17
S5 5 3 2 2 3 15
X X X X X 74

Pti porovnani vztahii silnych stranek a pfilezitosti byly zjistény predevSim pozitivni
vazby mezi jednotlivymi faktory.
Tabulka 18: Hodnoceni vztahi slabych stranek a prileZitosti

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

WO o1 02 03 04 05 Suma

W1 -3 2 4 1 0 4

W2 -4 1 1 0 0 -2

W3 -4 5 3 3 0 7

W4 0 0 0 1 -2 -1
X X X X X 8

Mezi slabymi strankami a pfilezitostmi byly identifikovany pozitivni, zddné i negativni

vztahove vazby.
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Tabulka 19: Hodnoceni vztahi silnych stranek a hrozeb

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

U vztahli mezi silnymi strankami a hrozbami pfevazuji negativni vazby.

Tabulka 20: Hodnoceni vztahi slabych stranek a hrozeb

(Zdroj: Vlastni zpracovéni)

Pti hodnoceni vztahii slabych a stranek byly identifikovany vsSechny druhy vazeb

S ptevahou pozitivnich vztaht.

Numericky vyhodnocené vazby mezi jednotlivymi faktory SWOT analyzy jsou

zaznamenany Vv nasledujici matici.

Tabulka 21: Sumarizace numerického vyhodnoceni SWOT matice

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

74 8

-31 12

Z vyhodnoceni SWOT analyzy vyplyva, Ze by spole¢nost méla zvolit strategii SO neboli
strategii vyuziti, kterd vyuziva jeji silné stranky pro zhodnoceni ptilezitosti plynoucich

z vnéjsiho okoli.
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4 NAVRH PODNIKATELSKEHO PLANU

V nésledujici ¢asti je vyhotoven podnikatelsky plan pro nové fitness centrum. Plan
obsahuje titulni stranu, exekutivni souhrn, popis spole¢nosti, analyzu spole¢nosti a trhu,

obchodni plan, marketingovy plan, organiza¢ni plan, hodnoceni rizik a finan¢ni plan.

4.1 Titulni strana

Obchodni ndzev spolec¢nosti: Wonder Woman Fitness, s.r.0.
Sidlo: Polyfunkéni dim Polni, 639 00, Brno - Styfice
Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym

Logo spolecnosti:

WONDER WOMAN FITNESS

Obrazek 9: Logo spole¢nosti

(Zdroj: Vlastni zpracovani v Canva, 2021)

Zakladatel, jednatel: Iveta Peskova
Zakladni kapital: 1200 000 K¢

Ptedmét podnikani: Provozovani télovychovnych a sportovnich zafizeni a organizovani

sportovni ¢innosti
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4.2 Exekutivni souhrn

Spole¢nost Wonder Woman Fitness je kvalitni ddmského fitness centru, které se od
konkurence odlisuje pfedev§im uzpusobenou nabidkou pro zahrani¢ni klientky a
jedine¢nou nabidkou sluzeb. Nejedna se pouze o klasické fitness centrum jako je kazdé
druhé, jedna se 0 misto, kde se Zeny budou citit dobie, pfekonavat svoje cile a budou se
rady vracet, nejen kvuli vstiicnému profesionalnimu personélu a kvalitnimu vybaveni,

ale také kvili komunité Zen se stejnymi cili a zalibami, kterou bychom zde chtéli vytvorit.

Myslenka zalozeni fitness centra vznikla z nedostatku kvalitnich damskych fitness center
v Brng, coz bylo ovéfeno analyzou konkurence a také v ramci vlastniho prizkumu, ve
kterém potencialni klientky projevily zajem o nové fitness centrum. Vlastnim prizkumem
byly zjistény také jejich preference, na jejichz zakladé spole¢né s informacemi z dalSich
analyz vznikla unikatni nabidka sluzeb, kterou nema zadné z konkuren¢nich damskych

fitness center.

Realnost tohoto podnikatelského zaméru je ovéfena Vramci finanéniho planu, ktery

ukazal zivotaschopnost v piipadé realistické, optimisticke i pesimistické varianty.

4.3 Popis spole¢nosti

Spole¢nost Wonder Woman Fitness, s.r.0. vzniké predevsim s cilem zalozeni kvalitniho
damského fitness centra v Brné, které se bude svoji nabidkou sluzeb odliSovat od
konkurencnich fitness center. Nabidka nebude odliSna pouze slozenim nabizenych
sluzeb, ale také jejich uzptisobenim pro zahraniéni klientky, na které bude fitness centrum
primarn¢ cilit. Klientky zde budou moci navstivit lekce vedené jak v Ceském, tak
anglickém jazyce, nabizeny budou lekce od celosvétove rozsifené spolec¢nosti Les Mills,
jejiz cvicebni programy zna spousta zahrani¢nich Zen ze svych domovi a personal bude

umét ¢eskym 1 anglickym jazykem.

Cilem neni zalozit klasickou posilovnu, do které budou Zeny chodit jenom kvtli touze
mit krasnou postavu a byt fit. Cilem je vytvofit misto, kam se Zeny budou t&sit, budou se
rady vracet a travit zde volny Cas. Budou si moci zacvi€it nejen samy se stroji nebo

cvicebnimi pomuckami, ale také vyrazit s kamaraddkami na skupinovou lekci.

Vizi Wonder Women Fitness je nabidnout Zenam prostor, kde mohou byt samy sebou,

prekovavat svoje limity a diky tomu se citit jako ,,Wonder Woman* bez ohledu na jejich
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postavu, veék ¢i narodnost. Fitness centrum by se tak stalo mistem, kde budeme Zenam
pomahat piiblizovat se svym ciliim, stat se sebevédoméjsi, silngjsi a také mistem, kde

mohou najit nové pratele z riznych zemi.
43.1 Nazev

Nazev Wonder Woman Fitness byl vybran, protoze splituje nékolik pfedem stanovenych
pozadavki. Cilem bylo, aby z ndzvu bylo jasné, Ze se jedna o fitness centrum, které je
urcéené pro zeny. Déle pak, aby byl nézev v anglickém jazyce, protoze fitness centrum cili
primarn¢ na zahrani¢ni klientky, ale také aby se jednalo a jednoduché ¢i zndmé spojeni,

aby mu rozumeéla i vétsina Zen ¢eského ptvodu.

Na zakladé téchto pozadavki je zvoleno spojeni Wonder Woman neboli zazra¢né Zena.
Tento vyraz je znamy diky filmu Wonder Woman a ma v zenach evokovat pocit, ze kdyz
budou fitness centrum navstévovat, tak se z nich stanou lepsi, vyjimecné a zazracné Zeny.
Aby bylo na prvni pohled jasné, Ze se jedna o fitness centrum, tak bylo ke spojeni ptidano
slovo fitness. Z poc¢atecnich pismen nazvu byla vytvotrena také zkratka WWF, ktera je

dominantou loga a bude bézné pouzivéana.
4.3.2 Lokalita spoleCnosti

Fitness centrum by se nachézelo v nové zbudovaném polyfunkénim domé na ulici Polni
v méstské &asti Brno - Styfice. Polyfunkéni dim ma vlastni parkovaci mista, coZ splituje
preference klientek zjisténé v ramci vlastniho prizkumu. Lokalita je dobie dostupna také
MHD, 230 m od fitness centra se nachazi autobusova zastdvka Strazni a 600 m
tramvajova zastavka Vsetinska (Mapy Google, 2021). Vyhodou této lokality je také
blizkost Spielberk office centra, ve kterém sidli spousta zahrani¢nich spolecnosti.
V sousedstvi mé sidlo také mnoho dalSich spole¢nosti, jejichz zaméstnanci by mohli

navs$tévovat fitness centrum.

Nasledujici mapa zobrazuje potencialni umisténi Wonder Woman Fitness.
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(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Mapy Google, 2021)

4.3.3 Provozni doba

Oteviraci doba fitness centra bude ve vSedni dny od 6:30 do 20:30 a o vikendu pak
zkracend, kdy bude v sobotu otevieno od 8:00 do 18:00 a v nedéli od 8:00 do 20:00.
Skupinové lekce budou probihat pouze v ramci nejvice preferovanych casi navstév
fitness centra zjisténych v ramci vlastniho prizkumu (viz. piiloha 1) a ptizpisobenych
konkurenénimu prostiedi. Nasledujici tabulka zobrazuje oteviraci dobu a casy pribéhu

lekci ve Wonder Woman Fitness.

Tabulka 22: Provozni doba WWF

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Dny v tydnu Oteviraci doba Lekce
Pondéli - Ctvrtek 6:30 - 20:30 6:45 -9:40 16:00 - 19:55
Patek 6:30 - 20:30 6:45—9:40 16:00-18:55
Sobota 7:30 - 18:00 7:45-9:40 16:30-17:25
Nedéle 7:30 - 20:00 7:45-9:40 16:30 - 19:25
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4.4 Analyza spole¢nosti a trhu

Analyza trhu, spole¢nosti a také vnéjSich faktorti, které ji ovliviiuji byla provedena jiz
konkurence, ktera byla podrobné zpracovana a jeji celé zpracovani je obsahem piilohy 3
této prace. Dullezitym zjiSténim je, Ze za pfimou konkurenci jsou povazovana pouze dvé
damska fitness centra v dané lokalit¢ a ani jedno ztéchto fitness center nenabizi
kombinaci lekci v anglickém jazyce, skupinovych lekci a posilovacich stroja tak jako
planované fitness centrum, coz je dilezitou pfilezitosti, kterd by se mohla stat

konkuren¢ni vyhodou.

Vyvoj odvétvi, stejné tak jako celkové ekonomické situace statu byl v poslednich letech
ptiznivy. Tento vyvoj vSak zménila situace spojena s pandemii koronaviru, kterd mé na
n¢j neptiznivy dopad. Proto by bylo v pfipadé rozhodnuti otevieni Wonder Woman
Fitness vhodné jesté néjaky Cas vyckat, jak se situace vyvine v pfistich obdobich a jaky

bude mit dopad na odvétvi a celkovou situaci.

Dal§im vyznamnym faktorem je velké mnozstvi potencidlnich klientek. Ve spadové
oblasti, za kterou jsou povazovany okresy Brno-mésto a Brno-venkov, Zije 189 959 zen
(k 31.12.2019), které jsou v nejvice sportovné aktivnim vékovém rozmezi 15-64 let. Tyto
zeny jsou proto potencidlnimi klientkami fitness centra. Dale bylo vlastnim prizkumem,
na ktery odpovidal vzorek téchto potencidlnich klientek se zapojenim klientek
zahrani¢niho plivodu, zjiSténo, Ze by Zeny mély zajem o otevieni nového fitness centra.
Byly zjistény také jejich preference, které slouzi jako podklad pro sestaveni
marketingoveho planu. Cely prizkum je obsahem pfiloh 1 a 2 a jak jiz bylo feceno,

vSechna zjisténi jsou obsaZzena v analytické ¢asti prace.

4.5 Obchodni plan

Mezi hlavni poskytované sluzby Wonder Woman fitness patii skupinové lekce a
posilovaci stroje na kterych si lidé mohou zacvicit individuéln€ nebo si zaplatit hodinu
s trenérem. Dale je mozné také sestaveni jidelni¢ku a cvic¢ebniho planu na miru. V této
Casti jsou popsany procesy tykajici se téchto sluzeb, dalsiho chodu fitness centra a

nasledné vazby na dodavatele a zdtivodnéni jejich vybéru.
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4.5.1 Skupinové lekce

V piipadé skupinovych lekci si zeny vytvofi rezervaci za pomoci rezervacniho systému,
aby se nestalo, Ze ptijdou na lekci, ale kapacita jiz bude naplnéna. Z lekce bude mozné se
odhlésit 12 hodin pied jejim zacatkem. Po pfichodu do fitness centra sleCna na recepci
zkontroluje rezervaci a jeji platbu. Pokud nema klientka lekci zaplacenou, tak pfijme
platbu, pokud bude chtit klientka vyuzit vstup na Multisport kartu nebo Flexi Pass, tak ji
recepéni spoleéné s obCanskym prikazem zkontroluje a zaeviduje v systému. Pokud se
bude jednat o klientku, ktera je ve fitness centru poprvé, tak ji informuje, kde jsou Satny,
WC, sprchy a o moznosti vyuziti posilovny a sauny. Dale ji fekne, Ze saly se nachazi
V prvnim patte, sdé€li ¢islo salu, ve kterém bude lekce probihat a informuje ji, Ze ma
pockat pred sdlem na trenérku. VSem klientkam pak bude nabidnuto zakoupeni napojt,

lehkého obcerstveni a predan klicek od skiinky.

Nasledn¢ se pét minut pred zacatkem lekce dostavi trenérka. Zjisti, zda je na dané lekci
nékdo poprvé a informuje ho jaké pomicky je tfeba nachystat a sdéli vSechny pottebné

informace. Po ukonc¢eni lekce pozada klientky k dezinfekci a uklidu pomticek.
4.5.2 Posilovna

V ptipadé€, ze bude chtit Zena navstivit pouze ¢ast fitness centra s posilovacimi stroji,
kardio trenazéry a cvicebnimu pomiickami, tak si pfedem nemusi délat zddnou rezervaci.
Nasledné odbaveni na recepci probiha obdobnym zplsobem jako pii odbaveni na
skupinovou lekci. Recepéni zkontroluje, zda ma klientka aktivni néjaké Elenstvi nebo
pfijme platbu ¢i Multisport kartu. Pokud je klientka v centru poprvé, tak ji sdéli vSechny

pottebné informace a pozada ji o dezinfekci stroji pii jejich opousténi.
4.5.3 Individualni lekce s trenérem

Na individualni lekci je nutné se pifedem domluvit. Je zapotiebi napsat e-mail, zavolat
nebo se domluvit na recepci. Klientka musi uvést svoje telefonni ¢islo. Nasledné ji
trenérka telefonicky kontaktuje, domluvi si termin lekce a zjisti informace o klientce,
jejim fyzické stavu, jejich predstavach a pozadavcich. Na dal$ich hodinach se domlouva
trenérka s klientkou individualn¢ a nasledné je zadava do systému, aby bylo pii ptichodu

klientky mozné ji na recepci odbavit.
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Ve fitness centru pak odbaveni na recepci probiha stejnym zptsobem jako kdyz jde na
klientka na skupinovou lekci nebo do posilovny. Jedinym rozdilem, Ze ji recepcni
informuje o tom, ze ma na trenérku pockat u recepce, kde si ji 5 minut pied zacatkem

hodiny vyzvedne.
4.5.4 Sestaveni jidelni¢ku ¢i tréninkového planu

Pokud ma klientka z4jem o sestaveni jidelnicku nebo tréninkového planu, tak stejné jako
u individudlni hodiny s trenérkou na sebe musi zanechat kontakt, aby ji bylo mozné
zavolat. Poté poradce klientku kontaktuje a domluvi si schiizku, na které zjisti vSechny
potiebné informace a provede méteni. Nasledné sestavi plan, ktery zaSle klientce e-
mailem. V prubéhu pInéni planu spolu komunikuji a ptipadné provadéji potiebné upravy
planu tak, aby klientce naprosto vyhovoval a byla spokojena. Pti ukonéeni planu je
klientce nabidnuta dalS$i schizka, na které probéhne opétovné méieni, celkové

vyhodnoceni a v pfipadé zajmu se pfipravi podklady pro dalsi plan.
4.5.5 Provoz fitness centra

Recepéni ptichazi do fitness centra alesponi 15 minut pied jeho otevienim, zapne pocitac
na recepci, zkontroluje zasoby a piipadné je doplni. Rozsviti svétla v prostorach fitness
centra a zkontroluje, zda je vSe v potadku a pfipravené na provoz. V Cas otevieni fitness
centra odemkne a nasledné odbavuje klientky. V prubéhu dne také kontroluje a piipadné
dopliiuje zasoby piti a jidla, zda je vSude Cisto, neni potieba doplnit toaletni papir,
vymenit rucniky a podobné. Ve vSedni dny se budu ve fitness centru pohybovat také ja,
takZe pokud bude potieba, tak recepcni pomizu. Po uzavieni fitness centra provede
recep¢ni uklid jako je porovnani cvi¢ebnich pomticek, vyc€iSténi cvicebnich strojl, vysati

a umyti podlah apod. Jednou za tyden pfijde uklizecka, ktera provede celkovy uklid.
4.5.6 Vybaveni fitness centra a jeho dodavatele

V ramci této Casti prace je vybrano vybaveni kardio, posilovaci, funkéni a protahovaci

zoOny fitness centra, vybaveni salti pro skupinové lekce a dalsi vybaventi fitness centra.

Souhrny vybraného zafizeni jsou obsazeny v nasledujicich tabulkéach, vcetné jejich
mnozstvi, vybraného dodavatele a ceny. Dodavatelé byli vybrani na zéklad¢ kvality jejich

vyrobk, ceny a smluvnich podminek.
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Nasledujici tabulka obsahuje soupis vybaveni kardio a posilovaci zény fitness centra

vcetné jejich celkového vycisleni.
Tabulka 23: Vybaveni posilovny — kardio a posilovaci zéna

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Suchy, Nové fitness, s.r.0, 2021)

. Cenaza
Umisténi Nazev polozky Dodavatel f;“";t kus po Calem tiez
usu Y firx DPH (K¢)
slevé (K¢)
STAR TRAC S-SERIES Treadmill, Nové
club model SHP: Bezecky trenazérpro | g oo 6 162 351 974 106
profesionalni pouziti s tla¢itkovym Sro
displejem T
STAR TRAC S-SERIES Cross Trainer: Nové
Elipticky trenazér s tla¢itkovym fitness, 2 131733 263 466
displejem S.I.0.
Kardio . . Nové
zona | STARTRAC S-SERIES Upright Bike: | 00 2 67662 135324
Rotoped s tlac¢itkovym displejem S1o
STAIRMASTER 8-SERIES Gauntlet: Nové
Schodovy trenaZzér s tla¢itkovym LCD fitness, 2 128 331 256 662
displejem S.I.0.
STAIRMASTER HIIT Bike: Vzduchem Nové
brzdény rotoped s madly pro zapojeni fitness, 2 45 360 90 720
celého téla S.r.0.
NAUTILUS INSTINCT Leg: Extension | OV
. . S o fitness, 1 73 899 73 899
Posilovaci stroj - predkopavani Sro
Nové
NAUTILUS INSTINCT Leg Curl fitness, 1 73899 73899
Posilovaci stroj - zakopavani v sedé S1o
NAUTILUS INSTINCT Inner / Outer Nové
Thigh (DUAL): Dualni posilovaci stroj - | fitness, 1 85 806 85 806
roznozovani / snozovani S.r.o.
NAUTILUS INSTINCT Abdominal / Nové
Low Back (DUAL): Dualni posilovaci fitness, 1 85 806 85 806
Posilovaci | stroj - bticho / spodni zada S.I.0.
z6na NAUTILUS INSTINCT Dual Nové
Adjustable Pulley: Duélni posilovaci fitness, 1 109 809 109 809
stroj - nastavitelné kladky S.I.0.
NAUTILUS IMPACT Low Row Nové
(Pulley): Posilovaci stroj - ptitahy v fitness, 1 95634 95634
sedé¢ kladka S.r.0.
NAUTILUS IMPACT Lat Pull Down Nové
(Pulley): Posilovaci stroj - ptitahy shora fitness, 1 97 902 97 902
- kladka s.r.0.
NAUTILUS Pull-Up/Dip/Leg Raise Move
N . fitness, 1 36 099 36 099
Hrazda / bradla / pfednozovani SIo
Celkem bez DPH (K¢) 2 379 132,00
DPH (K¢) 499 617,72
Celkem s DPH (K¢) 2878 749,72
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V nésledujici tabulce je sepsano vybaveni do funkcni a protahovaci zony a spocitana

celkova cena za toto vybaveni.

Tabulka 24: Vybaveni posilovny — Funkéni a protahovaci z6na

(Zdroj: Vlastni zpracovani Suchy, Nové fitness, s.r.0, 2021; Fitness nafadi a hudba pro skupinovy a funkéni
trénink, 2021; VJFitness, 2021)
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Pocet | Cena za kus Cellem
Umisténi Nazev polozky Dodavatel o » bez DPH
kust (K¢) .
(K¢)

Lifemaxx set jednoru¢nich Noveé
pogumovanych ¢inek se stojanem fitness, 1 15795 15795

Vahy ¢&inek: 1-10kg. S.r.0.
FLEX podlozka seda ESCAPE 3D Fitness 10 983 9830
Vinylovy kettlebell Escape - 04 kg | 3D Fitness 4 477 1908
Funkéni a Vinylovy kettlebell Escape - 08 kg | 3D Fitness 3 955 2 865
protahovaci | Vinylovy kettlebell Escape - 12 kg | 3D Fitness 2 1803 3606
Z0Na& | vertmini 05 kg ESCAPE (Serny) | 3D Fitness 2 1242 2484
:r,r\rl,{é(r? CviCebni gymnasticky mi¢ 3D Fitness 2 736 1472

Sada odporovych gum — Color V&J
Booty Band® Fitness 2 1099 2198
Guma na cviceni — Long Booty V&J

Band® Fitness 2 473 946
Celkem bez DPH (K¢) 41 104,00
DPH (K¢) 8 631,84
Celkem s DPH (K¢) 49 735,84




Obsahem tabulky 25 je potiebné vybaveni sall pro skupinového lekce.

Tabulka 25: Vybaveni sali pro skupinové lekce

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Les Mills Nordic - Taking Fitness to the Next Level, 2021; Rados, 2021;

Fitness nafadi a hudba pro skupinovy a funkéni trénink, 2021; VJFitness, 2021)
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Pocet| Cenaza Sl
Lekce Nazev polozky Dodavatel " ” bez DPH
kusi | kus (K¢) (K&
SMARTBAR&weight set Les Mills Nordic AB | 30 9380 281 400
SMARTSTEP SYSTEM Les Mills Nordic AB | 30 3500 105 000
SMARTBAND Les Mills Nordic AB | 20 840 16 800
Les Mills SMARTBAND EXTREME Les Mills Nordic AB | 10 840 8 400
SMARTBAR WEIGHT SET | Les Mills Nordic AB 5 4480 22 400
SM WEIGHT PLATE 1 KG | Les Mills Nordic AB 6 420 2520
SM WEIGHT PLATE 2,5 KG | Les Mills Nordic AB 6 840 5040
SM WEIGHT PLATE 3,7 KG | Les Mills Nordic AB 6 1092 6 552
Jumping® PROFI
Jumping | Trampoliny STANDARD JUMPING® Fitness | 30 5000 150 000
Green
Bosu BOSU® Profi balance trainer | 3D Fitness 20 4091 81 820
Zavésny systém TRX® 3D Fitness 10 3711| 37110
TRX BURN
Zavésna konstrukce na TRX® | 3D Fitness 1 29900 29900
FLEX podlozka seda :
ESCAPE 3D Fitness 62 983 60 946
(\)/inlggovy kettlebell Escape - 3D Fitness 2 477 954
(\)/énlgo"y kettlebell Escape - | o Fitness 2 955 1910
Yzfnlg’g;o"y kettlebell Escape - | 55 e 2 1803 3606
Dali | Vertmini 05 kg ESCAPE 3D Fitness 2 1242 2484
vybaveni | (¢erny)
sali TI,{VX® Cvicebni gymnasticky 3D Fitness 3 736 2208
mi¢ 55 cm
Pruzna lana GUN-eX®
DOUBLE TRAINER (DUO | 3D Fitness 1 2892 2892
TRAINER)
Sada odporovych gum — .
Color Booty Band® V&J Fitness 3 1099 3297
Guma na cviceni — Long .
Booty Band® V&J Fitness 2 473 946
Celkem bez DPH
(K&) 826 185,00
DPH (K¢) 173 498,85
Celkem s DPH
(K& 999 683,85




Nasledujici tabulka zobrazuje dalsi vybaveni fitness centra, véetné vycisleni potiebnych

financi.

Tabulka 26: Dalsi vybaveni fitness centra

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

. - Podet Cenaza kus | Celkem bez
Nazev polozky Dodavatel Kusit (K¢) DPH (K&)
Pult na recepci Vyroba na 1 15 000 15000
zakézku
Zidle JONSTRUP Jysk 2 750 1500
Cerna/zlata
Notebook 1 13000 13000
Recepce Telefon 1 7000 7000
Pokladna FiskalPRO
VX 675
WIFI/Bluetooth s Muijzisk.cz 1 5355 5355
platebnim terminalem a
baterii
Psaci stul BILLUND
beton/bil Jysk 1 2456 2456
o Kancelarska zidle
Kancelar NIMTOFTE &ernd Jysk 1 1067 1067
Zidie JONSTRUP Jysk 2 750 1500
Cerna/zlata
_ | Kieslo ONSEVIG Jysk 10 869 8690
Posezeni u samet Seda/Cerna
recepce ?tolgk SQUARE 40x40 Jysk 5 869 4345
Cerna/sklo
1. patro pied Pohovka EGEDAL
- PAO PIEE | 5 Smistna mansestr Jysk 4 4345 17380
saly s
Seda
Finska sauna Polaris .
Horavia s.r.o. 1 97689 97689
Large
Satni skiit 6 boxi, $edé
% dvefte, cylindricky B2B partner 15 4782 71730
Satna .
zamek
Satni lavicka, sedak -
lamino, nohy antracit, B2B partner 8 2021 16168
1500 mm
Automaticky davkovac
na gelové mydlo, 450 B2B partner 8 699 5592
ml
WC, sprchy, | Zasobnik hygienickych | gog o ey 6 1224 7344
zazemi sacki
zaméstnancu Zaszmk na toaletni B2B partner 6 998 5988
papir, nerez
Zasobnik na papirové | pop orinay 8 998 7984
ruéniky, nerez
Doplrky a 20000
dekorace
Celkem bez DPH (K¢) 309 788,00
DPH (K¢&) 65 055,48
Celkem s DPH (K¢) 374 843,48
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Naésledujici tabulka vy¢isluje celkové naklady na veskeré vybaveni fitness centra popsané

v ptedchozich tabulkéach.

Tabulka 27: Vybaveni fitness centra

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vybaveni fitness centra celkem bez DPH (K¢) 3556 209,00
DPH (K¢) 746 803,89
Vybaveni fitness centra celkem s DPH (K¢) 4 303 012,89

Finance potiebné na potizeni vybaveni do fitness centra jsou vycisleny na 4 303 013 K¢

vcetné DPH.

4.6 Marketingovy plan

V ramci marketingového planu je urcena marketingova strategie, marketingovy cil a

popsané jednotlivé slozky marketingového mixu 7P.

Marketingovou strategii Wonder Woman Fitness je poskytovani komplexnich a
kvalitnich fitness sluzeb pro zeny zahrani¢niho i1 Ceského plvodu. Kratkodobym
marketingovym cilem je ziskani 50 zdkaznic za den béhem prvniho mésice, dale do pil
roku fungovani ziskat 150 zékaznic za den a dlouhodobym cilem je do tii let ziskat

navstévnost 300 klientek denné.

Fitness centrum cili pfedevsim na klientky zahrani¢niho ptivodu, dale pak na pracujici
zeny stfedniho véku, které jsou ochotné zaplatit za kvalitu a dopliikovym segmentem jsou
studentky, kterym budou poskytovany studentské slevy predevS§im v méné vytizené
Casové useky. Preference potencidlnich klientek byly zjistovany v ramci vlastniho
prizkumu a spolec¢né s dal§imi analyzami vnéjSiho a vnitiniho prostiedi spolecnosti

slouzi jako zaklad pro sestaveni marketingového mixu, ktery je popsan v nasledujici ¢asti.
4.6.1 Produkt

Jak jiz bylo zminéno, tak mezi hlavni nabizené sluzby fitness centra patii posilovna, ve
které Zeny budou moci pouzit posilovaci stroje, kardio trenazéry a rtzné posilovaci
pomucky v ramci funk¢ni a protahovaci zony, ale také skupinové lekce. Dale je mozné si

domluvit individualIni hodinu s trenérem, sestavit jidelnicek ¢i vyzivovy plan, vyuzit

79



saunu a na recepci zakoupit napoje a drobné obcerstveni. V nasledujici ¢asti jsou

podrobnéji popsany hlavni nabizené sluzby.
4.6.1.1 Skupinové lekce

Jelikoz fitness centrum cili primarn¢ na zahrani¢ni klientky, tak nékteré lekce budou
vedeny v anglickém jazyce a budou nabizeny také programy spole¢nosti Les Mills, ktera
je celosvétove rozsitend. Vybér téchto programil a ostatnich lekci byl uréen na zakladé
zjisténych preferenci potencidlnich klientek v ramci vlastniho prizkumu. Z programu
spole¢nosti Les Mills budou nabizeny BodyPump, Tone, BodyBalance a CxWorx. Déle
budou nabizeny skupinové lekce joga, jumping, kruhovy trénink, pilates, TRX a bosu.

Nésledujici tabulka zobrazuje piehled nabizenych lekci s kratkym popisem.

Tabulka 28: Nabidka skupinovych lekci

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Les Mills, 2020; Jumping Fitness, 2019; Co je joga | Yogaspace, 2020)

Cvitebni Druh :
o Popis
program tréninku
Silové cviceni pro posileni a formovani hlavnich svalovych skupin
LM BodyPump Silovy s velkou ¢inkou, vyuZivajici malé az stfedni vahy a velky pocet
opakovani
LM Tone 3vi Progravm'kovmbmuljlcl silovy trénink, kardio a trénink zaméteny za
zpevnéni stiedu téla
LM BodyBalance Fle)l(lbllrlt&vl, Cviceni inspirované jogou, tavuchl a pilates, pomahajici zklidiovat
posileni téla | mysl, zlepSovat a posilovat télo
LM CxWorx PCV)SIIenlv 39 mmatove cvieni se svpemalvm gumou a zadvazim zamétené
stredu téla pfedev§im na posileni stiedu téla
J60a Flexibilita, Pomalé cviceni posilujici a pro€istujici télo, zvysujici odolnost a
g posileni téla | zdatnost organismu a zlepSujici funkci nervové soustavy
Pilates Flexibilita, Cviceni zaméfené na posileni svali celého téla, hlavné hlubokych
posileni téla | bfiSnich a zddovych svalt
Kardio trénink provadény na specialnich Jumping® PROFI
Jumping Kardio trampolinach, kombinujici rychlé a pomalé skoky, sprinty a silové
prvky
Kruhovy trénink SIIO\_/y, Inte'rvalrovy ’tremflk s 10 stanov1s’t1 a ctyr'r}n opakovanimi pro
kardio posileni celého téla nebo zvolenych partii
TRX Silovy CVI’CCI’II s posilovacim zavésnym systémem TRX pro posileni
celého téla nebo zvolenych partii
- Cvigeni se specialni polokouli BOSU Balance trainer pro posileni
Bosu Silovy s , .
celého téla nebo zvolenych partii

Skupinové lekce budou probihat v ¢asech, ve kterych navstévu fitness centra preferuje
nejvice Zen, tato informace byla zji$téna vlastnim prizkumem. V pétek a o vikendu bude

kvili ocekavané nizsi navstévnosti mnozstvi lekci omezeno. Lekce trva 55 minut, dalSich
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5 minut je na sklizeni pomicek a nachystdni pomticek na dalsi lekci. N&které lekce jsou
vedeny v anglické jazyce, u téchto lekci je v rozvrhu zkratka EN (English). Nasledujici

tabulka zobrazuje rozvrh skupinovych lekci.

Tabulka 29: Rozvrh skupinovych lekci WWF

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Kruhovy
trénink (EN)
7:45-8:40

Sal

Pondéli
sal

sal TRX (EN)
1 (19:00-19:55)

Utery
Sal

Sal

Stieda

Sal

Sal

Ctvrtek
sal

sal
Patek

sal TRX (EN)
2 (7:15-8:10)

Sal

Sobota

Sal

Sal

Nedéle
Sal TRX
2 (18:30-19:25)

Kapacita skupinovych lekci od spole¢nosti Les Mills, Jogy, Pilates a Jumpingu je 30

osob. Kruhového tréninku a bosu se mlize ui¢astnit 20 osob a u TRX je kapacita 10 osob.
4.6.1.2 Posilovna

V ¢asti posilovny bude v rdmci kardiozony k dispozici Sest bézeckych trenazert, dva
eliptické trenazery, dva rotopedy, dva schodové trenazéry a dva vzduchem brzdéné

rotopedy s madly pro zapojeni celého téla. V posilovaci ¢asti budou vzdy po jednom kuse
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posilovaci stroje na predkopavani, zakopavani Vv sedé€, pfitahy v sedé¢ — kladka, pfitahy
shora — kladka, dualni posilovaci stroje na roznozovani/snozovani, bficho/spodni zada,
nastavitelné kladky a hrazda s bradly na ptednozovani. V ramci funkéni zony budou

k dispozici kettlebelly, set jednoru¢nych pogumovanych ¢inek 1-10 kg, bosu a odporové
gumy.
4.6.2 Cena

Ceny sluzeb jsou stanoveny na zéklad¢ vlastniho prizkumu a analyzy konkurenti. Jelikoz
jsou sluzby nehmotného charakteru, tak je cena vnimana jako ukazatel kvality
poskytovanych sluzeb. A protoZe fitness centrum klade dliraz na kvalitu, tak jsou ceny za

nekteré sluzby vys$si nez ceny preferované vétSinou potencialnich klientek.

Ceny jsou rozdéleny na skupinové lekce, které zahrnuji i vstup do posilovny, dale pak
vstup pouze do posilovny, individualni lekci s trenérem. Ceny sestaveni jidelnicku ¢&i
vyzivového planu jsou individudlni na zékladé rozsahu poskytovanych sluzeb.

Nasledujici tabulka zobrazuje ptehled cen.

Tabulka 30: Cenik WWF

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Casové Skupinové lekce Posilovna
Typ vstupu 7 — =
omezenl Student Dospély Student | Dospély
1 vstup - 170 K¢ 190 K¢ 100 K¢ 120 K¢
i 6:15 - 15:30 150 K¢ 170 K¢ 70 K¢ 100 K¢
VELTREE 10 vstupt. | - 1600 KE| 1800KE| 950K&| 1150 K&
permanentky
20 vstupd | - 3000 K¢ 3400 K¢ | 1800Ke 2200 K¢
50 vstupti |- 6 000 K¢ 7000 K¢ | 4000Kce 5000 K¢
| mésic - - 1490 K¢ - 990 K¢
6:15 - 15:30 990 K¢ 1190 K¢ 590 K¢ 790 K¢
Clenstvi 3 mésice — . 3 990 KE . 1990 K¢
6:15 - 15:30 2 490 K¢ 2990 K¢ | 1190Ke 1 590 K¢
6 mésicu - - 6 790 K¢ - 2990 K¢
1 rok - -| 11490 K¢ - 5490 K¢
Individualni lekce |1 lekce - 470 K¢ 500 K¢ - -
s trenérem 10 lekci - 4290 Ke&| 4500 Ke - -

Klientky mohou pro vstup do posilovny nebo na skupinovou lekci vyuzit také Multisport
kartu. Spole¢nost Multisport benefit, ktera poskytuje tuto sluzbu zaplati fitness centru 100
K¢. Slevy pro studenty budou poskytovany na zakladé zaslani kopie studentského

prikazu (ISIC) nebo potvrzeni o studiu ¢i predloZzeni na recepci v piipadé platby na misté.
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4.6.3 Propagace

V réamci pocatecni propagace necha spolecnost vyrobit dva bannery na stfechu budovy,
kde pronajimatel nabizi jejich umisténi a dal$i banner na plot aredlu. Budou natisknuty
letaCky, které budou rozdadny a rozmistény predevSim ve spolecnostech sidlicich
Vv blizkosti fitness centra. Vyrobeny budou také vizitky a razitko. Vyroba téchto materiala
bude zadana spolecnosti Justprint.cz, kterd nabizi vSechny potifebné produkty, ceny jsou
privétivé, jelikoz poskytuje 30% slevu registrovanym zédkazniktim a doprava produktt je
zdarma. Dale budou agenturou Unifer vytvofeny webové stranky a rezervaéni systém a

zaplati se reklama na socialnich sitich.
Tabulka 31: Pocate¢ni vydaje na propagaci

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Tisk, online tisk, levny tisk, tiskneme online - Tiskarna JustPrint.cz, 2021;
Chlubny, 2021)

Polozka Podet | Formét Dodavatel S;rll_? 82%
Banner na stirechu 2 ks 300 x 200 cm Justprint.cz s.r.o. 1324
Banner na plot areélu 1ks 300 x 125 cm Justprint.cz s.r.o. 465
Letaky (oboustranné) 1000 ks | A5 (148 x 210 mm) | Justprint.cz s.r.o. 707
Vizitky 500 ks |85 x 55 mm Justprint.cz s.r.o. 339
Razitko 2 ks 59 x 23 mm Justprint.cz s.r.o. 534
Webovévst,rénky v’é. Domény a Unifer 201 668
rezervacniho systému
Plolééteéni reklama na socialnich 50 000
sitich
Cena bez DPH celkem (K¢) 255 038
Doprava (K¢) 0
Cena s 21 % DPH (K¢) 308 595

Nasledné bude fitness centrum propagovano predevS§im na socidlnich sitich. Vyse
finan¢nich prostiedkll se bude ménit piedev§im v zavislosti na vyvoji navstévnosti fitness

centra.
4.6.4 Distribuce

Jelikoz budou sluzby poskytovany pouze v provozovné fitness centra, tak bylo zapotiebi
se snazit o co nejjednodussi pristup klientek ke sluzbam. Co se tyce umisténi fitness
centra, tak bylo v ramci vlastniho prizkumu bylo zjisténo, ze nejvice zen preferuje
lokalitu, kde se d& zaparkovat, v tésném zavésu ale byla také dobra dostupnost MHD a
blizkost centru mésta. Proto byla vybrana lokalita splitujici tyto pozadavky. Umisténi

fitness centra je podrobné&ji popsano v Kapitole 4.3.2 Lokalita spolecnosti.
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Pro usnadnéni ptistupu klientek k samotnym sluzbam, bude vytvotren rezervacni systém,
ktery klientce zajisti, ze pro ni bude misto na lekci, které se chce zicastnit. Pokud by bylo
vyuzivani rezerva¢niho systému pro klientku nevyhovujici, tak ji ucet v systému zalozim
janebo recepéni a rezervace bude provadét osobné na recepci, telefonicky nebo e-mailem.
V ptipadé€ ze lekce neni pln€ obsazena, tak je mozné se po nahldSeni na recepci lekce

zucastnit. Pro vstup do posilovny pak neni potfebné zadna predchozi rezervace.
4.6.5 Lidé

Jelikoz si spousta zen vybira damské fitness centrum proto, ze jim je neptijemné cviceni
Vv pfitomnosti muzii, tak i personal Wonder Woman Fitness bude Cist¢ damsky. Dalsi
dilezitym pozadavkem je anglicky jazyk. Jelikoz fitness centrum cili na zahrani¢ni
klientky, tak je zapotiebi aby nejenom trenéfi uméli anglicky, ale také aby se klientky bez
problému domluvily na recepci a védély vSechny dulezité informace. Déle se od vSech
zaméstnanct pozaduje komunikativnost, profesionalni a slu§né vystupovani, spolehlivost

a odpovédnost.
4.6.6 Materialni prostiedi

Protoze charakteristika sluzeb neumoznuje zakaznikiim posoudit kvalitu sluzby pied
jejim samotnym poskytnutim, tak je velmi dilezité se zamétit na materidlni prostiedi,

které si zakaznik spojuje s kvalitou sluzeb.

Cilem Wonder Woman Fitness je pisobit kvalitnim a modernim dojmem, ¢emuZz
napomohou i vybrané prostory v nové postaveném polyfunkénim domé na ulici Polni,
které jsou prosvétlené velkymi okny a diky betonovym prvkiim ptisobi moderné. Fitness
centrum se bude nachazet v prostorach o velikosti 586 m?, které jsou rozdéleny v piizemi
a prvnim nadzemnim podlazi. Fotografie budovy a pidorysy prostora pro fitness centrum

jsou obsahem pftiloh 4 a 5.

U vstupu Vv ptizemi bude moderné zatizena recepce a malé posezeni, kancelat, dale pak
ve volném prostoru posilovna a v zadni ¢asti Satna spole¢né se sprchami, zachody a

saunou, kterou budou moct klientky vyuzit pro lepsi regeneraci svald.

V prvnim patfe se budou nachézet dva saly uréené pro skupinové lekce, sklad pro

pomtucky, ktery bude pfistupny z obou sélii, zachody a zdzemi personalu vcetné malé
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kuchyiiky. V obou salech jsou dvé stény s velkymi okny, na jedné sténé budou zrcadla a

dalsi motivaéni hesla a umisténé barevné osvétleni, které navodi lepsi atmosféru.

Také vybaveni posilovny bude moderni, kvalitni a dobfe fungujici, coZ je pro udrZeni
zakaznikl velmi dillezité. Vybrany jsou kvalitni kardio trenazéry s tlacitkovymi displeji

zna¢ek STAR TRAC a STRAIMASTER a posilovaci stroje znacky NAUTILUS.
4.6.7 Procesy

V ramci provozu fitness centra dochazi predevsim k procestim poskytovani skupinovych
lekci, posilovny, individudlnich tréninkd, sestavovani jidelnickd a plant a procest
spojenych s chodem fitness centra. Tyto procesy jsou podrobngji popsany v kapitole 4.5
Obchodni plan.

4.7 Organizacni plan

Cilem organiza¢ni struktury Wonder Woman Fitness je, aby byla co nejjednodussi a
nedochdazelo tak ke zmatkim ¢i myIn¢ pfedanym informacim. Struktura je pyramidového
charakteru, na jejimz vrcholu jsem j4, jako jedind majitelka a jednatelka fitness centra.
JelikoZ mnozstvi pracovnikll fitness centra nebude pfili§ velké, tak je minimalné na
zacatku tato struktura udrzitelnd. Vedouci recepce, vSichni instruktofi lekei, osobni
trenéfi a vyzivovy poradci budou komunikovat pfimo se mnou. Dalsi pracovnice recepce
budou spadat pod vedouci recepce, s kterou budou feSit pfedev§im obsazeni smén,

zakladni provozni a technické véci. Nasledujici obrazek zobrazuje schéma personélu

|

| | | | |
Vedouci - q . . Vyiivovy 25

recepce Intruktori lekei Osobni trenéri poradce Uklize¢ka

spole¢nosti pii zahdjeni provozu.

L Dalsi recepéni

Obrézek 11: Schéma organizace spole¢nosti

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vsichni zaméstnanci, kromé vedouci recepce, budou zaméstnani na dohodu nebo budou

OSVC. Vedouci recepce bude zaméstnana na hlavni pracovni pomér a bude mit na starost
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jeji chod veetné rozdélovani smén, kontroly zasob a predavani informaci majitelce fitness
centra. Recepéni budou mit na starost obsluhu recepce jako je odbaveni klientt, prodeje
napojl, vyzivovych doplitkll apod., dale pak bézny chod fitness centra a vecerni uklid.
Ve fitness centru budou pusobit také instruktofi skupinovych lekci, osobni trenéfi a
vyzivovy poradce. V pfipadé potieby bude casem najat brigddnik na drobnou
administrativa a spravu socialnich siti, ktery by pod sebou nemél zadné podtizené.

Podrobngjsi informace 0 majitelce, zaméstnancich a jejich povinnostech jsou popsany

v ramci analytické ¢asti v kapitole 3.3.1 Lidskeé zdroje.

4.7.1 Odménovani

Jak jiz bylo feceno pouze hlavni recepcni bude zaméstnana na hlavni pracovni pom¢r,
viechny ostatni zaméstnankyn& budou ve fitness centru brigadné nebo jako OSVC.
JelikoZ je preferovana varianta brigadnic, které budou studentky zaméstnané na DPP a

budou mit podepsané prohlaSeni poplatnika, tak bude dale pracovéano touto variantou.

VSsichni zaméstnanci, jako bonus ke svoji mzd¢, ziskaji moznost navstévovani fitness
centra zdarma. Pokud vS8ak bude chtit zaméstnanec navstévovat skupinové lekce, tak si

musi vybrat takové, na kterych neni zaplnéna kapacita, aby neblokoval misto klientce.

Hodinova mzda instruktorek skupinovych lekci se pohybuje v rozmezi od 300 do 600 K¢
v zavislosti na po¢tu klientek na lekci, po¢tu oduc¢enych hodin za mésic, jazyce, ve kterém
je lekce vedena, zda uz méla instruktorka Skoleni apod. Proto je dale pocitano
s pramérnou hodinovou sazbou 450 K¢ Mzdy vSech pracovnikii jsou uvedeny

v nasledujici tabulce.

Tabulka 32: Mzdy

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Vypocet ¢isté mzdy 2021: mzdova kalkulacka | Finance.cz, 2021)

Pracovni pozice Mé,siéni Mésicni ¢istd | Hodinova Poéet,hodin Celkoyé }'oéni
hrubi mzda mzda mzda za tyden mzdové naklady

Majitelka 26 000 K¢ 21 560 K¢ - - 312 000 K¢
Vedouci recepce 22 000 K¢ 18 600 K¢ - - 264 000 K¢
Ostatni recepcni - - 120 K¢ 57 362 520 K¢
Instruktorky -~ i . 450 K& 55 1311 750 K¢
skupinovych lekci
Osobni trenérky - - 250 K¢ 5 66 250 K¢
Vyzivovy poradci - - 130 K¢ 10 68 900 K¢
Uklizecka 110 K¢ 4 23 320 K¢
Celkové rocni . . . . 2 408 740 K&
mzdové naklady
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Pocty zamé&stnanct na DPP nejsou zatim piesné dané. Pocet recepcnich se bude odvijet
od poétu hodin, které budou moci odpracovat za tyden. Stejné tak i pocet trenéri zavisi
na poctu lekci, které budou jednotlivy trenéfi schopni oducit. Jelikoz je pocet hodin na
recepci a pocet lekci dany, tak pocty zaméstnancli nejsou pro vypocet ro¢nich mzdovych

nakladt potiebné.

4.8 Hodnoceni rizik

V nasledujici kapitole jsou identifikovana rizika, kterd by mohla spolec¢nost ohroZovat.

Dale jsou navrhnuta opatieni pro sniZeni dopadu téchto rizik.
4.8.1 Identifikace rizika

Rizika byla identifikovéna na zaklad€ analyz vné&jSiho a vnitiniho prostfedi spolecnosti.
Odhalena rizika jsou zaznamenana Vv nasledujici tabulce spole¢né s jejich ozna¢enim a
moznym scénaiem.

Tabulka 33: Identifikovana rizika

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Riziko Popis Scénar

Vladni opatieni omezujici | Snizeni piijmu fitness centra v dusledku ¢aste¢ného ¢i tplného

R1 . L . o1 . .
chod fitness center omezeni ¢innosti fitness center kvili pandemii koronaviru

Y Niz$i zajem o navstévy fitness center v dusledku zhorSeni
Snizeni zajmu o

R2 xS ekonomické situace kvili opatienim souvisejicim s pandemif
nav§tévovani fitness center .
koronaviru
R3 Jednoduchy prechod Jednoduchy odchod zakaznic ke konkurenci zptsobujici vysokou
zakaznic ke konkurenci vyjednavaci silu klientek
R4 Vstup novych konkurent Snizeni podilu na trhu a trzeb v dusledku otevieni novych

na trh konkurenénich fitness center

Caste&na &i uplna nahrada fitness center za jiné sportovni

R5 | Substituce fitness center aktivity

4.8.2 Ohodnoceni rizik

V nasledujici tabulce jsou ohodnoceny mira pravdépodobnosti uskuteénéni rizika a
dopadu na pritbéh dané ¢innosti. Tyto faktory jsou hodnoceny na Skale od 1 do 5, kdy 1
je nejniz§i a 5 nejvyssi mira pravdépodobnosti a dopadu. Na zdkladé¢ hodnoceni je

vypocitdino RPN neboli ¢islo rizikové priority.

87



Tabulka 34: Hodnoceni rizik

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Riziko Popis Pravdépodobnost | Dopad RPN
R1 VIadni opatieni omezujici chod fitness center 5 5 25
R2 Snizeni zajmu o navstévovani fitness center 3 4 12
R3 Jednoduchy ptechod zakaznic ke konkurenci 4 2 8
R4 Vstup novych konkurenti na trh 3 3 9
R5 Substituce fitness center 2 3 6

Rizikem s nejvétsi pravdépodobnosti a dopadem, tim padem i RPN jsou vladni opatieni

omezujici chod fitness center.

4.8.3 Navrhy na sniZeni rizik

Pro sniZeni negativniho dopadu téchto rizik na projekt jsou navrhnuta opatieni, ktera jsou

zaznamenana Vv nasledujici tabulce. Nasledné je uréena nova pravdépodobnost, za jejiz

pomoci je vypocteno nové Cislo rizikové priority.

Tabulka 35: SniZeni rizik

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

.. : .. Nova Nové
Riziko Popis Opatieni P Dopad RPN
Vladni opatieni . . .
R1 | omezujici chod Na}§ta.\’/e’n|.p'r awdve | fitness centrq 4 5 20
. snizujici riziko pfenosu koronaviru
fitness center
Snizeni zajmu | Vytvofeni specialnich atraktivnich
R2 | o navstévovani | nabidek a zvyhodnénych akci, které 2 4 8
fitness center | prilakaji zakaznice
Vytvoteni jedine¢né nabidky sluzeb a
Jednoduchy udrzovani jejich vysoké kvality,
R3 ptechod monitorovani konkurence a upravovani 3 2 6
zakaznic ke nabidky sluZeb tak, aby byla spole¢nost
konkurenci konkurenceschopna a klientky neméli
davod prechazet ke konkurentiim
Vstup novych Ziskani velkého mnozstvi loajalnich
R4 | konkurentd na klientek 53 vvysokeho podlrlu trhu, !(tere 2 3 6
budou ztézovat prosazeni se novych
trh o
konkurentt
Substituce Vytvoreni jedine¢né a atraktivni
R5 8 nabidky, ktera bude lakat klientky k 1 3 3
fitness center e o
provozovani fitness aktivit
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4.8.4 Pavulinovy graf

Pro lepsi zndzornéni jsou puavodni hodnoty RPN a nové hodnoty RPN po zavedeni

opatieni zobrazeny v nésledujicim pavucinovém grafu.

R1

25

20

1

R5 ¥ R2
Pavodni hodnota RPN
Novéa hodnota RPN
R4 R3

Graf 3: Paprskovy graf sniZeni rizik

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Z provedené analyzy rizik je zfejmé, Ze zavedeni navrhnutych opatieni by mélo vést ke

snizeni jejich negativnich dopadt na planované fitness centrum.

4.9 Financni plan

V nasledujici ¢asti je sestaven finan¢ni plan pro Wonder Woman Fitness. Plan je sestaven

na tfi roky s variantnim FeSeni — realistickd, optimisticka a pesimisticka varianta.

Nejdiive je sestavena zahajovaci rozvaha, v navaznosti na predchozi ¢asti
podnikatelského planu jsou vycisleny pocatecni a planované ro¢ni vydaje, odhadnuty
pfijmy a je vycisleno DPH. Na zaklad¢ téchto informaci jsou sestaveny vykaz zisku a
ztrat a vykaz o penéznich tocich. Na zavér jsou spocitany bod zvratu a navratnost

investice.
4.9.1 Zahajovaci rozvaha

Nasledujici tabulka zobrazuje zahajovaci rozvahu planované spolecnosti. Pfi zalozeni
nema spolecnost zZadny dlouhodoby majetek, ma pouze penize, které byly ziskany
vkladem majitelky tvorici zakladni kapital a vkladem investora, kterému bude tento vklad

po 5 letech vracen.
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Tabulka 36: Zahajovaci rozvaha

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

AKTIVA CELKEM 6 639 208 | PASIVA CELKEM 6 639 208
Dlouhodoby majetek 0 | Vlastni kapital 1200 000
Dlouhodoby nehmotny majetek 0 | Zakladni kapitél 1200 000
Dlouhodoby hmotny majetek 0 | Fondy 0
Dlouhodoby finan¢ni majetek 0

ObézZna aktiva 6 639 208 | Cizi zdroje 5439 208
Z&soby 0 | Dlouhodobé zavazky a uvéry 5439 208
Pohledéavky 0 | Kratkodobé zavazky a uvéry 0
Kratkodoby finanéni majetek 0

Penize 6 639 208

Aktiva a pasiva spole¢nosti se rovnaji a jsou ve vysi 6 639 208 K¢.
4.9.2 Zahajovaci vydaje

Pfed samotnym zahajenim provozu je zapotiebi zalozit spole¢nost, v tomto piipadé s.r.o.
s ¢imzZ jsou spojeny jisté vydaje, které je nutné zapocitat do pocatecnich vydaji. Pro
zalozeni bude vyuzita spolenost ZalozFirmu.cz, kterd pomilze s vyfizenim vsech

potiebnych tkonil. Vydaje spojené se zaloZzenim budou ve vysi 7000 K¢&.

Dale by bylo zapotiebi zapocitat vydaje na stavebni Upravy, spole¢nost se ale rozhodla
vyuZzit moznost pronajmu prostor s dokon¢enim na miru, aby byly pocate¢ni vydaje nizsi.
Pfi dokon¢eni na miru bude spole¢nost platit na najemném 0 200 K¢&/m? vice nez
Vv piipad¢, Ze by si prostory pronajala formou shell of core a stavebni Upravy by provedla

Sama.

Nejvétsimi vydaji jsou pak vydaje na vybaveni fitness centra, které jsou podrobné
rozepsany v kapitole 4.5 Obchodni plan. Do vydaji na vybaveni jsou zapocitany vydaje
na posilovaci stroje, kardio trenazéry, vybaveni funkéni a protahovaci zony posilovny,
dale pak vydaje na cvicebni pomiicky pottebné pro skupinové lekce a vydaje na vybaveni

ostatnich prostor fitness centra, jako je recepce, kancelaf, posezeni, Satny, sauna apod.

Do pocatecnich vydajt je zapotiebi zapocitat také vydaje na propagaci a tvorbu webovych
stranek a rezervacniho systému. Dale je nutné, aby pied otevienim fitness centra jiz byly
vyskoleni trenéfi skupinovych lekei a mél je kdo vést. Spolec¢nost hradi polovinu vydaja
za Skoleni, druhou ¢ést si plati sam Skoleny trenér. Vyse téchto vydaji vSak bude zaviset

na tom, kolik zaméstnanych trenéri jiz bude Skoleni mit a kolik se jich teprve bude Skolit.
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Odhadované vydaje na Skoleni jumping trenért jsou 8000 K¢ a Skoleni LM trenérit 21 000
K¢. Daéle je dobré mit jistou rezervu pro neocekavané vydaje. VSechny tyto pocateni
vydaje jsou zobrazeny v nésledujici tabulce.

Tabulka 37: Poéate¢ni vydaje

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Nazev polozky Vydaje v¢. DPH (K¢)
ZaloZeni spole¢nosti 7000
Vybaveni fitness centra 4303013
Propagace v¢é. Webovych stranek a

rezervacniho systému 300 195
Skoleni jumping trenéri 8 000
Skoleni LM trenérii 21 000
Rezerva na pocatecni provoz 2 000 000
Vydaje celkem v¢. DPH (K¢&) 6 639 208

JelikoZ jako majitelka nemam dostatek potfebnych finan¢nich prostiedkd, tak je zapotiebi
chybéjici prostiedky ziskat z cizich zdroja. JelikoZz je pro zacinajici spolecnost, ktera je
navic fitness centrum, v této nejisté dobé ziskat Gvér od banky obtizné, tak budou
chybéjici finanéni prostiedky ziskany od investora. S investorem bude uzaviena smlouva
na 5 let, po tuto dobu bude zisk&vat 20 % ze zisku spole¢nosti a nasledné mu bude cely
vklad ve vysi 5 439 208 K¢ splacen.

4.9.3 Planovane vydaje

Nasledujici dvé tabulky zobrazuji ro¢ni planované vydaje ve variantnim feSeni pro prvni
tfi roky provozu fitness centra. Realistickd varianta je zpracovana na zakladé o¢ekavané
vysSe vydaju. Optimisticka varianta pracuje s niz§imi variabilnimi naklady a pesimisticka

naopak s variabilnimi naklady vys$§imi.
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Tabulka 38: Ro¢ni vydaje — realisticka varianta

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Poloska Realisticka varianta
1. rok 2.rok 3.rok

Licence LM fitness centrum 168 000 168 000 168 000
Licence OSA 77 000 77 000 77 000
Serv1°s stroji a obména 50 000 60 000 70 000
pomicek

LM Nové choreografie 28 000 28 000 28 000
Skoleni novych trenéri 12 000 16 000 20 000
Najem 1820800 | 1820800 1820800
Energie a sluzby 1500000| 1500000 1500000
Internet 8 388 8388 8 388
Mobilni sluzby 19176 19176 19 176
iDoklad 3360 3360 3360
Propagace 10 000 20 000 20 000
Mzdy 2408740 | 2438740 | 2468740
Pojisténi 20 000 20 000 20 000
Napoje a potravinové dopliiky 80 000 160 000 200 000
Hygienické a uklidové zbozi 100 000 150 000 150 000
Necekané vydaje 20 000 15 000 15 000
Celkem v¢. DPH (K¢) 6325464 | 6504 464 | 6588 464

Tabulka 39: Roé¢ni vydaje — optimisticka a pesimisticka varianta

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Optimisticka varianta

Pesimisticka varianta

EUZES 1. rok 2.rok 3.rok 1. rok 2.rok 3.rok

Licence LM fitness centrum 168 000 168 000 168 000| 168000| 168000| 168 000
Licence OSA 77000| 77000 77000 77000 77000| 77000
SRR SR TR TR 30000| 40000/ 50000 70000| 90000| 110000
pomiucek

LM Nové choreografie 28000| 28000 28000 28000 28000| 28000
Skoleni novych trenéri 8 000 12 000 16 000 16 000 20 000 24 000
Najem 1820800 | 1820800 | 1820800 1820800 | 1 820 800 | 1 820 800
Energie a sluzby 1500 000 | 1500 000 | 1500 000 | 1 500 000 | 1 500 000 | 1 500 000
Internet 8 388 8 388 8 388 8 388 8 388 8 388
Mobilni sluzby 19176| 19176| 19176| 19176| 19176| 19176
iDoklad 3360 3360 3360 3360 3360 3360
Propagace 5000| 10000 10000| 15000 30000| 30000
Mzdy 2408 740 | 2 428 740 | 2 448 740 | 2 408 740 | 2 448 740 | 2 488 740
Pojisténi 15000 15000 15000| 30000 30000| 30000
(’;'j‘lfl‘;l’lfya potravinove 104000| 192000| 232000| 56000| 112000| 160000
Hygienické a uklidové zbozi 70000| 120000| 120000| 120000| 160000| 160 000
Nedekané vydaje 10 000 7 000 7000] 30000| 25000| 25000
Celkem v&. DPH (K¢) 6 275 464 | 6 449 464 | 6523 464 | 6 370 464 | 6 540 464 | 6 652 464
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Vydaje se ve vSech variantach se s postupem Casu zvySuji. VySe vydaju ve tfetim roce je

predpokladana jako odpovidajici vydajim v dalSich letech provozu.
4.9.4 Odhadovane prijmy

Tabulky v této podkapitole obsahuji odhadované piijmy v realistické, optimistické a
pesimistické varianté. Piijmy jsou vycisleny na zékladé primémé vySe ceny vstupu
pocitané z preferovanych typi vstupt, které byly zjistény v ramci vlastniho priazkumu a
z predpoklddaného poctu vstupt do fitness centra, které byly odhadnuty na zakladé¢
konkurenéni spole¢nosti. Tabulky zobrazujici piedpokladané poéty vstupti jsou obsahem
ptilohy 6 této prace. Dalsi pfijmy plynou z individuélnich lekci s trenérem, vyzivového
poradenstvi, prodeje napoji a vyzivovych doplika. Realistickd varianta pracuje
s ocekavanou navstévnosti a zajmem o dalsi sluzby, optimisticka s vyssi a pesimisticka

S niZ8i nez predpokladanou navstévnosti a zdjmem.
Tabulka 40: Ro¢ni pFijmy - realisticka varianta

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka Realisticka varianta
1. rok 2.rok 3.rok
Trzby za vstupy 3492 000 | 7 380 000 | 12 060 000
Individualni hodiny s trenérem 114 400 | 137280 160 160
Vyzivové poradenstvi 90000 | 100000 110 000
Prodej napojii a vyZivovych dopliika 100 000 | 200 000 250 000
Piijmy celkem (K¢) 3796400 | 7817 280 | 12 580 160

Tabulka 41: Roé¢ni pFijmy - optimisticka a pesimisticka varianta

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polosk Optimistickd varianta Pesimisticka varianta
ofozka 1. rok 2.rok 3.rok 1. rok 2.rok 3.rok

Triby za vstupy 4356 000| 9540000| 14220000| 2700000 | 5940 000| 9 900 000
el el 228800| 274560| 320320| 68640| 91520| 114400
trenérem

VyZivové poradenstvi 110000| 120000] 130000 70000| 80000 90 000
Prodej ndpojia 130000| 240000 290000| 70000| 140000| 200 000
vyzivovych doplnki

Prijmy celkem (K&) 4824 800| 10174560 | 14 960 320 | 2908 640 | 6 251 520 | 10 304 400

Piijmy se ve vSech variantich s postupem Casu zvySuji, a jak zle predpokladat, tak

nejvyssi jsou ve varianté optimistické, nasledné realistické a nejniz$i v pesimistické.
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4.9.5 Vypocet DPH

Jelikoz je pfedpokladano, Ze se spolecnost stane platcem DPH, protoze jeji obrat piekroci
dvanact po sob¢ jdoucich mésict milion K¢, tak se spole¢nost rozhodla stat dobrovolnym
platcem jiz od zacatku fungovani spolecnosti, a to kvili vysS$im vydajim pii zahajeni
¢innosti. Proto je zapotiebi vycislit vysi DPH jiz od prvniho roku. DPH je opét

zpracovano ve variantnim feseni, protoze se jeho vyse odviji od vyse vydaji a ptijmd.

Aby bylo mozné DPH vy¢islit, tak je zapotifebi nejdiive zjistit DPH na vstupu a DPH na
vystupu. Pokud bude DPH na vstupu vys$$i nez na vystupu, tak bude mit spolecnost

odpocet, pokud tomu bude obraceng, tak bude muset DPH zaplatit.

4.9.5.1 DPH na vstupu

V nésledujicich tabulkach je vycisleno DPH na vstupu neboli dan, kterou spole¢nost

zaplatila v realistické, optimistické a pesimistické variantg.

Tabulka 42: DPH na vstupu — realisticka varianta

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Realisticka varianta

Polozka 1. rok 2.rok 3.rok
ZaloZeni spolecnosti 1470 0 0
Vybaveni fitness centra 903 633 0 0
Propagace , webovych str., rezerv. sys. 65 141 4200 4200
Licence LM fitness centrum 35 280 35 280 35 280
Licence OSA 16 170 16 170 16 170
Servis stroji a obména pomiicek 10500 12 600 14 700
LM Nové choreografie 5 880 5880 5880
Skoleni novych trenéri 8610 3360 4 200
Najem 382368 | 382368| 382368
Energie a sluzby 315000| 315000| 315000
Internet 1761 1761 1761
Mobilni sluzby 4027 4027 4027
iDoklad 706 706 706
Mzdy 390640 | 394800| 399000
Napoje a potravinové dopliiky 16 800 33600 42 000
Hygienické a uklidové zboZi 21 000 31500 31 500
Necekané vydaje 4200 3150 3150
Celkem DPH na vstupu 2183186 | 1244402 | 1259 942
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Tabulka 43: DPH na vstupu — optimisticka a pesimisticka varianta

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka Optimisticka varianta Pesimisticka varianta
1. rok 2.rok 3.rok 1. rok 2.rok 3.rok

ZaloZeni spole¢nosti 1470 0 0 1470 0 0
Vybaveni fitness centra 882000 0 0| 924000 0 0
P EELEED o WS B 64001| 2100 2100| 66191| 6300 6300
rezerv. sys.

Licence LM fitness centrum 35 280 35 280 35 280 35 280 35280 35280
Licence OSA 16 170 16 170 16 170 16 170 16 170 16 170
Servis stroju a obména 6300| 8400| 10500 14700| 18900| 23100
pomucek

LM Nové choreografie 5880 5880 5880 5880 5880 5880
Skoleni novych trenéri 7770 2 520 3 360 9 450 4 200 5 040
Najem 382368 | 382368| 382368| 382368| 382368| 382368
Energie a sluzby 315000| 315000| 315000| 315000| 315000| 315000
Internet 1761 1761 1761 1761 1761 1761
Mobilni sluzby 4027 4027 4027 4027 4027 4027
iDoklad 706 706 706 706 706 706
Mzdy 388500 390600| 392700| 392700| 396900| 401100
Niapoje a potravinové dopliiky 21 840 40 320 48 720 11 760 23 520 33 600
Hygienické a uklidové zbozZi 14 700 25 200 25 200 23100 33600 33600
Necekané vydaje 2100 1470 1470 6 300 5 250 5250
Celkem DPH na vstupu 2149963 |1231802| 1245242 | 2210863 | 1249862 | 1269 182

4.9.5.2 DPH na vystupu

Nasledujici tabulky zobrazuji vycisleni DPH na vystupu neboli daf, kterou spolecnost
inkasovala od svych zakaznikli, opét ve variantnim feSeni. Na fitness sektor, jakozto
prodej riznych druhi vstupl a trénink, je dan ve vysi 10 %, na ostatni polozky ve vysi
21 %.

Tabulka 44: DPH na vystupu — realisticka varianta

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka Realisticka varianta
1. rok 2.rok 3.rok
Trzby za vstupy 367 200 | 756 000| 1080000
Individualni hodiny s trenérem 11440 13728 16 016
VyZivové poradenstvi 18900 | 21000 23100
Prodej napoji a vyzivovych dopliki 21000| 42000 52 500
DPH na vystupu celkem (K¢&) 418540 | 832728 | 1171616
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Tabulka 45: DPH na vystupu — optimisticka a pesimisticka varianta

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Poloka Optimisticka varianta Pesimisticka varianta
1. rok 2.rok 3.rok 1. rok 2.rok 3.rok
Trzby za vstupy 435600 954000 1422000 | 270000 | 594000 990000
Individualni hodiny s trenérem 22880 27456 32032 6864 9152 11440
VyZivové poradenstvi 23100 25200 27300 14700 16800 90000
gz;fff{“;‘ap‘““ a vyZivovych 27300|  50400|  60900| 14700| 29400| 200000
DPH na vystupu celkem (K¢) 508 880 | 1057056 | 1542232 | 306264 | 649 352 | 1291 440

a nejvyssi ve varianté optimistické.
4.9.5.3 Vycislené DPH

Nésledujici tabulka zobrazuje vyc¢islené DPH neboli rozdil mezi DPH na vstupu a
vystupu.
Tabulka 46: Vy¢islené DPH

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Varianta 1. rok 2.rok 3.rok

Realisticka varianta (K¢) -1764 646 | -411674| -88 326
Optimistickd varianta (K¢) -1641083 | -174 746 | 296 990
Pesimisticka varianta (K¢) -1904599 | -600510| 22258

Jelikoz v prvnich dvou letech nejsou ocekavany tak vysoké piijmy, tak je ve vSech
variantach DPH na vstupu vys$si nez na vystupu, coz pro spolec¢nost znamend odpocet
DPH. Ve tetim roce bude odpocet pouze ve varianté realistické a v ndsledujicich letech
je predpokladano, Ze bude DPH na vstupu nizsi nez na vystupu a spole¢nost bude DPH
platit.

4.9.6 Vykaz zisku a ztrat

Na zakladé piedchozich informaci je sestaven variantni vykaz zisku a ztrat, ktery je
zobrazen v nésledujicich tabulkéch. Vypocetni technika spada do prvni odpisové skupiny
a bude rovnomérné odepisovana po dobu tfi let, cvicebni stroje jsou v druhé odpisové

skuping, budou tedy rovnomérné odepisovany pét let.
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Tabulka 47: Vykaz zisku a ztrat - realisticka varianta

(Vlastni zpracovani)

Realisticka varianta

Polozka 1. rok 2.rok 3.rok
Trzby za prodej vlastnich vyrobkii a sluzeb 3696 400 | 7617 280 | 12 330 160
Trzby za prodej zbozi 100 000 | 200 000 250 000
Vykonova spotieba 3735800| 3829800 | 3883800
Zména stavu zasob vlastni ¢innosti 0 0 0
Aktivace (-) 0 0 0
Osobni naklady 2408 740| 2438740 | 2468 740
Upravy hodnot z provozni &innosti 605602 | 605602 605 602
Ostatni provozni vynosy 0 0 0
Ostatni provozni naklady 180924 | 235924 235924
Provozni vysledek hospodaieni -3134666| 707214| 5386094
Finanéni vynosy 0 0 0
Finan¢ni naklady 0 0 0
Finané¢ni VH 0 0 0
VH pi‘ed zdanénim -3134666| 707214| 5386094
Daii z pFijmu 0| 134371| 1023358
DPH -1 764 646 | -411674 -88 326
VH po zdanéni -1370020| 984517 | 4451062
Pi‘evod podilu VH spole¢nikim 0| 196903 890 212
VH za icetni obdobi -1370020| 787614 | 3560850
Cisty obrat za u¢etni obdobi 3796400 | 7817 280 | 12580 160
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Tabulka 48: Vykaz zisku a ztrat - optimisticka a pesimisticka varianta

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polosk Optimisticka varianta Pesimisticka varianta
olozika 1. rok 2.rok 3.rok 1. rok 2.rok 3.rok

Trzby za prodej
vlastnic vyrobki a 4694800| 9934560| 14 670320| 2838640 | 6111520 | 10 104 400
sluZeb
Triby za prodej zboZi | 130000 240000 290000  70000| 140000| _ 200 000
Vykonovs spotieba | 3735800 3837800 3891800 3735800 3815800 3887800
Zmen&,l vs‘tavu z.asob 0 0 0 0 0 0
vlastni ¢innosti
Aktivace (-) 0 0 0 0 0 0
Osobni naklady 2408740| 2428740| 2448740 2408740| 2448740 2488740
Upravy hodnot 2 605602| 605602| 605602| 605602| 605602| 605602
provozni ¢innosti
O’statnl provozni 0 0 0 0 0 0
Vynosy
Ol gl 130924 | 182924| 182924| 225924| 275924| 275924
naklady
Provozni vysledek |, 456 565| 3119494| 7831254| -4067426| -894546| 3046334
hospodareni
Finanéni vynosy 0 0 0 0 0 0
Finanéni naklady 0 0 0 0 0 0
Financ¢ni VH 0 0 0 0 0 0
VH pred zdanénim | -2 056 266| 3110494 7831254] -4067 426 -894546| 3046334
Daii z pFijmu 0| ©592704| 1487938 0 0| 578803
DPH -1641083| -174746] 296 990| -1904 599 -600 510 22 258
VH po zdanéni -415183| 2701536 6046326| -2162827 | -294036| 2445 273
Prevod podilu VH 0| 540307| 1209265 0 0| 489055
spolec¢nikum
VH za cetni obdobi | -415183| 2161229 4837061 -2 162827 | -294036| 1956218
Sl;;tgb‘;brat zaucetnl | 4 54800 | 10 174560 | 14 960 320| 2908 640 | 6251520 | 10 304 400

Pokud by nastala optimisticka nebo realisticka varianta, tak by byla spole¢nost v prvnim
roce fungovani ztrdtova a v dalSich letech jiz ziskova. V piipadé pesimistické varianty by
byla spole¢nosti v prvnich dvou rocich ve ztraté a v nasledujicich letech jiz také ziskova.
Vycisleny obrat spole¢nosti dokazuje, Ze by se spolecnost v pribéhu tretitho roku musela

stat platcem DPH, pokud by nebyla platcem dobrovolnym jiz od zaéatku.
4.9.7 Plan penéZnich toku

Déle je ve variantnim feSeni zpracovan plan penéznich toku neboli cash flow, ktery je

ptehledem pi{jmi a vydajii spolecnosti.
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Tabulka 49: Plan penéZnich toki - realisticka varianta

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polozka

Realistickéa varianta

1. rok 2.rok 3.rok
Hotovost zacatek 0| 1571777 4733673
Hotovost z prodeje 3796400 | 7817280 12580 160
Prodej vlastniho majetku 0 0 0
Pripsané uroky 0 0 0
ObdrZené piijcky 5439 208 0 0
VlozZeny kapital 1200 000 0 0
Ostatni prijmy 0 0 0
Prijmy celkem 10435608 | 9389057 | 17 313 833
Nakup stroji, vybaveni 4303 013 0 0
Vyplacené osobni naklady (mzdy) 2408740| 2438740| 2468740
Telefon, internet, iDoklad 30 924 30 924 30 924
Zaplacené najemné a sluzby 3320800| 3320800| 3320800
Splatky tuvéru 0 0 0
Zaplacené dané -1764 646 | -277 303 935 032
Ostatni vydaje 565 000| 714000 768 000
Vydaje celkem 8863831 | 6227161 | 7523496
Hotovost béZné obdobi 1571777| 3161896 9790 337
Tok penéz 1571777| 4733673 | 14524010

Tabulka 50: Plan penéZnich toki - optimisticka a pesimisticka varianta

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Hotovost zatatek 0] 2526614] 8360367 0] 778970 1869506
Hotovost z prodeje 4824800 10 174560 14 960 320 | 2 908 640 | 6251 520 | 10 304 400
Pro_dej vlastniho 0 0 0 0 0 0
majetku

Pripsané uroky 0 0 0 0 0 0
Obdr7ené pijeky 5 430 208 0 0| 5439208 0 0
VloZeny kapital 1 200 000 0 0] 1200000 0 0
Ostatni prijmy 0 0 0 0 0 0
PFijmy celkem 11464008 | 12701 174 | 23320687 | 9547 848 7030490 12 173 906
Nakup strojd, 4303013 0 4303013

vybaveni

ViplBEns Eealn] 2408740| 2428740| 2448740| 2408740 | 2448740 2488740
naklady (mzdy)

R, ANEGE, 30924|  30924|  30924| 30924| 30924| 30924
iDoklad

szlf‘l';’l')‘;ce”e NAJEMNEA | 3320800| 3320800| 3320800| 3320800| 3320800| 3320800
Splatky tivéru 0 0 0 0 0 0
Zaplacené dand 1641083 417958| 1784928] -1904599| -600510| 601 061
Ostatni vydaje 515000| 669000] 723000| 610000| 740000] 812000
Vydaje celkem 8937394| 6867422| 8308392| 8768878 5939954 7253525
?t;’;gtv)‘l,’“ beZné 2526614| 5833752| 15012204 778970 1090536| 4920381
Tok penéz 2526614| 8360367] 23372661| 778970 1869506 6 789 887
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Z pléanu cash flow vyplyva, Ze spole¢nost bude v prvnich trech letech platebné schopna

V kazdém z variantnich feSeni.
4.9.8 Bod zvratu

Na zakladé ur¢enych celkovych fixnich, variabilnich ndkladd a trzeb byl spocitan bod
zvratu Vv penéznim vyjadieni, ktery urcuje, jakych minimélnich trZzeb musi spole¢nost
dosahnout, aby nebyla ziskova ani ztratova.

Tabulka 51: Bod zvratu

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Varianta 1. rok 2.rok 3.rok

Realisticka varianta 14 463 132 6702 112 5548 718
Optimisticka varianta 9 356 915 5 864 953 2 807 161
Pesimisticka varianta 25 615 289 7913029 6 008 231

Z vypoéth bodu zvratu ve variantnim feSeni po dobu prvnich tii let fungovani fitness
centra vyplyva, Zze aby spolecnost nebyla ztratova ani ziskova, tak nejvysSich
minimalnich trzeb bude muset dosahovat v piipadé pesimistické varianty, ve které jsou

variabilni naklady vyssi.
4.9.9 Navratnost investice

Pro zjisténi, zda investice do planovaného fitness centra ptinese n¢jaky vynos a jaka bude
jeho vySe, byla spocitdna navratnost investice neboli ROI. Jelikoz by byla najemni
smlouva uzaviena na pét let s opci na dalSich pét let, tak je navratnost investice pocitana
na deset let, tedy na minimalni dobu, na kterou by spole¢nost méla zajisténé prostory pro
sviij provoz. Cisty zisk je ve &tvrtém a patém roce uvazovan ve stejné vysi, jako v tietim
roce provozu, Vv dalsich letech je zvySeny o podil z vysledku hospodaieni spolec¢nika,

protoze vklad investora jiz bude splacen.

Tabulka 52: Navratnost investice

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Varianta ROI [%]

Realisticka varianta 387,34
Optimisticka varianta 600,22
Pesimisticka varianta 135,54

Jelikoz ve vSech variantach vysla névratnost investice vyssi nez 100 %, tak je vhodné

investici realizovat, protoze vzdy pfinese néjaky vynos.
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4.10 Vyhodnoceni podnikatelského planu

Na zékladé vytvorené¢ho podnikatelského planu, predev§im jeho financni C&asti, je
doporuceno uskute¢néni podnikatelského planu, a tedy otevieni planovaného Wonder

Woman Fitness centra.

I kdyZ by se fitness centrum ve vSech variantdch dostalo v prvnim roce do ztraty a ve
varianté pesimistické i v roce druhém, tak by bylo stale platebné schopné a dalsi roky by
uz byly ziskové. Zisk by se v prubéhu prvnich tii let postupné zvysSoval a nasledné se
ocekava jeho stagnace ¢i mirny rist. I v ptipadé, Ze by se zisk déle nezvySoval, tak by
méla spole¢nost po patém roce provozu dostatek finan¢nich prostfedkii na splaceni
vkladu investora a po deseti letech, které jsou uvazovany jako minimalni doba provozu,

by investice v kazdém z variantnich feSeni pfinesla vynos.

Avsak soucasna doba, ovlivnéna pandemii koronaviru, je pro fitness sektor plna hrozeb
a nejistot. Proto by bylo vhodné s otevienim fitness centra chvili pockat a naplanovat jeho
otevieni podle toho, jak se bude situace dale vyvijet a jaky dopad bude mit pandemie na

trh a celou ekonomiku.
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ZAVER

V réamci této diplomoveé prace byl vytvoren podnikatelsky plan na otevieni nového fitness
centra v Brn¢, které je urceno vyhradné pro zeny. Pfizpiisobenou nabidkou skupinovych
lekci a vedenim nékterych z nich v anglickém jazyce, fitness centrum cili predevS§im na
klientky zahraniéniho pivodu Zijici v dané lokalité. Nasledné¢ bylo na zakladé
vytvofeného planu, predevSim jeho finanéni Casti, zjiSténo, Ze je tento podnikatelsky

zamér vhodné realizovat, ¢imz byl naplnén cil prace.

Na zacatku prace byly zpracovany pouzité metody a teoreticka vychodiska, které slouzily
jako teoreticky zéklad pro dalSi ¢asti. Byly popsany metody, které jsou pouzity
v diplomové préci, tedy SLEPT analyza, analyza trhu v ramci, které je proveden Porterav
model péti konkuren¢nich sil, analyzy zdroji a SWOT analyza. Dale byly popsany
kli¢ové pojmy, tykajici se sluzeb, fitness a pravni formy podnikani. Nasledné byl popsan
marketingovy vyzkum a podnikatelsky plan véetné vSeobecnych pozadavkl na jeho

vypracovani a ¢asti, které by mél obsahovat.

Daéle byla v ramci analytické ¢asti provedena analyza SLEPT, ve které byly zanalyzovany
socialni, legislativni, ekonomické, politické a technologické faktory, majici vliv na

spolecnost a zjiStény hrozby a pfilezitosti plynouci z vnéjsiho prostredi.

Nésledovala analyza trhu, pro jejiz provedeni byl zvolen Portertiv model péti sil, ktery
spolecnosti umoznil identifikovat a zmapovat klicové prilezitosti a hrozby plynouci
Z tohoto prostfedi. Analyzovani byli soucasni i novi konkurenti, substituty, dodavatelé a
odbératelé, jakozto potencialni klientky. V ramci lep$iho poznani klientek, jejich
preferenci a poptavky, byl proveden vlastni prizkum zamétujici se na zjisténi téchto
informaci a pro lep$i zmapovani konkuren¢nich spole¢nosti byla provedena podrobna

analyza konkurence.

Poté byla provedena analyza zdroju, ktera spole¢nosti pomohla identifikovat prostiedky,
které je zapotiebi do spolecnosti vlozit, jaké ma k dispozici a urcit silné a slabé stranky

spolecnosti z oblasti hmotnych, nehmotnych, lidskych a finan¢nich zdrojt.

V zavéru analytické C¢asti byla provedena SWOT analyza, pomoci které byly shrnuty

informace ziskané piechozimi analyzami. Za pomoci numerického zpracovani byly
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odhaleny nejvyznamnéj$i ptilezitosti, hrozby, silné a slabé stranky a nasledné urcena

strategie SO neboli strategie vyuziti, kterou by méla spole¢nost zvolit.

V posledni navrhové ¢asti byl za pomoci informaci ziskanych v pfedchozich ¢astech
prace zpracovan podnikatelsky plan na zalozeni damského fitness centra v Brné, ciliciho

primarné na zeny zahrani¢niho ptavodu.

Nejdiive bylo rozhodnuto o nazvu spole¢nosti Wonder Woman Fitness, o sidle, pravni
formé, vysi zakladniho kapitdlu a bylo vytvofeno logo spolecnosti. Na zaklad€ téchto
informaci byla vytvofena titulni strana podnikatelského planu a popis spolecnosti,
ve kterém byl detailnéji popsan nazev, lokalita a provozni doba fitness centra. Nasledné
byla shrnuta analyza spolecnosti a trhu, kterd byla vypracovana jiz v analytické Casti
prace. Dalsim krokem bylo vytvoieni obchodniho planu, ktery se zabyva procesy
poskytovani nabizenych sluzeb, provozu fitness centra a jeho vybaveni s vazbou na

dodavatele.

Dalsi ¢asti je marketingovy plan, v rdmci kterého je blize specifikovan marketingovy mix
spolecnosti. Nasleduje organizacni plan, popisujici strukturu spolecnosti a odménovani
zaméstnanct. Poté jsou vyhodnocena a zanalyzovana rizika hrozici spolecnosti a

navrhnuta opatfeni pro snizeni jejich rizikovosti.

V zavéru podnikatelského planu je v navaznosti na jeho piedchozi ¢asti zpracovan ve
variantnim feSeni finan¢ni plan, obsahujici zahajujici rozvahu, planované vydaje,
odhadované pfijmy a vy¢isleni DPH, jelikoz je spole¢nost jejim platce. Na zaklad¢ téchto
udaju je sestaven vykaz zisku a ztrat, plan penéznich toki, vypocitan bod zvratu a
navratnost investice v realistické, optimistické i pesimistické varianté. Nakonec je plan
vyhodnocen a je doporuc¢eno uskute¢néni podnikatelského zaméru, tedy otevieni Wonder

Woman Fitness centra.
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PRILOHY
Piiloha 1: Vlastni priuzkum

Vlastni prizkum byl proveden za tucelem lep$itho poznani potencidlnich klientek
damského fitness centra v Brné. Zabyva zjistovanim poptavky a preferenci potencialnich
zékaznic. Fitness centrum svoji upravenou nabidkou skupinovych lekci a vedenim
nekterych hodin v anglickém jazyce cili na Zeny ciziho plivodu Zijici ve vybrané lokalité.
Je tedy dulezité znat poptavku a preference, nejen zen ceského plivodu, ale zapojit do

priazkumu také Zeny ptivodu zahrani¢niho.

V ndvaznosti na téma prizkumu zabyvajici se zkoumanim poptavky a preferenci
potencialnich zakaznic damského fitness centra v Brné€, byla stanovena centralni
vyzkumna otazka, ktera zni: Jaké jsou preference a poptavka potencialnich klientek po

fitness sluzbdch v dané lokalite?

Ziskanim a vyhodnocenim informaci, které odpovidaji na centralni otazku, bude naplnén
hlavni cil vyzkumu, kterym je: Na zdakladé prizkumu poptavky a preferenci potencidalnich
klientek navrhnout doporuceni tykajici se zdakladnich prvkii marketingového mixu, které
budou slouzit jako zaklad pro konstrukci marketingového planu, jakozto soucasti

podnikatelského planu nového fitness centra.
Aby bylo dosazeno hlavniho cile, je zapotiebi splnéni nasledujicich dil¢ich cilu:

e Vymezeni a zmapovani potencialnich klientek v ramci dané oblasti za Gcelem
stanoveni vyberového souboru

o Identifikace poptavky po novém fitness centru, za ucelem zjisténi, zda by mély
potencialni klienty o nové fitness centrum zajem

e Zjisténi preferenci zékaznic, tykajici se potencidln€ nabizenych sluzeb z diivodu
sestaveni nabidky, preferenci cen za jednotlivé sluzby a druhy vstupi pro
nastaveni vhodné cenové politiky, preferenci tykajicich se umisténi fitness centra
za ucelem rozhodnuti o vhodné lokaci pro nové centrum a zjisténi preferovanych
komunikac¢nich kanala pro nastaveni vhodné strategie komunikace

e Vyhodnoceni a analyza zjisténych informaci pro sestaveni navrhti



Literarni reSerse

Aby bylo mozné vyzkum vhodné provést, tak je zapotiebi udélat resersi jiz existujicich
vyzkumu a literatury. Preference potencialnich zékaznic fitness centra je mozné zkoumat
Z ruznych pohledii. Autofi zkoumaji faktory ovliviiujici preference zdkaznikti v zavislosti
na oblasti konkrétniho prizkumu. JelikoZ tento prizkum bude slouzit jako podklad pro
sestaveni marketingového mixu planovaného fitness centra, tak pravé slozky

marketingového mixu vymezuji tematické oblasti prazkumu.

Z jiz provedenych vyzkumt vyplyva, Ze spokojenost Zen s fitness sluzbami a celkové s
fitness centrem, ovlivituje pfedev§im kvalita nabizenych sluzeb. Kvalita je tedy klicova
pro zvySeni z4jmu potencialnich klientl a udrzeni téch, které fitness centrum navstivi.
Proto je zapotiebi na ni klast diiraz jiz od samotného zacatku, a to predevsim na klicové
faktory, kterymi jsou v rdmci oblasti produktu pfedev$im nabizené aktivity (Haro-
Gonzélez, 2018).

V ramci produktu vybér fitness centra ovliviiuji také dalsi faktory, jako jsou oteviraci
doba, moznost individudlniho cviceni a pfistup ke cvicebnim pomiickdam, riiznoroda
nabidka skupinovych lekci a moznost osobniho tréninku s trenérem, prodej napoja,
obcerstveni a vyzivovych doplitkli na baru nebo v kavarné a prostor pro relaxaci. Tyto

faktory mohou byt shrnuty jako dopliikové sluzby (Damasio, 2016).

Aby bylo mozné vytvoteni otdzek, tykajici se sluzeb, je zapotiebi znat také soucasné
trendy a oblibené nabizené fitness aktivit. Mezi klasicky nabizené zakladni sluzby ve
fitness centrech patii moznost vyuziti klasickych posilovacich strojli, individualni trénink
s trenérem a Vv neposledni fadé¢ mezi zenami velmi oblibené skupinové lekce. Mezi ty
nejucinngjsi, oblibené a Casto nabizené patii jumping, TRX, kruhovy trénink, bosu,
zumba a lekce Les Mills. Tyto kardio a silové lekce byvaji ¢asto doplnény 1 o jogu i

pilates (Thompson, 2018; beFIT, 2020).

K vyhledani fitness sluzeb a zapojeni se do téchto aktivit jsou lidé motivovani riznymi
davody. Mezi nejCastéjsi divody patii udrzeni ¢i zlepSeni zdravi, zvySeni fyzické
kondice, motivy tykajici se fyzického vzhledu jedince, jako je sniZzeni hmotnosti, riist
svall, udrZeni vahy a postavy. Déle pak vlastni zdjem a motivy spojené s mentalnimi
aspekty, kterymi jsou lepSi pocit ze svého té¢la, mentalni relaxace a zlepSeni nalady

(Damasio, 2016).



Jak jiz bylo feceno v teoretické Casti prace, tak diky nehmotnému charakteru sluzeb je
cena zakazniky vnimana jako ukazatel kvality poskytovanych sluzeb. Tim padem i cena
je faktorem ovliviiujici rozhodovéni potencidlnich zdkaznic o vybéru fitness centra a je
zapotiebi na ni klast diraz. Také umisténi sluzby je dulezitym faktorem, majici vliv na
rozhodovani potencialnich zékaznic. V oblasti fitness se Casto setkavame s preferenci
fitness centra s moznosti parkovani, které zajisti jeho vyssi dostupnost a pohodIng;si
vyuzivani sluzeb. Co se ty¢e lidi, tak je zapotiebi se zaméfit nejen na sportovni instruktory

a trenéry, ale také na doprovodny personal (Damaésio, 2016; Haro-Gonzélez, 2018).
Dalsi potfebné informace jsou zpracované v kapitole tykajici se marketingového mixu.
Metodologie prizkumu

Nejdiive bylo rozhodnuto, ze pro dané téma vyzkumu je zapotiebi sbér primarnich dat.
Pro jejich sbér byl zvolen kvantitativni zpiisob (dedukce), protoze se jedna o velky
zakladni soubor a je v zajmu ziskat odpoveéd’ na vyzkumnou otazku na zakladé informaci
sesbiranych od velkého mnozstvi potencialnich klientek. Zvolenou strategii pro ziskani
primarnich dat je priizkum, probihajici metodou standardizovaného dotazovani, které

probiha technikou dotaznikového Setfeni.

Tabulka | zobrazuje piehled zdroji a zpisobu zjistovani dat, vCetné nastinéného
casového planu, strategie distribuce a osloveni, které jsou podrobnéji rozebrany

v nasledujicich bodech.
Tabulka I: Zdroje a zpisob zjistovani dat

(zdroj: Vlastni zpracovani)

Zvoleny pristup Kvantitativni (dedukce)
Zvolend strategie Priizkum

Zvolend metoda Standardizované dotazovani
Technika shéru dat Dotaznikové Setfeni

Casovy pritbéh realizace vyzkumu | Rijen — prosinec 2020

Zdroje dat Primarni data

Online distribuce dotazniku na facebookovych strankach a v

L ) ramci pravidelného newsletteru brnénského damského fitness
Strategie distribuce a osloveni . )
centra BeFit, osloveni zen s ti§t€nou verzi dotazniku ve fitness

centru




Casovy harmonogram

Prizkum byl realizovén od fijna do prosince 2020. Pfipravna faze byla zah4jena zacatkem
fijna, v prub¢hu listopadu byl sestaven dotaznik, prob¢hla pilotaz a zacal sbér dat, ktery
pokracoval témeét do poloviny prosince. V prosinci byly informace také zpracovany a
zanalyzovény. Tabulka Il zobrazuje podrobny c¢asovy harmonogram provadéného

vlastniho pruzkumu.
Tabulka I1: Casovy plan priizkumu

(zdroj: Vlastni zpracovani)

FAZE PRUZKUMU CASOVE OBDOBI

Piipravna faze vyzkumu 5.10.-8. 11. 2020
Sestaveni dotazniku 9.-12.11. 2020
Pilotaz 13.-17.11. 2020
Vlastni vyzkum 18.11.-13. 12. 2020
Zpracovani a analyza informaci 14. - 30. 12. 2020

Vybér respondentii, strategie distribuce a osloveni

Jelikoz se fitness centrum planované v rdmci diplomové prace bude nachézet v Brng, byla
jako spadova oblast uréeny okresy Brno-mésto a Brno-venkov. Do spadové oblasti bylo
zahrnuto i okoli Brna, protoze spousta lidi z této oblasti do mésta dojizdi za praci a mohou

proto vyhledat fitness centrum zde.

Fitness centrum je ryze damské, proto je zapotiebi se ve spadové oblasti zamé&fit pouze
na Zeny. Dle CSU k 31.12.2019 Zije v okrese Brné-mésto 196 421 Zen a v okrese Brno-
venkov 113 502, celkové tedy 309 923 Zen (CSU, 2020).

Vsechny tyto Zeny vSak nemohou byt povazovany za potencialni klientky. Jak jiz bylo
feceno v ramci SLEPT analyzy, posledni dostupné statistika sportu zpracovana CSU
v roce 2017 uvadi, Ze pravidelné se fitness nebo jiné fyzické aktivité rekreacné vénuje
34,7 % populace. Fitness €i jiné sportovni aktivité se nejvice vénuji lidé ve véku 15-24,
a to témer 70 %. Nasledné se s piibyvajicim vékem podil sportovné aktivnich snizuje.
Nejméné aktivni jsou lidé od 65 let. Za sportovné aktivni obyvatelstvo je tedy mozné
povazovat populaci ve véku 15-64 let (Statistika sportu: zakladni ukazatele - 2017 | CSU,
2017).



Aby byla zajiSténa reprezentativnost vzorku, je zapotiebi dodrzet pomér zastoupeni
respondentt z jednotlivych vE€kovych skupin (viz. kapitola 3.1.1 Socialni faktory). Proto
jsou procentualni data o fyzické aktivité v ramci jednotlivych vékovych skupin pomérové
prepocitana na populaci ve véku 15 — 64 let. Takto ziskané procentudlni zastoupeni

jednotlivych vékovych skupin bude nasledné dodrzeno v ramci vyzkumu, viz. tabulka I1I.
Tabulka I11: Reprezentativnost vzorku

(zdroj: Vlastni zpracovani)

VEKOVA SKUPINA | ZASTOUPENI VE VZORKU
15— 24 let ~ 31,58 %
25— 34 let ~ 2519 %
35— 44 |et ~ 19,92 %
45 — 54 et ~ 14,37 %
55 — 64 let ~ 8,96 %
CELKEM =~ 100 %

Ve stanoveném veékovém rozmezi 15 — 64 let zije k 31.12.2019 v okrese Brno-mésto
120 129 Zen a v okrese Brno-venkov 69 830 Zen, celkové tedy 189 959 potencialnich
klientek. Dle udaji zjisténych EHIS je mozné vypocitat, ze v ramci stanoveného
vékového rozmezi je do sportovnich aktivit zapojeno primémé 42,88 % populace (CSU,

2020).

Za pomoci této informace a pfi stanoveni pozadované miry spolehlivosti 95 %, pii které
je z hodnota rovna 1,96; je mozné vypocitat minimalni pozadovanou velikost vzorku za
pomoci vzorce 1. Minimalni pozadovana velikost vzorku, tedy potiebny pocet

vyplnénych dotazniki je po zaokrouhleni 377.

Jelikoz bude mit fitness centrum nabidku upravenou pro klientky zahrani¢niho ptvodu,
tak je zapotiebi zahrnout do vyzkumu i Zeny, které nepochazi z Ceské republiky a zjistit
také jejich preference. Aby bylo zajisténo, Ze nebudou mit Zeny zahrani¢niho ptivodu
problém s vyplnénim dotazniku, tak byl dotaznik vytvoien v Ceské i anglické verzi.
Dotaznik byl vytvoten v Ceské verzi a nésledné ptrelozen, aby byla zajiSténa spravnost
piekladu, tak revizi dotazniku provedla pani provozujici piekladatelskou a tlumocnickou
¢innost. Tabulka IV stru¢né¢ shrnuje vysSe popsané informace tykajici se profilu

respondentul.



Tabulka IV: Profil respondenti

(zdroj: Vlastni zpracovani)

Pohlavi Zena

Vék 15 - 64 let

Bydlisté Brno-mésto nebo Brno venkov
Narodnost  |Ceska i zahrani¢ni

Tato kritéria byla urcena jiz pted samotnym zacatkem vyzkumu. Aby bylo zajisténo jejich
dodrZeni, tak byl dotaznik §ifen spolecné s vysvétlujicim textem podavajici informace,
pro koho je dotaznik ur€en a prvni tii otdzky dotazniku vyfazovaly z dotazniku

respondenty nespliiujici tato kritéria.

Dotaznik byl vytvoten v Google Forms a celé jeho znéni je obsahem ptilohy 2 této prace.
Obsahoval 22 otazek, které byly uzavieného nebo polouzavieného typu. Respondentka
se mohla rozhodnout, zda vyplni dotaznik v ¢eském nebo anglickém jazyce. Dotaznik byl

rozdélen do nasledujicich ¢asti:

e Filtracni/vyfazovaci ¢ast — cilem vyfadit respondenty neodpovidajici
poZadovanému profilu
e Vé&cna Cast:
o ldentifikace poptavky — cilem otazky bylo zjisténi, zda by potencialni
klientky mély o nové fitness centrum zajem
o Zjsténi preferenci potencidlnich zakaznic ve vybranych Ccastech
marketingového mixu — produkt, cena, propagace, distribuce
o Zjsténi miry  dilezitosti  jednotlivych  faktori  souvisejicich
s marketingovym mixem

e Identifikacni ¢ast - zjisténi demografického profilu respondentek

Dotaznik byl distribuovéan online i osobné. Byl sdilen na facebookové strance brnénského
damského fitness centra BeFit a rozeslan e-mailem v rdmci pravidelného newsletteru
centra. Timto zptsobem distribuce nebylo dosazeno minimalniho vzorku respondentd.
Proto vprvni ptilce prosince 2020, po uvolnéni vladnich opatfeni souvisejici s
koronavirem, byla data dosbirana ndhodnym oslovovanim Zen a oslovovanim Zen ve

fitness centru s tiSténou verzi dotazniku. Coz umoznilo ziskani minimalniho vzorku a
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zaroven zaji$téni reprezentativnosti dodrzenim procentualniho zastoupeni jednotlivych

veékovych skupin.
Pouzita popisna statistika

Pro popis statistickych souborti, dilezitosti faktorti ovlivitujicich vybér fitness centra
zakaznicemi, jsou vyuzity zdkladni ukazatele zjiSt'ujici uroveni neboli polohu rozdéleni
Cetnosti a variabilitu rozdé€leni. Jsou pouzity rizné druhy stfednich hodnot, jednoduchych
Ciselnych charakteristik, kterymi je mozné =zobecnit hodnoty souboru. Prvni
z charakteristik je aritmeticky primér, ktery vyjadiuje pramér vsSech hodnot ve
statistickém souboru. Dal§im ukazatelem je modus, vyjadiujici hodnotu znaku, ktera ma
nejvyssi Cetnost neboli kterd se vyskytuje v souboru nejcastéji. Dalsi charakteristikou je
median, zobrazujici hodnotu znaku, ktery se nachazi uprostfed uspofddaného souboru.
Pro vyjadfeni variability rozdé€leni je spocitdna smérodatna odchylka, vyjadiujici na kolik

jsou zkoumané znaky rozptyleny od praméru (Hindls, 2003).

Pro vypocet téchto charakteristik je pouzit program Microsoft Excel. Na zaklad€ vypoctu
aritmetického primeéru je stanovena mira dualezitosti. Intervaly pro hodnoceni miry
dulezitosti byly stanoveny v rozmezi 4 - 4,99 velmi dulezité; 3 — 3,99 dulezité; 2 — 2,99

stiedn¢ dualezité a 1 — 1,99 malo dilezité.

JelikoZ mé priizkum informativni charakter, tak nejsou testovany hypotézy a pouzity dalsi

statistické metody a analyzy.
Analyza dat a vysledky prazkumu

Na dotaznik odpovédélo celkem 401 respondentti. Jak je jiz napsano vySe, dotaznik byl
pro zajisténi pozadovaného profilu respondentt Sifen s textem, pro koho je urcen. I ptes
tento doprovodny text, na dotaznik zacalo odpovidat 11 respondentl, tedy 2,74 %,
neodpovidajicich danému profilu. Vyfazeni téchto respondent zajistily prvni tfi otazky,
které byly filtra¢ni. Pti vyhodnocovani je tedy pracovano s 390 odpovédmi.
o Filtracni ¢ast

JelikoZ byl pruzkum uréen pouze pro Zeny, zijici v okresech Brno-mésto a Brno-venkov,
tak prvni dvé otazky zajiSt'ovaly, aby ve vypliiovani dotazniku pokracovaly pouze takové
respondentky. Prvni otazka zji§tovala pohlavi s tim, ze muzi byli vyzvani k ukonceni

dotazniku. Na tuto otazku odpovédélo 99,75 % zen a pouze jeden muz, coz odpovida 0,25
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%. Druha otazka zjistovala, zda respondentka zije v okrese Brno-meésto nebo Brno-
venkov. Pokud byla odpovéd’ ,,ne®, tak byla vyzvéana k ukonceni dotazniku. Tuto moznost
vybralo osm Zen, coz odpovida 2 % a ve vypliiovani tak pokracovalo 392 Zen, coz

odpovida 98 %.

Tteti otazka zajiStovala, aby ve vypliiovani dotazniku pokracovaly pouze Zeny, které
fitness centrum jiZ nav§tévuji nebo by chtély za&it. Zeny, které do fitness centra nechodi
a ani nemaji v planu zacit byly vyzvany k ukonéeni dotazniku. Jak je mozné vidét
Vv nésledujicim grafu, tak na této otdzce dotaznik ukoncily dvé zeny, coz odpovida 0,51

%; 72,19 % Zen fitness centrum jiz navstévuje a 27,3 % ma v planu zacit.

0.51%

B Ano
u Ne, ale madm v planu zacit

= Ne anemam v planu zacit

Graf I: Navstévnost fitness centra
(Zdroj: Vlastni prizkum)
e Vécna ¢ast
V nasledujici €asti respondentky odpovidaly na otazky tykajici se poptavky, vybranych
¢asti marketingového mixu a dulezitosti stanovenych faktort.

Identifikace poptavky

Ctvrtd otazka zjisfovala poptavku po novém fitness centru. Respondentky byly
dotazovany, zda by mély zajem o otevieni nového fitness centra v blizkosti centra Brna,
které by nabizelo skupinové lekce, klasickou posilovnu i individualni lekce s trenérem.
Nésledujici graf zobrazuje odpovédi na tuto otazku, kdy 83,59 % Zen odpovédelo, Ze by

o nové fitness centrum zajem mélo a 16,41 % by zajem nemélo.
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® Ano
= Ne

Graf Il: Zajem o nové fitness centrum

(Zdroj: Vlastni pruzkum)
Preference tykajici se sluzeb
Pata otazka zjistovala, o jaky typ cviceni maji potencidlni zédkaznice zajem. Nejvice
preferované jsou skupinové lekce, o které ma zajem 65,64 % Zen, nasleduje individualni

cviceni se stroji v posilovné a individualni cviceni s trenérem (graf I11).

10.00%

m Skupinové lekce s instruktorem

E Individualni cviceni se stroji v
posilovné
& Individualni cviceni s trenérem

Graf I11: Preferovany druh cvieni
(Zdroj: Vlastni prizkum)
Dalsi otazka zjiStovala, zda respondentky znaji spolecnost Les Mills a jeji cvicebni
programy. 50,7 % zen odpovédelo, ze neznd a 49,3 % spolecnost zna. Aby i respondentky,
které Les Mills neznaji mohly odpovédét na nasledujici otazku, tykajici se skupinovych
lekei pravé od spolecnosti Les Mills, tak byl do dotazniku zatazen také kratky text s

videem o této spolecnosti.

JelikoZ jsou licence na lekce spole¢nosti Les Mills nakladné, tak bylo zapotiebi zjistit, 0
které lekce by mély Zeny zajem a bylo by vhodné je zahrnou do nabizenych sluzeb. Jak

je mozné vidét v grafu IV, tak nejvice Zen by mélo zdjem o lekci BodyPump, na kterou



by chtélo chodit 44,44 % dotazovanych Zen. Dale je velky zajem o lekce Tone,
BodyBalance a CxWorx.

BodyPump e — 44.44%
Tone I 38.44%
BodyBalance G 35.149%
CxWorx I 34.83%
BodyCombat neGcG—— 25.53%
Grit Cardio IEG—————— 24.02%
BodyJam, Sh'Bam WG 21.92%
BodyStep IEG—— 20.42%
Grit Strength  IEG——————— 20.42%
BodyAttack IEG————— 19.22%
Barre WS————— 12.91%

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Lekce Les Mills

Procentudlni vyjadfeni zajmu o lekce Les Mills

Graf IV: Preference skupinovych lekci Les Mills
(Zdroj: Vlastni pruzkum)

Dalsi otazka zjistovala preference dalSich skupinovych lekci, které by mohlo fitness
centrum zahrnout do své nabidky. Nasledujici graf pak zobrazuje zajem o tyto lekce, vice
nez 53 % Zen ma z&jem o jogu a témet 46 % o jumping a kruhovy trénink. Pfes 30 % zen

preferuje pilates a TRX.

Joga I 53.21%
Jumping e 45.87%
Kruhovy trénink e 45.87%
Pilates WG 31.80%
TRX . 30.89%
Bosu I 27.83%
Zumba W 18.96%
Fitbox ® 1.22%
Zdrava zada B 0.92%
Poledance | 0.31%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Skupinové lekce

Procentudlni vyjadieni zdjmu o jednotlivé lekce

Graf V: Preference ostatnich skupinovych lekci
(Zdroj: Vlastni prizkum)
Jelikoz by v ramci planovaného fitness centra mély byt nabizeny také skupinové lekce
vedené v anglickém jazyce, tak bylo zapotiebi zjistit, zda by byl o lekce v anglickém

jazyce zajem. Graf VI zobrazuje, v jakém jazyce by zeny lekce navstévovaly. 56,42 %



zen odpovédé€lo, Ze by navstévovaly lekce jak v anglickém, tak i ¢eském jazyce. Kdyz
pridame 5,61 % zen, které by navstévovaly pouze lekce anglické, tak vyplyva, Ze anglické

lekce by navstévovalo vice nez 62 %.

B Pouze v Ceském jazyce
u Pouze v anglickém jazyce

BV Ceském i anglickém jazyce

5.61%

Graf VI: Preference jazyka lekci
(Zdroj: Vlastni prizkum)
Aby byly Zeny s nabidkou fitness centra, co nejvice spokojené, tak je zapotiebi zjistit
nejen, jaké lekce Zeny preferuji, ale také o jaké dalSi doplikové sluzby by staly. Jak je
mozné vidét v grafu VII, tak 54,69 % Zen ma zajem o prodej chlazenych napoja a 42,09
% o moznost vyuziti sauny. Témé&f 39 % respondentek ma zjem o nabidku poradenskych
sluzeb neboli moznost sestaveni vyzivovych a cvicebnich pland, necelych 35 % o

individualni hodiny s trenérem a 33,5 % by uvitalo moznost zapiij¢eni rucnikda.

Prodej chlazenych ndpojii I 54.69%
Sauna I 42.09%
Poradenské sluzby (vyzivové a cviCebni. . G 38.87%
IndividudIni hodiny s trenérem IEEGEG———————————— 34.58%
Zap(jceni rucnikl G 33.51%
Online lekce v rdmci Clenstvi  IEG_GEG—————— 20.22%
Prodej drobného obCerstveni IEG————— ?7.35%
Prodej vyzivovych doplikii ES————_— 25.47%
Prodej teplych napojii (kdva, caj) IEE————————— 25.20%
Vifivka WE——_— 22.79%
Solarium meS——— 18.50%
Hlidani déti mee—— 14.48%
Zapujceni/koupé gumicky do vlasi 1 0.80%

0% 20% 40% 60%

Doplitkové sluzby

Procentudlni vyjadieni Cetnosti odpovédi

Graf VI1I: Preference dopliikovych sluzeb

(Zdroj: Vlastni prizkum)

XI



Pro sestaveni rozvrhu nabizenych lekci, nesta¢i znat pouze preference tykajici se
samotnych lekci, ale také dobu, kdy Zeny do fitness centra chodi nejvice a podle toho
rozlozit lekce v pribéhu dne. Z grafu VIII vyplyva, Ze nejvice Zen, a to 48,21 %, chodi
do fitness centra v dobé pozdniho odpoledne. Déle pak s velkym procentnim ubytkem

preferenci nasleduje dopoledne, rano a brzké rano.

7.18% 12.05%

m Brzké rano (6:00 - 7:59)
= Ré&no (8:00 - 9:59)
= Dopoledne (10:00 - 12:59)
Brzké odpoledne (13:00 - 15:59)
m Pozdni odpoledne (16:00 - 18:59)

H Vecer (19:00 - 21:59)
5.90%

Graf VIII: Preferovana doba navstévy fitness centra
(Zdroj: Vlastni prizkum)
Dale bylo zjistovano také, jak Casto Zeny fitness centrum navstévuji nebo jak casto by ho

chtély navstévovat, v ptipadé Ze maji v planu teprve zacit. Bylo zjisténo, ze 56,67 % Zen

navstévuje fitness centrum 1- 2x tydné a 29,74 % 3 — 4x tydné (graf 1X).

3.59% 10.00%

B Méné nez 1x tydné
m 1 - 2x tydné
13 - 4x tydné

5x a vicekrat tydné

Graf 1X: Cetnost navitéyv fitness centra
(Zdroj: Vlastni prizkum)
Pro lepsi pochopeni a porozuméni preferencim potencialnich zédkaznic byly zjistovany
také motivy pro navstévu fitness centra. Nejvice, 57,69 %, Zen chodi do fitness centra,
protoze chce zvysit svoji fyzickou kondici, 54,10 % kvuli lepSimu pocitu ze svého téla;

53,08 % pro udrZeni ¢i posileni zdravi a 51,54 % chce snizit svoji hmotnost (viz. graf X).
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Zvyseni fyzické kondice NG 7.69%
Lepsi pocit ze svého téla NN 54.10%
Udrzeni/posileni zdravi [N 53.08%
Snizeni hmotnosti NG 51.54%
Mentalni relax, zlepSeni nalady [N 41.54%
Zaliba/konicek NS 41.28%
Udrzeni vahy/postavy IS 38.21%
Rist svalt GGG 24.62%

Seznameni s novymi lidmi I 6.67%
Pracuji tam | 0.51%

Duivody navstévy fitness centra

Cetnosti odpovédi [%]

Graf X: Davody navstév fitness centra

(Zdroj: Vlastni prizkum)
Preference cen

Dale byly v prizkumu zjiStovany informace, které pomohou stanovit vhodnou cenovou
politiku. V oblasti cen bylo zjiStovano, kolik jsou Zeny ochotné zaplatit za skupinovou
lekei s instruktorem, za jednordzovy vstup do posilovny, za individudlni hodinu cviceni

s trenérem a také jaky druh vstupu do fitness centra je preferovan.

Ctrnacta otazka zjistovala, kolik jsou Zeny ochotné zaplatit za skupinovou lekci
s instruktorem (graf X1), 38,07 % respondentek je ochotnych zaplatit od 131 do 160 K¢&;
34,58 % od 101 do 130 K¢ a 14,71 % od 161 do 190 K¢.

456% 1.07% ~6.97%

E Do 100 K¢

=101-130Ke¢

=131-160Ke
161 - 190 K¢é

=191 -220 K¢

B Vice nez 220 K¢

14.75%

Graf XI: Preference cen skupinovych lekci

(Zdroj: Vlastni prizkum)
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Dalsi otazka zjistovala, kolik jsou Zeny ochotné zaplatit za jednordzovy vstup do
posilovny. 52,39 % respondentek je ochotnych zaplatit od 81 do 110 K¢ a 29,01 % pak
111 az 140 K¢ (graf XII).

8.45% 1.13%

® Do 80 K¢
m81-110K¢

=111 - 140
K¢

Graf XII: Preference cen vstupu do posilovny
(Zdroj: Vlastni prizkum)
Nésledujici graf ukazuje, kolik by Zeny zaplatily za individualni hodinu s trenérem.
Zjisténi je zobrazeno v grafu 14, kde 34,80 % Zen je ochotnych zaplatit 300 az 400 K¢,
32,29 % od 201 do 300 K¢ a 19,12 % zen od 401 do 500 K¢.

3.76% 094% § g0,

19.12%
= Do 200 K&

=201 - 300 K¢

=301 - 400 K¢

Graf XIlII: Preference cen individualni hodiny
(Zdroj: Vlastni prizkum)
Pro lepsi stanoveni cenové strategie bylo v rdmci vyzkumu zjisStovéano také, jaky druh
vstupu do fitness centra je potencialnimi klientkami preferovan. Bylo zjisténo, Ze nejvice
preferovany vstup je za pomoci Multisport karty, ktery preferuje 23,85 % Zen, dale 10
vstupova permanentka, kterou uptednostituje 21,03 % a ro¢ni Clenstvi. Tyto informace je

zapotiebi do tvorby cenové strategie také zahrnout (graf XIV).
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0.26% ,0.26%

m Jednorazovy vstup

= Vstupova permanentka - 10 vstupt

B Vstupova permanentka - 20 vstupti
Mgésicni Clenstvi

u Ctvrtletni Glenstvi

E Pulrocni ¢lenstvi

B Rocni Clenstvi

® Multisport karta

m Flexipas

11.54% ® Cipové hodinky Starez-sport

B Vstupova permanentka - 50 vstupt

6.67%

6.92%

Graf X1V: Preference vstupu do fitness centra

(Zdroj: Vlastni prizkum)

Preference distribuce

Jelikoz jest¢ neni rozhodnuto o piesné lokalité planovaného fitness centra v Brn¢, tak
byly v ramci prizkumu zjistovany také preference tykajici se umisténi. V nésledujicim
grafu je mozné vidét, ze pro 41,28 % zen je dulezité, aby bylo fitness centrum umisténé

v lokalité, kde je mozné zaparkovat.

1.79%

m 'V centru Brna
B Misto s moznosti parkovani

= Kdekoliv v dostupnosti
MHD

Graf XV: Preference lokace fitness centra

(Zdroj: Vlastni prizkum)

Preference propagace

Graf XVI zobrazuje, jakym zptisobem se Zeny dozvédély o fitness centru, které jiz
navstévuji. Témét 51 % Zen odpovédelo, ze jim bylo fitness centrum doporuceno a 21,60

% Zen se o fitness centru dozvédélo na jeho webovych strankach.
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2.07% 0.5
2.37%

Mira dulezitosti

99, 0.59%

21.60%

0.89%

11.24%

Graf XVI: Preference propagace

m Webové stranky fitness centra
= Instagram
= Facebook
Doporuceni
u Bydlisté v blizkosti
H Na trase do prace/skoly
H Prace v daném centru

m \Webové stranky sport karty
(Multisport, ActivePass)

(Zdroj: Vlastni prizkum)

Dalsi otazka zjiStovala dilezitost sedmi faktorti souvisejicich se zjiStovanymi

preferencemi potencidlnich zadkaznic v oblastech marketingového mixu. Tyto faktory

respondentky hodnotily na Skale od 1 do 5, kde 1 je nejméné dilezité a 5 nejvice dilezité.

Ze zjisténych dat byl spocitan aritmeticky primér, medidn, modus, smerodatna odchylka

N 24

centra, jehoz mira dilezitosti je velmi vysoka. Nasledné jsou dilezitymi faktory cena,

Siroka nabidka skupinovych lekci, oteviraci doba a lokace fitness centra (viz. tabulka V).

Tabulka V: DileZitost faktora

(Zdroj: Vlastni prizkum)

. . . ., Smérodatna Mira
Faktory Podet | Primér | Median | Modus odchylka dilezitosti
Siroka nabidka ot e
skupinovych lekci 390 3,77 4 4 0,90 Dulezité
Nabizené doplitkové sluzby 390 2,68 3 3 1,30 Stredn
dulezité
Oteviraci doba 390 3,76 4 5 1,05 Dulezité
Jazyk, ve kterém je lekce 390 2.60 4 4 111 Sfrec}pg
vedena dulezité
Cena 390 3,79 4 4 1,11 Dulezité
Umisténi fitness centra 390 3,63 3 3 1,03 Dulezité
Vybaveni 390 4,04 4 5 1,14 Velmi dulezité
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e Identifikacni éast

Posledni dvé otazky dotazniku slouzily k identifikaci respondentek. Prvni
z identifika¢nich otazek zjistovala vék zen, pfi¢emz bylo za potfebi dodrzet stanovené

procentudlni zastoupeni jednotlivych vékovych skupin. Nejvice Zen, a to 31,54 % bylo

ve véku 15 — 24 let a nasledné 25,13 % zen ve véku 25,13 % (graf XVII).

8.97%

B Méné nez 15 let

m15-24 let

m25-34 let
35-44 |et

m45 - 54 let

m55 - 64 let

B 65 a vice let

Graf XVII: VEk respondenti
(Zdroj: Vlastni prizkum)
Jak jiz bylo fe¢eno, do vyzkumu bylo potfebné zahrnout i Zeny, které nepochazi z Ceské
republiky. Jejich narodnostni sloZeni je mozné vidét v grafu XVIII. Nejvice odpovédelo

zen Ceského plivodu. Nésledné Zeny ze Slovenska, Ukrajiny a Spojeného kralovstvi.

0.77% 0.26%
0.77% ) 0.26%
0.77%
1.80% 0.26%
6.17% 2.31% _\

® Ceska republika = Slovenska republika
= Ukrajina Spojené kralovstvi
u Polsko = Rumunsko
= Rusko = USA
H Vietnam = Norsko

83.80% H Litva m Kolumbie
u Svédsko = Cina
= Finsko

Graf XVII1: Pivod respondenti

(Zdroj: Vlastni prizkum)
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Piiloha 2: Vlastni prizkum - dotaznik

(Zdroj: Vlastni zpracovani v Google forms)

Jaky typ cvi¢enipreferujete?
Vyberte jednu odpovéd

O Skupinové lekce s instruktorem
O Individudlni cviceni se stroji v posilovné

O IndividudlIni cviceni s trenérem

Znéte spolec¢nost Les Mills a jeji cvicebni programy?
Vyberte jednu odpovéd

O Ano

(O Ne->nize si mizete o spolenosti precist

O spole¢nosti Les Mills - informace k dal$i otazce (mozné pFeskocit)

Les Mills je novozélandska spole¢nost zalozena v roce 1968. V pribéhu tasu se rozsifila do 100 zemi
140 000 instruktord, ktefi pisobi v 20 000 partnerskych fitness centrech. Programy Les
Mills si ziskavaji svoji popularitu pfedevsim spojenim hudby, skupinové motivace a pestrosti. Celkové je
nabizeno 21 programil s riznym zaméfenim, ¢lovék si tak mize vybrat z rozsahlé nabidky kardio,
silovych, tanecnich, posilujicich a protahovacich lekci, jejichz obsah se kazdé tfi mésice méni, a proto
nikdy neomrzi. Nasledujici minutové video vzniklo pied 2 lety k vyroci 50 let od zalozeni spolet nosti.
Zachycuje rychly prifez historii spole¢nosti a piinasi ukazky z jednotlivych lekei. Zdroj: Taking fitness to
the Next Level | Les Mills [online]. Auckland: LES MILLS INTERNATIONAL, ©2020 [cit. 2020-11-14].
Dostupné z: https:/www.lesmills.com

LES MILLS | Celebrating 50 y..

Zdroj: History of Les Mills |About Us | Les Mills. Taking fitness to the Next Level |
Les Mills [online]. Auckland: LES MILLS INTERNATIONAL, ©2020 [cit. 2020-11-14].
Dostupné z: https://www.lesmills.com/about-us/our-story/

O jaké skupinové lekce spole¢nosti Les Mills mate zajem?

NEVYPLN UJTE, POKUD O SKUPINOVE LEKCE NEMATE ZAJEM, v opaéném pfipadé vyberte véechny
platné odpovédi. Zdroj:Taking fitness to the Next Level | Les Mills [online]. Auckland: LES MILLS
INTERNATIONAL, ©2020 [cit. 2020-11-14]. Dostupné z: https://www.lesmills.com

BODYPUMP = silové cviceni pro GRIT STRENGTH = 30 minutovy
posileni a formovani hlavnich D silovy HIIT (vysoce intenzivni
D svalovych skupin s velkou ¢inkou, intervalovy trénink)

vyuzivajici malé az stfedni véhy a
velky poc et opakovani
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CXWORX = 30 minutové cvi¢eni se BODYCOMBAT = Kardio trénink
D specialni gumou a zavazim D kombinujici cviky inspirované
zaméfené na stied téla bojovym uménim

— =

s
BODYSTEP = Kardio cviteni pfi BODYATTACK = Vysoko-energicka
I:] kterém se vyuziva step (mala D fitness lekce kombinujici atletické
bedynka) pro simulaci béhu do a ze pohyby se silovymi cviky
schodi

J J
Vt
-,-'

f s
2

GRIT CARDIO = 30 minutovy kardio LES MILLS TONE = Trénink 3 v 1 -
D HIIT (vysoce intenzivni intervalovy D kombinujici trénink silovy, kardio a
trénink) zaméfeny na stied téla

D BODYJAM a SH'BAM = Taneéni D BODYBALANCE = Cvicenf
cviceni inspirované jogou, taichi a pilates

l:] LES MILLS BARRE = Moderni verze
klasického baletniho tréninku

O jaké dalsi skupinové lekce mate zajem?

NEVYPLNUJTE, POKUD O SKUPINOVE LEKCE NEMATE ZAJEM, v opaéném pfipadé vyberte viechny
platné odpovédi.

|:] Jumping
Zumba
Kruhovy trénink
TRX

Bosu

Joga

Pilates

OO0O0O0D0O0oO0Oo

Jiné:
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Lekce vedené v jakém jazyce byste navstévovala?

NEVYPLNUJTE, POKUD O SKUPINOVE LEKCE NEMATE ZAJEM, v opaéném pfipadé vyberte jednu
odpovéd.

O Pouze v ¢eském jazyce
O Pouze v anglickém jazyce

O V ceském i anglickém jazyce

O jaké doplrikové sluzby mate zajem?

Vyberte v§echny platné odpovédi

Online lekce v rdmci Elenstvi
IndividudIni hodiny s trenérem
Poradenské sluzby (vyzivové a cvicebni plany)
Zapujceni ruénikd

Prodej vyzivovych doplrikd
Prodej chlazenych népoji
Prodej teplych népoju (kdva, ¢aj)
Prodej drobného obcerstveni
Hlidani déti

Sauna

Vifivka

Soldrium

O000000000O000o

Jiné:

Jaké casové rozmezi preferujete pro navstévu fitness centra?
Vyberte jednu odpovéd

Brzké réno (6:00 - 7:59)
Réano (8:00 - 9:59)
Dopoledne (10:00 - 12:59)

Pozdni odpoledne (16:00 - 18:59)

O
O
©)
O Brzké odpoledne (13:00 - 15:59)
@)
O

Vecer (19:00 - 21:59)

Jak Casto navstévujete / byste chtéla navstévovat fitness centrum?
Vyberte jednu odpovéd

(O Méné nez 1x tydné
O 1-2xtydne
O 3-4xtydné

(O sxavicekrat tydné
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Z jakého duvodu navstévujete / chcete navstévovat fitness centrum?

Vyberte v§echny platné odpovédi

D Snizeni hmotnosti

Rist svall

Udrzeni vahy/postavy

Zvyseni fyzické kondice

Lepsi pocit ze svého téla
Udrzeni/posileni zdravi
Zéliba/konicek

MentdlIni relax, zlepSeni ndlady

Seznameni s novymi lidmi

O00000Oooo

Jiné:

Kolik jste ochotna zaplatit za skupinovou lekci s instruktorem?

NEVYPLNUJTE, POKUD O SKUPINOVE LEKCE NEMATE ZAJEM, v opa&ném piipadé vyberte jednu
odpovéd.

(O Do 100K

101-130 K&

131-160 K&

161-190 K&

191 -220 K&

O O0OO0OO0OO0

Vice néz 220 K¢

Kolik jste ochotna zaplatit za jednorazovy vstup do posilovny?

NEVYPLNUJTE, POKUD INDIVIDUALNE BEZ INSTRUKTORA NECVICITE, v opaéném pfipadé vyberte jednu
odpovéd.

Do 80 K&

81-110 K¢

111 -140 K¢

141 -170 Ké

171-200 Ké

Vice nez 200 K&

OO0OO0OO0OO0O0

Kolik jste ochotna zaplatit za individualni hodinu cviceni s instruktorem?
NEVYPLNUJTE, POKUD O LEKCE S INSTRUKTOREM NEMATE ZAJEM, v opaéném pfipadé vyberte jednu
odpovéd.

Do 200 Ké

2017 - 300 Ké

301 - 400 K&

401 - 500 K¢

501 - 600 K&

OO0OO0OO0OO0OO0

Vice nez 600 K&
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Jakou variantu vstupu do fitness centra preferujete? (Cim vice vstup( nebo delsi
¢Elenstvi, tim vyhodnéjsi cena za 1 vstup / den).
Vyberte jednu odpovéd

Jednorazovy vstup

Vstupova permanentka - 10 vstup(
Vstupova permanentka - 20 vstupd
Mésicni ¢lenstvi

Ctvrtletni &lenstvi

Pdlroéni ¢lenstvi

Ro¢ni ¢lenstvi

Multisport karta

OO0OO0OO0O0O0O0O0O0

Jiné:

Jaké umisténi fitness centra preferujete?
Vyberte jednu odpovéd

O V centru Brna
O Misto s mozZnosti parkovani

O Kdekoliv v dostupnosti MHD

O Jiné:

Jak jste se dozvédéla o fitness centru, které nyni navstévujete?
NEVYPLNUJTE, POKUD FITNESS CENTRUM NENAVSTEVUJETE, v opaéném pfipadé vyberte jednu
odpoved

Webové stranky fitness centra

Instagram

Facebook

Doporuéeni

Jiné:

O O0O0O0O0

V nasledujici tabulce prosim ohodnotte dllezitost jednotlivych faktor( na skale
od 1do 5, kde 1=nejméné dllezité, 5=nejvice dulezité

Vyberte jednu odpovéd v kazdém radku

1 2 3 4 5
Oteviraci doba O O O O O
Sirokd nabidka
skupinovych O O O O O
lekei
Vybaveni O O O O O
Cena O O O O O
Nabizené
dopliikové O O O O @)
sluzby
Jazyk, ve
kterém je lekce O O O O O
vedena

Umisténi
fitness centra O O O O O
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Jaky je Vas vék?
Vyberte jednu odpovéd

O Méné nez 15 let
O 15-24let
25-34 let
35-44 let
45 - 54 let
55-64 let

65 let a vice

OO0OO0OO0O0

Jaka je zemé Vaseho plvodu?
Vyberte jednu odpovéd

(O Ceska republika
O Polsko

Rumunsko

Rusko

Slovenska republika
Spojené kralovstvi
Ukrajina

USA

Vietnam

OO0OO0OO0OO0O0OO0O0

Jiné:

KONEC ¢eské césti, dékuji za V4§ ¢as a ochotu. -> Odeslete prosim dotaznik.

PART 2: ENGLISH VERSION

What is your gender?

Choose one answer

O Woman

O Man -> Please finish the questionnaire here

Do you live in either of the districts Brno-mésto or Brno-venkov?

Choose one answer

O Yes

O No -> Please finish the questionnaire here

Do you go to a fitness center?

Choose one answer

O Yes

O No, but | want to start

O No -> Please finish the questionnaire here
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Would you be interested in anew ! tness centre near the centre of Brno, which
would o#er group lessons, a classic gym and individual lessons with a trainer?

Select one answer

O Yes
O No

What type of exercise do you prefer?

Choose one answer

O Group lessons with an instructor
O Individual exercises with fitness machines

O Individual exercises with a coach

Do you know Les Mills and its exercise programs?

O Yes

O No -> you can read about the company below

About Les Mills company - information for the next question (you can skip it)
Les Mills is a New Zealand company founded in 1968. Over time, it has expanded to 100 countries and
has 140,000 instructors working in 20,000 partner fitness centers. Les Mills programs gain their
popularity mainly through the combination of music, group motivation and diversity. A total of 21
programs with different specializations are offered, so you can choose from a wide range of cardio,
strength, dance, strengthening and stretching lessons. The content of the lessons changes every three
months, so it will never get boring. The following one-minute video was created 2 years ago to celebrate
the 50th anniversary of the company's founding. It shows a bit of the history of the company and the
lessons exhibitions. Source: Taking fitness to the Next Level | Les Mills [online]. Auckland: LES MILLS
INTERNATIONAL, © 2020 [cit. 2020-11-14]. Available from: https:/www.lesmills.com.

LES MILLS | Celebrating 50 y..

Source: History of Les Mills | About Us | Les Mills. Taking fitness to the Next Level |
Les Mills [online]. Auckland: LES MILLS INTERNATIONAL, © 2020 [cit. 2020-11-14].

Available from: https://www.lesmills.com/about-us/our-story/

What group lessons from Les Mills are you interested in?

DO NOT FILL IN IF YOU ARE NOT INTERESTED IN GROUP LESSONS, otherwise select all valid answers.
Source: Taking fitness to the Next Level | Les Mills [online]. Auckland: LES MILLS INTERNATIONAL, ©
2020 [cit. 2020-11-14]. Available from: https:/www.lesmills.com

BODYPUMP = strength training for GRIT STRENGTH = 30 minutes of
forming the main muscle groups D strength HIIT (high-intensity interval
D with a large barbell, using small to training)

medium weights and a large number
of repetitions
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CXWORX = 30-minute exercise with
D special rubber and weight focused
on the core

— =

BODYSTEP = Cardio exercise using
step (small box) to simulate running
up stairs

\: > p
% ". Q
L
EE

D GRIT CARDIO = 30 minutes of cardio
HIIT (high-intensity interval training)

BODYCOMBAT = Cardio training
D combining exercises inspired by
martial arts

BODYATTACK = High-energy fitness
lessons combining athletic
movements with strength exercises

LES MILLS TONE = 3 in 1 training -
D combining strength, cardio and core
training

D BODYJAM and SH'BAM = Dance
exercises

D LES MILLS BARRE = Modern version
of classic ballet training

D BODYBALANCE = Exercises inspired
by yoga, taichi and pilates

What other group lessons are you interested in?
DO NOT COMPLETE IF YOU ARE NOT INTERESTED IN GROUP LESSONS, otherwise select all valid

answers.

D Jumping
Zumba

Circuit Training
TRX

Bosu

Yoga

Pilates

Jiné:

O000000O

XXV



Lessons led in which language would you attend?
DO NOT COMPLETE IF YOU ARE NOT INTERESTED IN GROUP LESSONS, otherwise select one answer.

O Only in Czech
O Only in English

O In both Czech and English

What additional services are you interested in?

Select all valid answers

Online membership lessons
Individual lessons with a coach
Nutrition and exercise plans
Towels for rent

Sale of nutritional supplements
Sale of cold drinks

Sale of hot drinks (coffee, tea)
Sale of small snacks
Babysitting

Sauna

Jacuzzi

Solarium

Jiné:

000000000000

At what time do you prefer to visit a fitness center?

Choose one answer

Early morning (6:00 - 7:59)
Morning (8:00 - 9:59)

Before lunch (10:00 - 12:59)
Early afternoon (13:00 - 15:59)

Late afternoon (16:00 - 18:59)

OO0OO0OO0OO0O0

Evening (19:00 - 21:59)

How often do you visit / would you like to visit a fitness center?

Choose one answer

O Less than once a week
O 1-2 times a week

O 3-4 times a week

O 5 or more times a week
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Why do you visit / want to start visiting a fitness center?

Select all valid answer

Weight loss

Muscle growth

Weight / figure maintenance

To feel more satisfied with my body
Increase in physical condition
Maintaining / improving health
Mental relax / better mood

Hobby

To meet new people

Jiné:

O00000O000O

How much are you willing to pay for a group lesson with an instructor?
DO NOT COMPLETE IF YOU ARE NOT INTERESTED IN GROUP LESSONS, otherwise select one answer.

O upto1ooczk
101-130 CZK
131-160 CZK
161-190 CZK
191-220 CZK

More than 220 CZK

OO0OO0OO0O0

How much are you willing to pay for a one-time entry to the gym?
DO NOT COMPLETE IF YOU DO NOT WANT TO EXERCISE INDIVIDUALLY, otherwise select one answer.

O uptosoczk
O e1-110czK
O 111-140czK
O 141-170 cZK
O 171-200 czK

O More than 200 CZK

How much are you willing to pay for an individual hour of training with a coach?

DO NOT COMPLETE IF YOU ARE NOT INTERESTED IN LESSONS WITH COACH, otherwise select one
answer.

O upto200czK
(O 201-300cCzK
301 - 400 CZK
401 - 500 CZK

More than 600 CZK

O
O
O 501-600CzK
O
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Which variant of entering a fitness center do you prefer? (More entries
purchased or longer membership mean better price for 1 entry / day).
Vyberte jednu odpovéd

O Single entry

Entry season ticket - 10 entries
Entry season ticket - 20 entries
Monthly membership
Quarterly membership
Half-year membership

Annual membership
Multisport card

Jiné:

OO0OO0OO0OO0OO0OO0O0

What location of a fitness center do you prefer?

Choose one answer.

O In the center of Brno
O Location with parking

O Anywhere within reach of public transport

O Jiné:

How did you find the fitness center you are currently visiting?
DO NOT COMPLETE IF YOU DO NOT VISIT THE FITNESS CENTER, otherwise select one answer

O Fitness center website
Instagram
Facebook

Recommendation

O OO0OO0

Jiné:

In the following table, please rate the importance of each factor on a scale from 1
to 5, where 1= least important, 5 = most important
Select one answer per line

1 2 3 4 5

Opening hours

Wide range of
group lessons

Equipment

Price

Additional
services

O O O O O
O O O O O
O O O O O
O O O O O
O O O O O

The language
in which the
lesson is

O
O

Fitness center
location

o O
o O
o O
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How oid are you?
Choose 00 arswer

O Less than 15 pears
O 1528 s
O 25 3ayeans
O 35. 44 pars
(O 45 58 yeaes
(O 5564 mues

(O 65 yoars and older

What i your country of origin?
Choose 0w aramey

(O canch Repubiic
O Pobird

O romania

O Ruses

O stovak Repabic
O uknaire

O unred Kingdom
O unred States
O vietnam

O e

Thask pze far your free and mEngese > Plasee send e gueatizesals [bution "Odesial’].

Cdosiat

Ny phes Forrradale Googis nepasints hesia

Terts byl vevelen » comead Brro L o Sabtast ezl

Googie Formuiafe
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Piiloha 3: Analyza konkurence v odvétvi

V ramci analyzy konkurence jsou identifikovani potencialni konkurenti fitness centra. Na
zakladé zjisténych informaci jsou nasledné vybrani piimi konkurenti. U konkuren¢nich
fitness center je podrobné zanalyzovan marketingovy mix, coz pomulze spolecnosti
objevit piilezitosti a hrozby plynouci z konkuren¢niho prostiedi a 1épe nastavit vlastni

marketingovy mix.
Ladie’s Gym

Ladies Gym je nejvétsi damskeé fitness centrum v Brné, nachéazejici se v Kralové Poli.
Fitness zendm nabizi vyuziti klasickych posilovacich strojii, ddle pak behacich past,
matrix schodl, Cyber a t€hotenského kola v aerobni zo6n¢ a nabizi také skupinové lekce,
které probihaji ve tfech malych sélech. V nabidce skupinovych lekci je bosu, kruhovy
trénink, tabata, TRX, lekce zamétujici se na zdrava zada a pevné bisko nebo pevné biisko
a hezké pozadi, zumba, piloxing, HEAT program, power joga, pilates a pilates reformer
(Ladie's Gym | ... nejen fitness, ©2020).

V réamci doplnkovych sluzeb je zde moznost osobniho tréninku, nabizena je diagnostika
télesného slozeni, vyzivové poradenstvi a sestavovani tréninkovych pland. Fitness
centrum ma také wellness zonu, ve které je mozné za priplatek vyuzit privatni
hydromasazni vifivou vanu, infrasaunu, masaze a solaria (Ladie's Gym | ... nejen fitness,

2020).

Fitness centrum ma oddé€lené vstupné do fitness zony, pak na skupinové lekce, které jsou
navic rozdéleny do rtznych kategorii a na jednotlivé doplitkové sluzby. U nékterych
nabizenych sluzeb jsou poskytovana zvyhodnéni pro studenty, seniory a Casové
zvyhodnéni (lepsi ceny pii vstupu do 15:00 a o vikendech). Nasledujici tabulka zobrazuje

cenik zékladnich vybranych sluzeb (Ladie's Gym | ... nejen fitness, 2020).
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Tabulka VI: Cenik zakladnach sluZeb Ladie's Gym

(Vlastni zpracovani dle: Ladie's Gym | ... nejen fitness, ©2020)

Aktivita Typ vstupu Casové omezeni Zvyhodnéni Cena
Po-P4 do 15:00 - : 20 K¢
1 vstup (120 min) , Student, senior 75 Kc
Po-Pa od 15:00 - 110 K¢
Vikend - 75 K¢
. 10 vstupis Po-P4 do 15:00 + vikend |- 800 K¢&
Fitness - - 1 000 K¢
. . - 800 K¢
1 mésic Po-Pa do 15:00 + vikend Student, senior 750 K¢
- - 900 K¢
3 mésice - - 2 400 K¢
1rok - - 8 500 K¢
. - - 120 K¢
1 lekee (55 min) Dopoledne + Pa-Ne - 85 K¢&
Sélové aktivity* . - - 550 K¢
5 lekci p o
Dopoledne + Pa-Ne - 400 K¢
10 vstupti - - 1 050 K¢
. ; 1 lekce - - 150 K¢
TRX skupinovy, 5 lekc i i 700 K¢
Kruhovy trénink .
10 lekci - - 1300 K¢
1 trénink - - 500 K¢
Osobni trénink** 10 tréninka - - 4500 K¢
20 tréninka - - 8 000 K¢

*Pilates, Power joga, Zumba, Zdrava zada-pevné biisko, Pevné biisko-hezké pozadi, Total body, Tabata,
Piloxing, Bosu
**Pripocitava se vstup do fitness

Cenik fitness centra je nepiehledny a dost chaoticky. Kazda z nabizenych sluzeb se plati
zvlast, fitness centrum nemd v nabidce Clenstvi, které by umoznovalo vyuziti riznych
aktivit. Avsak ceny zékladnich sluzeb jsou v Ladie’s Gym jsou pomérné privétivé a na
nékteré aktivity je mozné vyuzit Multisport kartu. Cvicebni stroje jsou moderni a v

dobrém stavu, ale n¢které prostory fitness centra plisobi zastarale a stisnéné¢.

Fitness centrum ma otevieno ve vSedni dny od 7:00 do 21:00 a o vikendu od 8:00 do
21:00. Rezervace na skupinové lekce jsou mozné pomoci rezervacniho systému. Webové
stranky Ladie’s Gym plsobi zastarale, ale maji aktivni profily na Instagramu a

Facebooku.
BeFit

BeFit je damské fitness centrum nachazejici se v méstské ¢asti Brno-stied. Nema

posilovaci stroje, nabizi pouze skupinové lekce, jejichz nabidka je velmi rozsahla a jako
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jediné fitness centrum v Brn¢ nabizi cvicebni programy od celosvétové popularni
spolec¢nosti Les Mills. Od této spole¢nosti je mozné navstévovat lekce BodyPump,
CxWorx, BodyCombat, BodyStyling, BodyAttack, Grit Cardio, Grit Plyo, Body Step,
Sh‘Bam a BodyBalance. Dale jsou nabizeny lekce Bosu, Tabata, Bodystyling Jumping,
Zumba, BeFit dance, Metabolic, Joga, Power Joga, Pilates a tfi druhy kruhovych tréninkt
— kardio, celé télo, bticho a zadek. Fitness centrum nabizi také uzaviené kurzy baletu,
Powerjogy a cviCeni rodict s détmi. Tyto lekce jsou nabizeny ve 4 salech umisténych
v prostorech dvou pater (Misto, kde pomahame tvofit uspésné zeny — beFIT Brno,
©2021). V ramci doplitkkovych sluzeb jsou nabizeny balicky obsahujici vyZzivové a
tréninkové poradenstvi. Mozné je také zakoupeni online fitness televize ,,Fitnessee®, kde
jsou ptiddvana nova videa kazdy tyden. Na recepci je mozné zakoupeni vody, iontového

a proteinového népoje (Misto, kde pomahame tvofit uspésné Zeny — beFIT Brno, ©2021).

Cenik fitness centra a cenova zvyhodnéni se pomérné ¢asto méni, ale nabizi na vétSinu
typll vstupti zvyhodnéni pro studenty a na nékteré zvyhodnéni Casové. Jelikoz musi byt
fitness centra v soucasné dobé kviili pandemii koronaviru zaviena, tak po tuto dobu ma
BeFit upravenou nabidku a je mozné zakoupit ¢lenstvi za akéni cenu, nabizi takeé specialni
Clenstvi ,,naporad®. Nasledujici tabulka zobrazuje cenik nabizenych sluzeb (Misto, kde

pomahame tvofit uspésné zeny — beFIT Brno, 2021).
Tabulka VII: Cenik beFit

(Vlastni zpracovani dle Misto, kde pomahéme tvofit isp&sné zeny — beFIT Brno, 2021)

Typ vstupu Casové omezeni Student Dospély
1 vstup - 190 K¢ 210 K¢
6:15 — 16:30 (konec lekce) 100 K¢ 150 K¢
Vstupové 10 VStuplZl - 1700 Kc 1900 Kc
permanentky 20 VStupl;1 - 3200 Kg 3 600 Kg
30 vstupt - 4500 K¢ 5100 K¢
40 vstupd - 5 600 K¢ 6 400 K¢
50 vstupt - 6 500 K¢ 7 500 K¢
1 mésic . . 1 690 K&
6:15 — 16:30 (konec lekce) 990 K¢ 1 190 K¢
2 mésice ~ . 3 190 KE
6:15 — 16:30 (konec lekce) 1 890 K¢ 2290 K¢
Clenstvi 3 msice - - 4290 K&
6:15 — 16:30 (konec lekce) 2 690 K¢ 3 190 K¢&
6 mésicu - - 7 190 K¢
1 rok - - 11 990 K¢
Napotad - - -
Fitnessee 1 mésic - - 165 K¢
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BéZné ceny lekei jsou trochu vyssi, ale vyhodou je velky vybér skupinovych lekei a to,
ze staci zakoupit jedna permanentka nebo ¢lenstvi a je mozné navstévovat jakékoliv

lekce, vstup je mozny také na Multisport kartu.

Lekce probihaji ve v§edni dny vétSinou v ¢asech od 6:15 do 11:00 a nasledné od 15:00
do 20:30, v sobotu od 8:00 do 11:30, v nedéli od 9:00 do 11:00 a potom od 16:15 do
20:30. Na lekce se provadi rezervace pomoci rezervacniho systému. Fitness centrum ma

hezké webove stranky a také instagramovy a facebookovy profil.
Euforia fitness

Euforia fitness je mala posilovna v Kralové Poli ur¢ena vyhradné pro zeny. Tato
posilovna nenabizi klasické skupinové lekce, ani neumoziuje individualni vstup do
posilovny. Je mozné se domluvit pouze na individualnim tréninku s trenérem a nechat si
sestavit vyzivovy plan. Nasledujici tabulka zobrazuje ceny tréninkovych lekci, na kterych

je mozné se domluvit.

Tabulka VII11: Cenik Euforia fitness

(Vlastni zpracovani dle Euforia Fitness, ©2021)

Aktivita Typ vstupu Cena

1 lekce 500 K¢&

Individualni (60 min) . <

10 lekci 4200 K¢

Osobni trénink . 1 lekce 700 K¢&
Pro dva (60 min) -

10 lekci 6 500 K¢&

3 -6 0sob 10 lekci 2 000 K¢

Vzhledem k malému prostoru, ktery umoziuje pouze omezené mnozstvi posilovacich
strojli a celkovému stavu fitness centra, jsou ceny pomérné vysoké. Fitness centrum nema
rezervacni systém, trénink je mozny domluvit kontaktovanim pani majitelky. Jelikoz do
posilovny neni umoznén individudlni vstup, tak neni mozné vyuzit ani Multisport kartu.
Interiér fitness centra piisobi zastarale, stejné¢ tak jako jeho webové stranky. Euforia

fitness ma profil pouze na Facebooku.
Contours

Contours je sit’ malych fitness center pro Zeny po celé Ceské republice, jejiz dvé pobocky
se nachazeji i v méstské ¢asti Brno-stfed. Tato centra mohou navstévovat pouze klientky,

které maji aktivni Clenstvi, na jehoz pocatku prosly vstupni analyzou. Fitness centrum
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funguje na principu kruhového tréninku, ve kterém je 8 posilovacich strojii a 8 stanovist’
pro aerobni cviceni. Cely okruh je mozné odcvicit jiz za 30 minut. Countours poskytuje
10 % slevu pro studenty a seniory. Nasledujici tabulka zobrazuje cenik ¢lenstvi

v brnénskych pobockach Contours (Fitness pro Zeny Contours - kruhovy trénink, 2014).

Tabulka IX: Cenik Contours

(Vlastni zpracovani dle Fitness pro zeny Contours - kruhovy trénink, 2014)

Typ vstupu Doba Student, senior Cena
3 mé&sice 3231 Ké 3590 K&
. 6 mé&sict 5031 K¢ 5590 K&
Clenstvi
12 mésict 8271 K¢ 9 190 K&
24 mésict 14 391 K¢ 15990 K¢

Jelikoz jsou fitness centra Contours pomérné mald a mnozstvi strojii je omezené, tak je
cena poméerné vysoka a neni zde mozné vyuzit vstup na Multisport kartu. Pobocka na Orli
ma otevieno ve vsedni dny od 7:00 do 20:00, v sobotu od 9:00 do 14:00 a v nedéli od
14:00 do 20:00. Pobocka v IBC ma jest¢ kratsi oteviraci dobu, ve vSedni dny otevira az
v 8:00 a v ned¢li je zavieno. Kromé vstupni analyzy neni nutna rezervace a klientka mtize
piijit kdykoli chce a cvicit, jak dlouho chce. Contours ma pomérné piehledné webové
stranky a aktivni profily na Instagramu i Facebooku (Fitness pro Zeny Contours - kruhovy
trénink, 2014).

Miss Women Fitness

Miss Women Fitness je studio nachazejici se v centru Brno. Toto centrum nenabizi
klasické posilovaci stroje, ani skupinové lekce, ale osmnact specialnich stroju, které maji
pomaci s rychlej$im hubnutim. Ve fitness centru je ru$na zona, ve které se nachazi stroje
Vacushape, Vacutherm, Vibraéni plosina, Ergonometr Sun XL 400 a Flabélos, dale pak
zona relaxacni, kde jsou stroje Bodyroll, Rolletic, Kosmicka sauna, Infrasauna a pfistroj

na lymfodrenaz (Miss Women Fitness - Damské fitness studio Brno, 2021).

Jelikoz je koncept tohoto centra uplné odlisny a zeny, které nevéri témto ,,zazraénym*
pfistrojim a davaji pfednost klasickému pohybu, by si toto fitness centrum
pravdépodobné nevybraly, tak neni povazovano jako piima konkurence pro planované

fitness centrum.
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Fitness centra se zonami pro Zeny

Dalsi alternativou pro Zeny, které preferuji cvi¢eni v ddmské spolecnosti jsou fitness
centra se zonou ur¢enou vyhradné pro Zeny. Tyto zony jsou vSak vétSinou omezeného
rozsahu a nabizeji pouze kardio a cvicebni stroje. Pokud ma zena zajem o skupinové lekce
a fitness centrum je nabizi, tak musi pocitat s moznou Uc€asti muzii. Mezi oblibena
brnénska fitness centra nabizejici damskou zénu a skupinové lekce patii naptiklad Velky

Priivan.
¢ Fitness centrum Velky Pravan

Fitness centrum Velky Privan se nachdzi na ulici Videnské s dobrou dostupnosti MHD.
Je zde nabizena smiSena posilovna pro muZe a Zeny a dale samostatnd damské posilovna
ve které je 6 pasu Kettler TX3, 3 steppery Kettler, 5x orbitrek Kettler a 10 rotopeda
Kettler. Dale jsou zde dvé télocviény, ve kterych probihaji skupinové lekce Pilates, Joga,
Powerjoga, Kalanetika, Bodystyling, Bodyball + pevné biicho, Bodyfit, Bosu, HIIT,
Zumba, Piloxing, cvieni pro t€hotné a cvieni kojencii s maminkami. Ve fitness centru
je nabizen také osobni trénink s trenérem, prodej potravinovych vyrobkd, solarium a
masaze. Nasledujici tabulka zobrazuje cenik fitness centra (Posilovna "Fitness Centrum
Velky Privan, Brno", 2021).

Tabulka X: Cenik Fitness centrum Velky Privan

(Vlastni zpracovani dle: Posilovna "Fitness Centrum Velky Privan, Brno", 2021)

Typ vstupu Casové omezeni Student Dospély

Po-Ct do 12:00, Pa-Ne 70 K& 80 K&

1 vstup -
Po-Ct od 12:00 90 K& 100 K&
, . Po-Ct do 12:00, P4-Ne 550 K& 650 K&
Vstupove 10 vstupu 750 K& 850 K&
permanentky - ¢ ¢
20 vstupti - 1 400 K& 1 600 K&
30 vstupii - 1950 K¢& 2250 K&
40 vstupti - 2 400 K¢& 2 800 K¢&
., Po-Ct do 12:00, Pa-Ne 600 K& 700 K&

1 mésic
- 800 K& 900 K¢&
Clenstvi 3 mésice 2200 K& 2450 K&
6 mésicti 4200 K& 4 650 K&
1 rok - 8 100 K¢& 9 000 K&
1 vstup 100 K¢
. Po-Ct do 12:00, Pa-Ne 700 K&
. . 10 vstupti

Skupinové lekce 850 K¢
20 vstupti 1 600 K&
30 vstupti 2250 K&
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Ceny fitness centra jsou odpovidajici vybaveni fitness centra. Vstup je mozny i na
Multisport kartu. Otevieno je ve vSedni dny od 6:00 do 22:00 a o vikendu od 8:00 do
22:00. Skupinové lekce probihaji v dopolednich hodinach a nasledné pak ptiblizné od
16:00 do 20:30. Rezervace lekci je mozna telefonicky. Webové stranky fitness centra
vypadaji pon€kud zastarale, stejné tak jako Facebookovy profil (Posilovna "Fitness
Centrum Velky Priivan, Brno", 2021).
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Piiloha 4: Prostor pro fitness centrum

(Vysko¢il&Century 21All Inclusive 2021)

Obrézek 11: Fotografie prostoru v 1.NP
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Piiloha 5: Piidorysy prostoru fitness centra

VSTUPY DO P

Ta

Obréazek I11: Pidorys prizemi

(Zdroj: Upraveno dle Vyskocil, 2021)
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Obréazek I1V: Pidorys 1.NP

(Zdroj: Upraveno dle Vyskocil, 2021)
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Priloha 6: Odhad nav§tévnosti

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Realisticka varianta

50 80 90 90 =
Mgésic 900 | 1500 2100| 2400 2700 2700 2400| 2400| 3000| 3000 3000 3000 29100
Den 125 125 150 150 200 200 150 150 200 200 200 200 =
Mgésic 3750| 3750 4500| 4500 6 000 6 000 4500 4500| 6000 6000 6 000 6000| 61500
Den 250 | 250 250 300 300 300 250 250 300 300 300 300 =
Mgésic 7500 | 7500 7500 9000 9 000 9000 7500] 7500] 9000| 9000 9000 9000 | 100500

Optimisticka varianta

110 110 -
1500| 2100 2700| 3000 3300 3300 3000| 3000| 3600| 3600 3600 3600| 36300
175 175 200 200 250 250 200 200 250 250 250 250 -
5250| 5250 6000| 6000 7 500 7 500 6000| 6000| 7500| 7500 7 500 7500| 79500
300 300 300 350 350 350 300 300 350 350 350 350 -
9000| 9000 9000| 10500| 10500| 10500 9000| 9000 |10500]| 10500 10 500 10500 | 118500
Pesimisticka varianta
20 40 50 60 70 70 60 60 80 80 80 80 -
600 | 1200 1500 1800 2100 2100 1800 1800| 2400| 2400 2 400 2400| 22500
125 125 125 125 150 150 125 125 150 150 150 150 -
3750| 3750 3750| 3750 4 500 4500 3750| 3750| 4500| 4500 4500 4500| 49500
200 200 200 250 250 250 200 200 250 250 250 250 -
Mésic 6000 | 6000 6000| 7500 7 500 7 500 6000| 6000| 7500| 7500 7 500 7500| 82500
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