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Abstrakt

Predkladana diplomova praca je zamerana na tvorbu podnikatelského planu EMS studia v Kosiciach.
Technoldgia celotelove] elektrickej stimulacie svalovou sa vyuZiva na komer¢né ucely v oblasti
starostlivosti o ludské telo a fitness. Prva ¢ast vymedzenie pojmov je venovana podniku podnikaniu,
podnikatelskému planu a marketingu. Dalej je opisany histéria elektrickej stimuldcie svalov
fyziologické mechanizmy. Zavere vymedzenia pojmov je zamerany na zariadenia, ktoré tuto
technoldgiu vyuZivaju a jej praktické vyuZitie v medicine a Sporte. Vysledkova cast vymedzuje
podnikatelsky zdmer zaoberd sa popisom a Specifikaciou podniku, personalnym zabezpecenim
a technickym rieSenim priestorov. V dalSej Casti je popisand marketingova stratégia, financny plan,

harmonogram projektu a v zdvere SWOT analyza.
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Abstrakt

The submitted diploma thesis is focused on the creation of a business plan for EMS studies in Kosice.
The technology of whole-body electrical muscle stimulation is used for commercial purposes in the
field of human body care and fitness. The first part of the definitions is devoted to business
enterprise, business plan and marketing. Further, the history of electrical muscle stimulation by
physiological mechanisms is described. The conclusion of the definition is focused on the devices
that use this technology and its practical use in medicine and sports. The result part defines the
business plan deals with the description and specification of the company, staffing and technical
solutions for the premises. The next part describes the marketing strategy, financial plan, project

schedule and finally the SWOT analysis.
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Uvod
Vela ludi by chcelo podnikat vela ludi podnika. Predpokladom uspesného podnikania je
vypracovanie kvalitného podnikatel'ského planu, ktory bude slizit ako podklad pre podnikanie a pre

rozhodnutia, ktoré musi kazdy podnik a podnikatel pocas svojej podnikatelskej cesty rozhodnut. Je

to navod, manual, prirucka, v ktorej je podnikanie zohladnené z viacerych pohladov.

Cielom tejto diplomovej prace je vytvorenie podnikatel'ského zdmeru na otvorenie studia
starostlivosti o ludské telo, ktoré bude ponukat cvi¢enie pomocou modernej technoldgie,

celotelovej elektrickej stimuldacie svalov.

Tymto Stidiom by sme chceli rozsirit ponuku sluzieb firmy Algmed s.r.o., ktord pdsobi
v Kosiciach ako sikromnd ambulancia na lie¢bu chronickej bolesti. Ambulanciu navstevuju pacienti,
s chronickymi bolestami pohybového aparatu, ktorym je ¢asto odporucany pohyb, cvicenie,
spevnenie svalstva. Pacienti, ¢asto krat nemaju dostatok vedomosti alebo motivdacie na cviéenie.
RieSenim pre pacientov by mohlo byt cvicenie, v ktorom by som prakticky vyuZil informacie

a vedomosti, ktoré som ziskal pocas studia na Univerzite Palackého v Olomouci.

Diplomova praca je rozdelena do dvoch Casti, prehlad poznatkov a vysledkova ¢ast. Prehlad
poznatkov je rozdeleny do troch Casti, v prvej Casti sU popisané pojmy ako podnik a podnikanie.
V druhej ¢asti je spracovana tvorba podnikatelského planu, marketingovy plan a marketingovy mix.
Tretia Cast popisuje histériu, principy a Ucinky elektrickej stimulédcie svalov. Prehlad poznatkov

poskytuje vychodisko pre tvorbu podnikatelského zameru.

Vysledkova Cast pozostava z kapitol, ktoré su tvorené ¢astami samotného podnikatelského
zameru. Zaciatok vysledkovej ¢asti popisuje podnik, z pohladu managementu a organizacie, na to
nadvazuje popis podniku a stratégia podniku, ponukané sluzby a materidlne zabezpecenie podniku.
Daldia cast spracovdva analyzy trhu, ktorych sucasfou je marketingova analyza, analyza
konkurencie, Porterova analyza konkurencnych sil a finanéna analyza, ktora popisuje tri varianty
optimistickd, realisticki a pesimistickl. V zdvere prdce je spracovany casovy harmonogram

realizacie podnikatelského zameru a SWOT analyza.
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1. Vymedzenie pojmov

1.1.Podnikanie

Podnikanie je sustavna ¢innost, prevadzkovana samostatne, pod vlastnym menom, na vlastnu

zodpovednost s ciefom dosiahnutia zisku.

Jednym z najdélezitejsich hospodarskych principov je princip slobodného podnikania, to je ¢innost,
prinasajlci UZitok pre spoloc¢nost a podnikatelov v najréznejsich formach a podobach. Tato ¢innost
sa obvykle vykonava prostrednictvom podnikatelskych a inych subjektov (pravnickych subjektov),
ktorych ¢élenenie je dané legislativou prislusnych krajin. Pokial ma byt v hospodarstve zachovana
uréitda kontinuita zakladnych procesov, musi byt i hospodarstvo zabezpecované kolobehom, v
ktorom su neustale vytvarané a spotrebovavané jednotlivé statky a sluzby, potrebné pre neustdlu

obnovu a rozvoj (Hobza, 2016).

Veber (2012) popisal pojem podnikanie podla viacerych interpretacii a to ekonomickych,

psychologickych, sociologickych a pravnickych:

e Ekonomicky koncept podnikania je zapojenie ekonomickych zdrojov a inych aktivit tak, aby
sa zvysila ich pévodna hodnota. Je to dynamicky proces vytvarania pridanej hodnoty.

e Psychologické ponatie - podnikania je ¢innost motivovana potrebou nieco ziskat, nie¢o
dosiahnut, vyskusat si nieco, nieco si splnit. Podnikanie v tomto pohlade je prostriedok
sebarealizacie, zbavenie sa zavislosti, postavenie sa na vlastné nohy a pod.

e Sociologické ponatie - podnikanie je vytvaranie blahobytu pre vSetkych zainteresovanych,
hladanim cesty k dokonalejSiemu vyuzZitiu zdrojov, vytvdranim pracovnych miest a
prilezitosti.

e Pravnické ponatie - podnikanim sa rozumie sustavna cinnost vykondvana samostatne

podnikatelom vo vlastnom mene a na vlastni zodpovednost za u¢elom dosiahnutia zisku.

Podla slovenského obéianskeho zdkona €. 513/1991 Zb. Podnikanim sa rozumie suUstavna
¢innost vykonavana samostatne podnikatelom vo vlastnom mene a na vlastni zodpovednost za
ucelom dosiahnutia zisku alebo na ucel dosiahnutia meratelného pozitivneho socidlneho vplyvu, ak

ide o hospodarsku ¢innost registrovaného socialneho podniku podla osobitného predpisu.
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1.2. Podnikatel

Pojem podnikatel ma mnoho interpretacii, ktoré tento pojem vymedzuju:

e Osoba realizujuca podnikatelské aktivity s rizikom rozSirenia alebo straty vlastného
kapitdlu.

e Osoba schopnd rozpoznat prileZitosti, mobilizovat a vyuZivat zdroje a prostriedky na
dosiahnutie stanovenych cielov a ochotna podstipit tomu zodpovedajuce rizika.

e Inicidtor a nositel podnikania - investuje svoje prostriedky, ¢as, Usilie a meno, preberd

zodpovednost, nesie riziko s cielom dosiahnut svojho finan¢ného a osobného uspokojenia.
Najde niekolko spolo¢nych rysov, ktoré vsetky tieto vymedzenia predajcu charakterizuju:

e Umenie nachadzat prileZitosti, vytyovat nové ciele.

e Zabezpecenie financnych prostriedkov potrebnych na podnikanie.

e Schopnost organizovat podnikatelské aktivity (porozumiet predmetu podnikania).
e Podstupenie rizika.

e Sebadovera, vytrvalost, dlhodobé nasadenie, ucenie sa zo skdsenosti a pod. (Veber, 2012)
Podnikatelom podla slovenského obéianskeho zakona ¢. 513/1991 moze byt:

a) Osoba, ktora podnika na zadklade zivnostenského opravnenia,

b) Osoba, ktora podnika na zaklade iného neZ Zivnostenského opravnenia podla osobitnych
predpisov,

c) Fyzicka osoba, ktora vykondava polfnohospodarsku vyrobu a je zapisana do evidencie podla

osobitného predpisu

1.3.Podnik

Najobecnejsie ide o subjekt, v ktorom dochddza k premene zdrojov (vstupov) na statky
(vystupy). Obsiahlejsie je vymedzeny ako usporiadany subor prostriedkov, zdrojov, prav a inych
majetkovych hodn6t (vlastnych alebo prenajatych), ktoré sliZia podnikatelovi k prevadzkovaniu
podnikatelskych aktivit. Pravne je interpretovany ako subor hmotnych, ako aj osobnych a
nehmotnych zloZiek podnikania. K podniku patria veci, prava a iné majetkové hodnoty, ktoré patria
podnikatelovi a sluzia k prevadzkovaniu podniku alebo vzhladom k svojej povahe maju tomuto
Gcelu sluzit. Podnikom sa rozumie kazdy subjekt vykonavajuci hospodarsku ¢innost bez ohladu na
jeho pravnu formu. K tymto subjektom patria najma osoby samostatne zarobkovo ¢inné a rodinné
podniky vykondvajuce remeselné Ci iné Cinnosti a obchodné spolo¢nosti zdruzenia, ktoré bezne

vykondvaju hospodarsku ¢innost. (Veber, 2012)
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Podla slovenského obcianskeho zédkona ¢. 513/1991 sa podnikom na Ucely tohto zdkona rozumie
subor hmotnych, ako aj osobnych a nehmotnych zloZiek podnikania. K podniku patria veci, prava a
iné majetkové hodnoty, ktoré patria podnikatelovi a slGZia na prevadzkovanie podniku alebo

vzhladom na svoju povahu maju tomuto ucelu sluzit.
Podnik je ekonomicko-spravni subjekt. Vykazuje 3 velmi doleZité atribaty:
a) ekonomicku samostatnost a pravnu subjektivitu,
b) piIni Specifické funkcie,
c) zabezpecuje vytycené ciele (Hobza, 2016)
1.4.Investicie
Podnikové vnimanie chdpe investicie ako:

e VuzSom ponati ako majetok, ktory nie je urceny ku spotrebe ale je uréeny k tvorbe dalSieho
majetku a ten potom podnik predava na trhu.

o VsirSom ponati ako v su¢asnosti obetované prostriedky na obstaranie majetku, ktory bude
dlhodobo pomahat podniku prindsat vyssie GZitky a v dosledku umozni ziskat i vyssie

financny efekt (Scholleova, 2013).
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2. Podnikatelsky plan

Podla Bangsa (1989) medzi hlavné dévody pre proces zostavovania podnikatelského planu
vratane myslienky, ktoru ste uviedli pred jeho napisanim, vas nuti, aby ste sa na svoj obchodny
projekt ako celok zamerali objektivne, kriticky a nezaujato. Hotovy produktovy plan je operacny
nastroj, ktory, ak sa spravne pouZije, vdm poméze spravovat vase podnikanie a efektivne pracovat
na jeho Uspechu. Dokonceny podnikatel'sky plan sprostredkuje vase ndpady ostatnym a poskytuje

zaklad pre vase financovanie navrhom.

Podnikatelsky plan sa tyka toho, ¢o chceme robit s podnikom a ako sa to dosiahne. Proces
zapisu to, ¢o je zapojené do realizacie vasho napadu, vyZaduje zaoberat sa otazkami, preco, Co, kto,
ako, kde, kedy a ako velka ¢ast vasho podnikania. Pisanie obchodného planu vas nuti dékladne sa
pozrite na svoj napad a na to, ako ho premenite na biznis. Poméze vam to rozpoznat oblasti, ktoré

potrebuju prehodnotenie alebo podporu (Ehmeke 2007).

Aby sme mohli komplexne posudit realnost a Zivotaschopnost podnikatelského napadu, p
musime zostavit podnikatel'sky plan. Je to pisomny dokument spracovany podnikatelom, popisujuci
vsetky podstatné vnutorné a vonkajsie faktory suvisiace s podnikatelskou ¢innostou. Mdzeme ho
prirovnat k auto atlasu, ktory by ndm mal poméct odpovedat na otazky: kde sme? kam sa chceme
dostat? a ako sa tam dostaneme? Podnikatelsky plan by mal slizit v prvom rade kinternym ucelom.
Vo vnutri firmy slGZi podnikatelsky plan ako nastroj pldnovania, podklad pre rozhodovacie procesy,
nastroj kontroly atd., najma v pripadoch ked podnikatel firmu zakladd a ked' firma stoji pred
dolezitymi zmenami, ktoré mozu mat dlhodobé dosledky na jej chod. Externé subjekty analyzujd na
zéklade podnikatelského planu schopnost firmy realizovat podnikatelsky projekt, uchadzat sa o
niektoré druhy podnikatel'skej podpory apod. V tomto pripade je treba presvedcit banku, alebo
iného investora o vyhodnosti projektu, na ktory je potreba ziskat kapital. Kvalitne spracovany

podnikatelsky plan mdze vyznamne prispiet k ziskaniu potrebného kapitalu (Srpova 2010).

2.1.Zasady pre spracovanie podnikatelského planu
Ked' zacnete podnikat, prvym krokom je objasnenie €o je pre vas najdéleZitejsie. Majte jasny
ucel poskytnite citatelom kontext pre podnik a volu dat mu zmysel. Casto sa uvadza uéel — misia -

je napisana s cielom naértnut zamery a motivacie (Ehmeke 2007).

Podnikatelsky plan by mal postavit logicky usporiadané a primerane kompletny  navrh

financovania, ktory:

e S|UZi vasej potrebe pre obchodné analyzy.

e Pomdze vam navrhnut podnikatel'sky plan pre vase podnikanie.
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e Poskytnut vam subor finanénych predpovedi na zaklade vasich racionalnych
predpokladov o buducnosti a obchodné skdsenosti.

e Stanovit usmernenia tykajlice sa rozpoctovania, ktoré zahffiaju rozpocdet na
prevadzkovy kapitdl a analyzu rozdelenia pre vase podnikanie.

e Pomdzu vam uréit sumu a druh financovania, ktory je pre vase podnikanie
najvhodnejsi

e Poskytnite svojim finanénym zdrojom najuZito¢nejsie a presvedcivé informacie o
svojich obchodnych informaciach, ktoré potrebuju robit rychle, presné a uZitocné

rozhodnutia (Bangs 1989)..

Podnikatelsky plan a navrh na financovanie spolu uzko suvisia. Dobry obchodny plan sa v
skutocnosti aktualizuje pravidelne vytvara najmocnejsi navrh na financovanie, aky moze mat maly
podnik. Ak sa budete riadit pokynmi (nezabudnite ich prispdsobit tak, aby vyhovovali vasej
konkrétnej podnikatelskej situdcii), budete teda nielen presne vediet, kolko penazi, ktoré
potrebujete na to, aby vase podnikanie fungovalo, budete tiez vediet a pochopit, aky druh

financovania hladat a kto to s najvdaésou pravdepodobnostou zabezpedi (Bangs 1989).

V sucéasnej dobe neexistuje zavdzna pravna Uprava, ktord by urcovala Strukturu
podnikatelského planu. Pri spracovani podnikatelského planu by sme mali respektovat obecne

platné zasady podla Srpova (2010), by mal byt podnikatel'sky plan:

e Inovativni: Musime preukdzat, ze prinaSame unikatnu pridand hodnotu pre
zékaznika, ze nads vyrobok alebo sluzba bude uspokojovat potreby zakaznikov lepsie
ako doteraz a taktiez lepsie ako nasa konkurencia

e Zrozumitelny a uvazeny strucny: Pri zostavovani podnikatelského planu sa
vyjadrujeme jednoducho, neprezentujeme zbytocne vela myslienok v jednej vete,
pridavné mena vyberame opatrne, nie je treba s ich po¢tom plytvat. Myslienky ¢i
zavery obsiahnuté v plan sice uvadzame strucne, samozrejme nie na ukor
zakladnych faktov.

e Logicky a prehladny: Myslienky a skutocnosti uvedené v pldne musia na seba
nadvazovat musia byt podloZené faktami, tvrdenia obsiahnuté v plane si nesmu
odporovat. Pre lepsiu prehladnost doplnime do podnikatelského planu tabulky a
grafy. Takisto ¢asovy harmonogram realizacie podnikatelského planu znazornime
graficky. Napriklad pomocou uUsekového diagramu. Prospesné je, ked sa k
spracovanému textu vratime s odstupom niekolkych dni, precitame si ho znova a

urobime upravy alebo ho nechame prejst pripomienkovym riadenim.
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e Pravdivy a realny: Pravdivost uvadzanych Udajov a redlnost predyhovaného vyvoja
by mala byt samozrejmost.

e Respektujuci rizika: Podnikatel'sky plan vyjadruje buduicnost. Respektovanie rizik,
identifikacia rizik a ndvrh opatreni na ich eliminaciu alebo zmiernenie zvysSuje

doéveryhodnost podnikatelského planu.

2.2.Struktdra podnikatelského planu

V sucasnej dobe podnikatelsky plan nema presne danu formu. Rozsah a obsah zavisi od
predmetu podnikania a na velkosti podnikania, takisto suvisi od Ucelu podnikania, pre ktoré je
vytvoreny. Obsah podnikatelského planu nie je presne dany, ale mal by obsahovat nasledujuce:
exekutivny sdhrn, management, organizaciu, popis podniku a stratégiu, produkt, technické a
priestorové zaistenie projektu, marketingové stratégie, financné plan, ¢asovy harmonogram a

prilohy.

2.3.Exekutivny sdhrn

Exekutivny suhrn podnikatelského planu je jednostrankova destilacia obchodného planu
cely plan a ¢asto je to posledna Cast, ktord by sa mala napisat. Napriek ndzvu to nie je napisané pre
rozhodujucich ludi, nie je to ani zhrnutie planu. Jeho cielom je zaujat zaujem C¢itatela o preditanie
celého planu; este lepsie zavolat usporiadat stretnutie. Malo by sa to chapat ako prileZitost ,,predat”
¢itatelovi obchodnu prileitost. Citatel by mal byt schopny preditat si zhrnutie sdm a vediet ¢o tvoj
plan je. Zhrnutie by malo byt samostatné a nemalo by odkazovat na dalsie ¢asti planu. Pamatajte,
Ze vadsina Citatelov sa nikdy nedostane dalej ako vas suhrn, aby stal za to! Sihrn by mal mat
maximalne 2 strany. V idedlnom pripade by to malo vyjst vSetko na jednej stranke. Je tazké to
urobit, ale byt struény je skvelou vyhodou v snahe prilakat pozornost investorov. Exekutivne

zhrnutie by sa mal venovat tymto prvkom planu:

e Koncept, popis, zhriite podstatu svojho podnikania.

e PrileZitost Preco je to dobra prileZitost? Aké dokazy potrebujem? Podpora dopytu? Aka je
velkost vasho trhu? Aké kritické su trendy a ako ich bude vasa spolo¢nost vyuzivat?

e Produkt / sluzba Popiste produkt alebo sluzbu. Co je to produkt alebo sluzba, ktora sa ma
vyrabat a dodavat?

e Hodnota proposition Kto je cielovym trhom? Aké su vyhody pre tento ciel trh?

o Marketingova stratégia Aké su klucové prvky vasej marketingovej stratégie?

o Konkurencénd vyhoda. Kto je konkurencia? Aka je vasa konkurenénd vyhoda?

e ManaZment: Kto je manazérsky tim a preco robi obchodny uspech?
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e Financné. Aka velka bude spolocnost? Aky bude prijem dosiahnuté v 3. alebo 4. roku? Kedy
sa spolo¢nost rozpadne?
e Financovanie Kolko finanénych prostriedkov sa vyZzaduje? Co je ponuka? Co je stratégia

ukoncenia? (Lawrence, 2004)

2.4.Podnikatelsky koncept

Teraz ked' ste vzbudili zdujem prostrednictvom dobre napisaného zhrnutia, je ¢as sa dostat
viac podstatné zdlezZitosti tykajuce sa vasho obchodného planu. Obchodny koncept, poskytuje
svojmu Citatelovi zdzemie informdcie na Uplné pochopenie vyznamu klinickej potreby a
zdovodnenie potencidlneho riesenia, ktoré navrhujeme v obchodnej stratégii. Toto je vasa
prilezitost, zdoraznite vSetky skvelé veci, ktoré robi vasa Specializovana prax ako moze pomoct
svojim pacientom a preco ste pre spolocnost prinosom. Mal by obsahovat také podrobnosti, ako je
velkost vasej prevadzky sluzby/postupy, ktoré v sicasnosti poskytujete, charakteristika obslizenej
populdcie pacientov atd. NajdélezitejSie vsak je, aby podnikatelsky koncept preukazal, preco
nemozete adekvatne uspokoijit potreby pacientov z dévodu nedostatku vybavenia, sluZieb alebo

personalu/zamestnancov (Jazayeri, 2019).

2.5.Prehlad spolo¢nosti

Prehlad spolocnosti je struc¢ny (jednostrankovy) opis spolo¢nosti, ktoru ste vy zaloZili alebo
chcete zalozit. Ako bude organizovana? Bude to vase vlastnictvo, partnerstvo alebo spolo¢nost?
Aké su vase ambicie so spolocnostou? Bude to vidy mala spolo¢nost, alebo ju chcete rozsirit na
medzindrodny gigant? Po preditani tejto ¢asti by mal mat Citatel dobru predstavu o tom, kde ste a

kam idete so svojou spolo¢nostou. (Lawrence, 2004)

2.5.1. Uvod

V uvode prehladu spolo¢nosti odpovedzte na nasledujlce otdzky v jedenom odseku:

o Aky je ndzov nasej spolo¢nosti?

e Nasa spolo¢nost v si€asnosti existuje alebo sa bude formovat?

® Kde sa to nachadza? Kde budeme rast?

e Ako je organizovana nasa spolo¢nost (napr. Vyluéné vlastnictvo, partnerstvo, korporacia)?

(Lawrence, 2004)

2.5.2. Poslanie
Vase poslanie je kratke (jedna veta azZ jeden odsek) inSpirativne vyhlasenie o vizii a ciefoch,
ktoré mate pre svoju spolo¢nost. Uistite sa, Ze vase poslanie je stru¢né a bohaté na obsah a zaujme

vasich Citatelov. (Lawrence, 2004)
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2.5.3. Histdria a sucasny stav

Stru¢ne nacrtnite histériu a aktualny stav vasej spoloc¢nosti. (Lawrence, 2004)

2.5.4. Ciele

V tejto pod sekcii su v jedinom odseku uvedené ciele vase]j spolo¢nosti:

o Kam ideme s nasou spolo¢nostou?
® Aké sl nase ciele pre spolo¢nost (udrziavat ju mald, zvacsit ju, fransizovat, atd’)
e Ak3 je naSa stratégia odchodu pre nas a pre naSich investorov (predaj vacsim

spolo¢nostiam, ist na verejnost, odkupit investorov atd’ (Lawrence, 2004)

2.6.Produkt a sluzba

e Tato Cast predstavuje podrobny popis produktov a sluZieb, ktoré budu tvorit predaj. Nemali
by ste predpokladat, ze Citatel poznd produkt a sluzbu, nezabudnite ich preto dékladne
vysvetlit a opisat. Za¢nite predavat svoje napad tu generovanim vzru$enia z vasho produktu
/ sluzby. Bud' fakticky, ale bud' nadseny. Ked' ¢itatelia dokonéia o vasom produkte alebo
sluzbe, mali by byt pripraveni na marketing, prevadzku a finan¢né stratégie vasho podniku.

(Lawrence, 2004)

2.6.1. Zdroje informacii

e Technicka Specifikacia a vykresy

e Prototyp

e Konkurencna matica sluzby

e Rozhovory - hovorte s odbornikmi na trhu vratane kupujucich, doddvatelov, obchodni
zastupcovia, velkoobchodnici, distributori a maloobchodnici.

e Prieskumy zakaznikov

e Rozhovory

e SWOT analyza (Lawrence, 2004)

2.6.2. Vlastnosti

Popiste vlastnosti produktu / sluzby:

e Popiste atributy vasho produktu / sluzby, napr. Rychlost, inovativnost, jednoduché pouZzitie
atd.?

e Aké dbkazy potrebujete na podporu dopytu po tychto funkciach?

e Existuje cely rad produktov / sluzieb ponukanych na zaciatku? Co bude predstavené v

priebehu nasledujucich 3 az 5 rokov?
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Aky zakaznicky servis alebo technickd podporu poskytnete? Po predaji podpora? Vycvik?

Dodavka? Instalacia? Opravarenska sluzba? Zaruka? (Lawrence, 2004)

2.6.3. Platobné podmienky

Aké su ceny?

V pripade podnikov poskytujucich sluzby popiste prostredie (velkost, dekdr a usporiadanie,
umiestnenie atd.). Vyslovne napisSte jeden odsek, ktory popisuje skdsenosti zakaznikov s
pouzivanim vasich sluZieb.

Co je na vasom produkte / sluzbe jedine¢né? Co je meradlo?

Ako sa bude produkt / sluzba vyrabat a dodavat? Ako to bude balené?

Co sa tyka technologickych vyrobkov, aké st hlavné technické milniky musi byt dosiahnuté?

Aky je zaklad doveryhodnosti, Ze su dosiahnutelné? (Lawrence, 2004)

2.7.Vyhody

Popiste prinosy pre cielovy trh. Pri zvaZzovani vyhod produktu / sluzby, nezabudnite, Ze

vlastnosti nie su rovnaké ako vyhody. Vas novy bicykel méze byt rychly a ¢erveny, ale nie su to

vyhody. Vyhodou je, Ze vy mdze vyhrat sutaze a vyzerat skvele. Premyslajte o vplyve na ciel pocity

na trhu (emdcie) a penazenky (financie)

Opiste hlavné vyhody produktu / sluzby. Aké si vyhody? riesit potreby cielového trhu?
Zamyslite sa nad vSeobecnym opisom vyhod, napr.

Najlepsia kvalita: mate na mysli vzhlad, trvanlivost, spolahlivost atd’.?

Dobry servis: mate na mysli v€asné dodanie, udrzbu, technologickad podpora atd.?
Uginnost: mate na mysli menej ¢asu, lahSie sa pouZiva, va&si vykon, menej zdrojov atd.?
Setrite ¢as: ¢o robit? Nemusi byt vidy doleZité usetrit ¢as.

Pohodlie, za ¢o?

Su prinosy dobre zndme cielovému trhu? Aké su dékazy? musite to podporit?

Pripravte tabulku funkcii a vyhod. Pre kazdu z délezitych funkcii popiste prislusné prinosy

(Lawrence, 2004)

2.7.1. Vlastnicke prava

Aké vlastnicke prava k produktu / sluzbe mate? (V pripade mnohych produktov neexistuju

Ziadne vlastnicke prava a tento pododdiel je mozné odstranit.)

Patenty, autorské prava, obchodné tajomstva, dohody o nesutazeni?

Dal3ie vlastnicke vedomosti alebo zru¢nosti? (Lawrence, 2004)
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2.7.2. Stadium vyvoja

Struc¢ne popiste aktudlny stav vasho produktu alebo sluzby:

e Kde je produkt v Zivotnom cykle (skory, rastuci, zrely, klesajuci)?
e Je pripraveny na trh alebo je vo vyvoji?
e Ak je to vo vyvoji, ako daleko to je?

o Aké prekazky pretrvavaju? (Lawrence, 2004)

2.8.Analyza Cinnosti podniku

Vyznam dokladnej analyzy ¢innosti podniku. Zakladnym predpokladom manazérskeho riadenia
ekonomiky podniku je poznanie a hlboké podchytenie suvislosti vSetkych ¢innosti, ktoré podnik
vykonava. Vyhodou pre ekonomického managera je ta skuto€nost, Ze v kazdej organizacii su vietky
¢innosti zhromazdované v penaznych jednotkach, pritom na vnutornom usporiadani zavisi, ako
systematicky, vecne a ¢asovo su tieto hodnoty registrované. Zakonny ramec zachytavanie vsetkych
operacii ur€uje Uroven uctovnictva, ale systematickost starostlivého roztriedenie a sledovanie
vynosov a nakladov podla jednotlivych zavodov, prevadzok, Cinnosti, ¢i vyrobkov si povacsine
upravuje vedenie podniku, majitel, alebo manazér pre potreby a Styl svojho riadenia. V zasade
najdoélezitejSou zlozkou procesu rozhodovanie je schopnost ovplyvnenie, v pripade manazéra,
zodpovedného za ekonomiku, je to ovplyvnenie a ovplyviiovanie vietkych procesov spolocnosti,
ktorého ciefom je napr. maximalizacia zisku, minimalizacia nakladov, zlepSenie rentability, rieSenie
likvidity, atd. v rozsiahlych podnikoch je velkym umenim odbornda koordinacia vsetkych usekov
¢innosti, aby bol dosiahnuty optimalny celkovy vysledok. Touto koordinaénou ¢innostou sa
zaoberaju vrcholné vykonné organy spolocnosti, v ktorych ma nezastupitelnd dlohu manazér pre
ekonomiku a financie. VSseobecne su v podnikoch vykondvané tzv. analyzy, ktorych castami su
analyza vysledkov a syntéza poznatkov, ktoré mnohokrat sliZia ako podklad k rozhodnutiam
organov spolocnosti. Rozbory (sihrnna analyza) st vyhradne vnatornou zéleZitostou podniku, ich
napln stanovuju veduci pracovnici, ¢i majitelia (akcionari) podniku a Uroven tychto sprav suvisi s

odbornou uroviiou spracovatelov (Kotler, 2007).

2.8.1. Marketingovy plan

Dnesni marketing je treba chapat nie v starom vyzname ako schopnost predat - “presveddit
a predat” - ale v novom vyzname uspokojovanie potrieb zdkaznika. Marketing definujeme ako
spolocensky proces, jeho prostrednictvom uspokojuju jednotlivci a skupiny svoje potreby a priania
v procese vyroby a zmeny produktu a hodnét. Hlavnhym cielom marketingu je naplnit potreby a
priania implementujucej firmy. Tie mézu predstavovat ¢okolvek. MozZe ist o maximalizaciu zisku, aj

ked cielom komerénych marketingovych Specialistov obvykle byva dosiahnutie predajnych ciefov
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alebo triného podielu. Obecne moze bit cielom ziskovej alebo neziskovej organizacie napriklad

zmena potrieb a priani ostatnych jednotlivcov alebo skupin (Kotler, 2007).

Podla Prikrylova (2019) je marketing funkcia firmy, ktora definuje cielovych spotrebitelov a
hlada najlepsSiu cestu ako uspokojit ich potreby a priania pri optimalnej efektivnosti vsetkych
operacii. Predstavuje komplexni subor ¢innosti orientovanych na cielové trhy, pre ktoré firmy ¢asto
adaptuju svoje marketingové programy. Je zaloZzeny na odhade a definovani potrieb a priani
zékaznika a tvorbe ponuky veducej k ich uspokojovaniu, s dérazom na dlhodoby vztah podniku so
zakaznikmi. A nie je to len uspokojovanie beznych potrieb a priani na obidvoch stranach. Sucasna
firma sa musi chovat skvele nie iba ku svojim potenciondlnym zakaznikom, ale oc¢akava sa od nej

i ohladuplnost k SirSiemu prostrediu, v ktorom podnika. Hovorime o spolo¢enskej zodpovednosti.

2.8.2. Marketingovy mix

Marketingovy mix je subor taktickych marketingovych nastrojov, ktoré firma pouziva k
Uprave ponuky podla ciefovych trhov. Marketingovy mix zahriiuje vetko, ¢o firma méze urobit, aby
ovplyvnila dopyt po svojom produkte. U¢inny marketingovy program spéja prvky marketingového
mixu do koordinovaného programu, ktory je nastaveny tak, aby dosiahol stanovenych ciefov
spoloc¢nosti. Marketingovy mix tvori subor taktickych nastrojov spoloc¢nosti, ktoré jej pomahaju
dosiahnut silnu poziciu na cielovych trhoch. MozZné spbsoby sa delia do $tyroch skupin premennych
znamych ako 4P. Produktova politika (product) cenova politika (price) komunika¢na politika
(promotion) a distribu¢na politika (place). 4P predstavuju pohlad predavajiceho na marketingové
nastroje dostupné k ovplyvneniu kupujucich. Z pohladu zakaznika musi kazdy marketingovy ndstroj

prinasat vyhodu (Kotler, 2007).

Tradiéne, takadto Uvaha je znama ako 4P- produkt, cena, miesto a distriblcia. Ako sa ¢asom
z marketingu stala sofistikovanejsia disciplin, piate P bolo pridané - Ludia (people) a nedavno dalsie

P bol pridané primarne pre odvetvie sluzieb Proces (Marketing and the 7Ps, 2009).

21



TARGET

MARKET

Obrazok 1 7P marketingu zdroj: https://www.pinterest.com/pin/569846159073772457/

2.8.2.1. Prodkut (prodcut)

Produkt (product) hodnota (customer value produkt/sluzbu) v tomto ponimani zakaznik
vnima ako nieo ¢o mozZe uspokojit jeho potreby a priania a taktieZ priniest najvacési uzitok, ktory
mbze mat réznu podobu ako Usporu, lepsi pocit, spolocensky respekt, ndsobenie GZitku skor
zakUpeného tovaru. Pre firmu to znamend pochopit hodnotu, ktora sa naskytne zdkaznikovi a on ju

oceni a ponuknut P-produkt, ktory takym o¢akavaniam odpoveda (Prikrylova 2019).

Produkt zahriiuje vsetky vyrobky a sluzby, ktoré spoloc¢nost cielového trhu pondka.
Cokolvek, ¢o je mozné ponuknut trhu ku kipe, pouZitiu ¢ spotrebe a ¢o mdze uspokojit nejaku
potrebu ¢i prianie. Zahriuje fyzické predmety, sluzby, osoby, miesta, organizaciu a myslienky

(Kotler, 2007).

2.8.2.2. Cena (price)
Je nakladom (customer costs) je to, ¢o zdkaznik musi investovat, aby produkt ziskal. Patria sem
takisto vSetky Casto negativne prezitky, ktoré si s ndkupom spojené. Mimo financnych nakladov
taktiezZ strata Casu, fyzicka namaha Ci psychické vypatie, je to teda celkovy naklad, ktory zdkaznik s
nakupom ma. Pre firmu tak P-cena neznamend len to ¢o je na Uétenke alebo v zmluve, ale nutnost

prihliadnut k ostatnym “nakladovym” polozkam (Prikrylova 2019).
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Cena je suma, ktoru zakaznici zaplatia za produkt. Suma penazi poZadovana za produkt
alebo sluzbu, alebo suma hodnét, ktoré zakaznici zmenia za vyhody vlastnictva alebo uZivania

produktu ¢i sluzby(Kotler, 2007).

2.8.2.3. Komunikacia
Komunikacia predstavuje aktivity, ktoré predstavuju prednosti produktu a snaZia sa
presved¢it cielovych zakaznikov, aby ich kupili. Cinnost, ktora predstavuje vlastnosti produktu ¢i

sluzby a ich prednosti kfi¢ovym zakaznikom a presvedcuje ich k ndkupu (Kotler, 2007).

Komunikacia (promotion) kde a ako sa produkt da kupit, naklady, ktoré sa s ndakupom
spajaju a hodnota, ktoru prindsa to vSetko su informacie, aké sa zdkaznik predovsetkym musi
dozvediet. Na druhej strane firma potrebuje spatnu vazbu z trhu, reakciu zdkaznika, aby vedela
akym sp6sobom so zakaznikom “hovorit”. Preto termin P-komunikacia zostava na strane firmy
nastrojom pldnovania aktivit, ktoré by mali viest k dosiahnutiu firemnych cielov. Ni¢ menej aj vo
firemnom prostredi je tento termin nahradeny vyrazom komunikacia (communications), ¢o je v

dobe modernych komunika¢nych technolégii viac nez na mieste (Pfikrylova 2019).

2.8.2.4. Distribucia
Distribucia zahriiuje ¢innosti firmy, ktoré tvoria produkt dostupny cieflovym zdkaznikom

(Kotler, 2007).

Distribucia (place) nakupné pohodlie (convenience, miesto predaja, dodanie) znamena
vSetky Cinnosti, ktoré priblizuji ponuku k zakaznikovi ¢i spotrebitelovi. Ide o distribuéni proces
zahriujuci ¢asto velmi zloZitu cestu hmotného vyrobku od vyrobcu k jeho kone¢nému uzivatelovi.
S ndkupom suvisi takisto sposob, ako sa zdkaznik k predajnému miestu dostane, aku namahou di
naopak pohodlim, preto chapeme miesto-place, ako vytvorenie pohodlia pre nakup. Tak to tiez
vnima zdkaznik. Pre firmu je potom P-dodanie v suéasnosti aj moznou konkurenénou vyhodou.
Firmy poskytujice sluzby musia idedlne pohodlie pre zadkaznikov vytvarat, ale majud jednoduchsiu
situdciu v tom, Ze tento proces maju pod absolUtnou kontrolou a pripadne nedostatky moézu

okamZite odstranit (Ptikrylova 2019).

2.8.2.5. Ludia
Ludia (people) kazdy, kto pride do styku s nasimi zdkaznikmi, urobi dojem, a to mdéze mat
zasadny vplyv - pozitivny alebo negativny - na spokojnost zakaznika. Povest vasej znacky spociva v
rukach vasich ludi. Preto musia byt primerané vyskoleni, dobre motivovani a musia mat spravny
pristup. Je nevyhnutné zabezpedit, aby vSetci zamestnanci, ktori prichadzaju do styku so zakaznikmi,
boli nielen riadne vyskoleni, ale aj tym spravnym typom ludi pre danu pracu. Mnoho zakaznikov

nemoze oddelit produkt alebo sluzbu od zamestnanca, ktory ich poskytuje. Ukazuje to doéleZitost
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vasich ludi. Uroven popredanej podpory a poradenstva poskytovaného firmou je jednym zo
spbsobov, ako pridat hodnotu k tomu, ¢o ponukate, a moze sa stat dolezitym naskokom pred
konkurenciou. Akonahle vas zaénu pouzivat, pre mnohych zdkaznikov to bude pravdepodobne
dolezitejsie ako cena. Pravidelne sledujte produkty, ktoré predstavuju najvyssie percento z vasho
predaja. Maju tieto vyrobky po predaji primerant podporu, alebo s nimi nesuhlasite? Mohli by ste

vylepsit svoju podporu bez prilis vysokych dodatoénych nakladov (Marketing and the 7Ps, 2009).

2.8.2.6. Proces

Proces (Process) Proces poskytovania sluzby a spravanie sa tych, ktori dodavaju, su klucové
pre spokojnost zakaznika. Problémy, ako napriklad cakacia doba, informacie poskytované
zakaznikom a ochota personalu, su Zivotne dolezité, aby boli zakaznici spokojni. Zakaznici sa
nezaujimaju o podrobnosti vasho podnikania. Zalezi im na tom, Ze systém funguje. Musia zakaznici
Cakat? Su vasi ludia napomocni? Vykonava sa vaSa sluzba efektivne? Spolupracuji vasi ludia
spésobom, ktory je vhodny pre vase sluzby? Proces je jednym z ,P“ ktory sa Casto prehliada.
Zakaznik, ktory sa snazi dostat do vasej spolocnosti telefonicky, je doélezitym zdrojom prijmu a
navratnej hodnoty; ale zakaznici si ¢asto musia poc¢kat na zaznamenanu spravu, kym budu schopni
prejst. Mnoho z tychto zdkaznikov sa vzda, odide inde a povie svojim priatelom, aby nepouzivali
vasu spoloénost - len kvéli zlému procesu, ktory sa uplatiiuje. Aj ked' sa cez to dostali, odidu s
negativnym dojmom spolocnosti. Dévodom je to, Ze systémy obvykle nenavrhuju obchodnici - su
navrhnuté v prospech spolocnosti, nie v prospech zdkaznika. Tato cast procesu je prvou
skisenostou spoloénosti, ktori ma vela zdkaznikov. Ak je to chybné, nema zmysel spravne
fungovanie zvysku spolocnosti. V désledku toho by toto pismeno ,,P“ mohlo byt skvelym zdrojom

konkurenénej vyhody, ak sa bude pouzivat rozumne (Marketing and the 7Ps, 2009).

2.8.2.7. Fyzické dokazy

Fyzické dbkazy (Physical Evidence) Sluzbu nie je mozné zazit skér, ako je dorucend. To
znamena, Ze vyber pouzivania sluzby méze byt vnimany ako rizikovy obchod, pretoze kupujete
nie¢o nehmotné. Tato neistota sa da znizit tym, Ze sa potencidlnym zdkaznikom poméze ,vidiet”,
¢o kupuju. Pripadové studie a posudky mozu poskytnut dbkaz, Ze organizacia dodrziava svoje sluby.
K upokojeniu moZu tiez prispiet zariadenia, ako je Cista, upratand a dobre zariadena recepcia. Ak
vase priestory nie su Uplne v poriadku, preco by si zakaznik myslel, Ze vasSe sluzby su? Fyzicky dokaz
preukdzany organizaciou musi potvrdit predpoklady zédkaznika - produkt finanénych sluzieb bude
potrebné dodat vo formalnom nastaveni. Kym detska zdbavna spoloénost pre deti by mala zaujat
uvolnenejsi pristup. Aj ked' zakaznik neméze sluzbu zakusit pred zakdpenim, méze hovorit s inymi
[ud'mi so skidsenostami so sluzbou. Ich svedectvo je déveryhodné, pretoZe ich nazory nepochadzaju

od spolo¢nosti. Niektoré spolo¢nosti tychto zdkaznikov angazuju a Ziadaju ich spatna vazbu, aby
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mohli vytvorit referenéné materidly. Novi zdkaznici potom mozZu vidiet tieto posudky a je
pravdepodobnejsie, Ze si ich kupia s doverou. Kazda zo ,,zloZiek” marketingového mixu je kfu¢om k
Uspechu. Ziadny prvok nemoino posudzovat izolovane - nemdzete napriklad vyvijat produkt bez

zvazenia ceny alebo toho, ako sa dostane k zakaznikovi (Marketing and the 7Ps, 2009).

2.9.Analyza vynosov a ndkladov

2.9.1. Vynosy

Vynosy su v peniazoch vyjadrované sumy, ktoré zo svojej ¢innosti ziskal podnik, ¢i uz svoju
vlastnou, alebo sprostredkovatelskou ¢innostou a vykazuje ich za urcité Uctovné obdobie
Standardizovanym spdsobom. Vynosom tak moze byt napr. Trzba za predany tovar, alebo trzba za
vykonané, Ci sprostredkované sluzby, ale aj nedokonéené vyrobky, atd. Velmi ¢asto dochdadza v
ekonomickej praxi k zamene pojmov vynosy a prijmy. Medzi oboma pojmy je ten rozdiel, Ze prijmy
vyjadruju skutoény prijem penazi - hotovostné (napr. Do pokladne), ¢i bezhotovostné na bankovy
ucet podniku, zatial' ¢o u vynosov, ako je zrejmé z vecnej a ¢asovej zhody v uctovnictve - tomu tak
nie je. Trzby su penaznou ciastkou, ktord podnik ziskal predajom tovaru a sluZieb v danom

uctovnom obdobi. Vynosy podniku tvoria:

e Prevadzkové vynosy: trzby za predany tovar (s nim sa spdjaju naklady na podany tovar),
rozdielom je obchodnd marza; trzby za predaj vlastnych vyrobkov a sluzieb, zmena stavu
zasob, ostatné vynosy, trzby z predaja majetku a materidlu, atd’

e Financné vynosy: z Ucasti, podielov na firmach za financnych investicii rozneho druhu,
urokov, atd".

e Mimoriadne vynosy: vynosy z predaja odpisanych strojov, rozpredanie majetku a inventara

podniku, prijmy z poistenia (Hobza, 2016).

2.9.2. Naklady

Naklady su v peniazoch vyjadrené sumy, ktoré podnik Ucelne vynaloZil na ziskanie vynosov.
Ucelové riadenie nakladov (nastroje riadenia nakladov) podniku patri k vyznamnej oblasti prace
managera. V trhovej konkurencii v mnohych pripadoch vitazi ten, ktory najucelnejsie vynaklada
naklady na svoju produkciu, pripadne je schopny zniZit ich jednotkovl Urovern na produkt a
usporené prostriedky bud dalej investuje, pripadne vyuzije nizSie ceny vyrobku, alebo sluzby na
ziskanie trhovej vyhody, ako je podrobnejsSie uvedené v marketingovej stratégii. Predovsetkym z
tychto dévodov su sledované naklady z mnohych hladisk, pricom kazdé hladisko sleduje urcity

ekonomicky ucel. Z hladiska u¢tovného tvoria naklady podniku:
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e Prevadzkové naklady - vznikaju z hlavnej cinnosti podniku, napr. spotreba materialu,
energie, sluzby, atd., Do tejto oblasti patria tiez mzdy, naklady na socidlne zabezpedenie,
zdravotné poistenie, ostatné prevadzkové naklady.

e Financné naklady - vznikaju pri finanénych operdcidch uskutoc¢nenych podnikom - platené
uroky, poplatky z finanéného majetku

e Mimoriadne naklady - penale, manka, ndhrady skéd, poskytnuté dary, atd. (Hobza, 2016).

2.9.3. Hospodarsky vysledok

Hospodarsky vysledok byva povaZovany ekonomickymi managermi za jeden 1z
rozhodujucich ukazovatelov podniku. SU v iom zahrnuté vsetky Cinnosti podniku, stretavaju sa v
fnom vsetky vplyvy, ako na strane vynosov, tak aj zo strany nakladov, ale aj vplyvy spdsobu vedenia
Gétovnictva a danové vplyvy. Je tu treba pripomendt, Ze moznosti zakonného manazérskeho
ovplyviiovania hospodarskeho zisku existuju a v mnohych pripadoch zavisia na odbornej Urovni
skupiny Specialistov, ako daleko "upravia" hospodarsky vysledok podniku alebo spolocnosti, aby
bol pre majitelov (akcionarov, spolocnikov) a financné Urad prijatelny. VSeobecne je hospodarsky
vysledok vykazany ako rozdiel medzi vynosmi a nakladmi (resp. Medzi prijmami a vydavkami). Ak
vynosy (prijmy) prevysuju naklady (vydavky), hovorime o zisku; ak je to naopak, sa vykazuje strata.
Vzhladom k rozdielnemu chdpaniu hospodarskeho vysledku (zisku) v réznych krajinach a
rozdielnym podmienkam v oblasti vysky dani (zo zisku), vysSie odpisovej sadzby (zo zakladnych
prostriedkov), vysky urokovych sadzieb (Urokov z Uverovych operdcii ), atd., doslo k urcitej
Standardizacii pojmov, ktoré tuto problematiku zjednocuju a "normalizuju". V medzinarodnej praxi

sa stretdvame s tymto pohladom na hospodarsky vysledok (Hobza, 2016).

2.10. SWOT analyza

SWOT je popularna Stvér boxova strategicka analyza a strategicky vyvojovy ramec. Akronym

SWOT je vyvodeny z:

e Strengths (Silné stranky)

o Weaknesses (Slabé stranky)

e Opportunities (PrileZitosti)

e Threats (Hrozby)
v priemysle, komercnej sfére, charitativnych a dobrovolnickych organizaciach. Vo vyssom vzdelani
swot je cCasto pouZivand v curricule podnikatelskych studii a strategickych tréningovych kurzoch

(Sarsby, 2016).
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2.10.1. Vyhody SWOT analyzy

Vyhody pouzivania swot analyzy su:

o Swot analyza je lahko pochopitelna- jednoduchy diagram a Ziadna matematika

e Swot je aplikovatelnd na viac levelov v organizacii - individudlne, timové, podnikatelské
jednotky alebo divizie a korporacnu stratégiu.

e Swot mdze byt pouzita do roznych hibok - lahké riedenia pre jednoduché okolnosti, aZ cez
velké detailné rieSenia pre velké komplexné problémy.

e Swot je vysoko vizudlne rieSenie, teda jednoduché na komunikaciu s ostatnymi spolocnikmi

(Sarsby, 2016).

2.10.2. Nevyhody SWOT analyzy
Nevyhody- napriek jej popularite a vyhod ktoré su vyssie, SWOT ma aj zopar nevyhod

napriklad:

e Pouzivanie nekvalitnych dat vratane pouZivania anekdot, povesti a faktov vyjadrenych
vSeobecne.

® Poutzivanie dat, ktoré su predpojaté vnimanim, vierou, typom osobnosti a preferenciami

o Nerozdelenym elementov analyzy od zberu dat, ich evaludcie a nasledky vytvarania
rozhodnuti

e Jejednoduché ignorovat podciarknuté principy, ktoré vedu k faktorom spajajicim sa s zZlym

vyberom oblasti analyzy - a nasledne vyvodenim zlej stratégie (Sarsby, 2016).
2.10.3.Rozdelenie SWOT do quadrantov

2.10.3.1.  Silné stranky
Silné stranky patria medzi vnutorné faktory a patria medzi ndpomocné pri reSpektovani
objektivity swot analyzy. Silné stranky su faktory, ktoré podporuju prileZitosti alebo predchadzaju

hrozbam. Silné stranky by mali obsahovat:

e Financ¢nd silu: robustna sdvaha, pohyb penazi, hodnota kreditu
e Technologicka vyhoda: pristroje, know-how
e Zakaznicky servis: v marketingu, predaj, servis, reputdcia
e ludia: talentovany, odhodlany, zruc¢ny, dobre-trénovany (Sarsby, 2016).
2.10.3.2. Slabé stranky
Slabé stranky patria medzi vnutorné faktory a su skodlivé pri reSpektovani objektivity swot
analyzy. Slabé stranky su faktory, ktoré su doésledkom toho, Ze nemdime mat vyhodu nad

prileZitostami alebo su zranitelné pred hrozbami. Slabé stranky by mali obsahovat:
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® Financné slabosti ako je vysoka zadlzenost

e Stard alebo neflexibilnd technolégia a proces

e Slabost zakaznickeho servisu napriklad dlha doba dodania alebo slaba komunikécia so
zakaznikom

o Nedostatok zruénosti alebo nedostato¢nd zamestnanecka moralka (Sarsby, 2016).

2.10.3.3. PrileZitosti
Prilezitosti su vonkajsie faktory nad ktorymi nemame ziadnu kontrolu ale moézu byt

napomocné. Prilezitosti m6Zu pochadzat z mnohych zdrojov, ktoré st napriklad:

e (Odstupenie alebo vstupenie konkurencie na trh
e Nové socidlne trendy
e Technologicka inovacia
® Obmedzujlca legislativa, ktord moze byt vnimana ako prileZitost, ked je vnimana ako
nebezpedie pre tvoju konkurenciu
PrileZitosti mozu byt hmatatelné ako napriklad novy produkt alebo nehmatatelné ako napriklad

rozSirenie reputdcie (Sarsby, 2016).

2.10.3.4. Hrozby
Hrozby su vonkajsie, skodlivé faktory nad ktorymi nemame Ziadnu kontrolu. Hrozby su
hmatatelné ale aj nehmatatelné. Hmatatelha hrozba méze by nepriatel'ska prevazujuca ponuka,
novy sutaziaci, alebo zlodej. Nehmatatelné hrozby zahriiuji potencialnu stratu reputécie alebo

znacku ohrozujuce faktory (Sarsby, 2016).
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Obrazok 2 swot analyza zdroj: https://www.sukup.cz/dvur-kralove-nad-labem/swot-analyza-

sablona/
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3. EMS

V nasledujucej Casti prace sa budem venovat celotelovej elektrickej stimulacii svalov. V
prvej Casti je popisana histéria a vyvoj EMS. Na histériu nadvazuju fyziologické mechanizmy EMS.
Nasleduje popis pristrojov, ktoré si dostupné na trhu. A v zavere Casti su popisané moZnosti vyuZzitia

cvicenia pomocou elektrickej stimulacie svalov z r6znych aspektov.

3.1.EMS historia

Vyvoj vzniku elektrickej stimuldcie svalov popisal Heidland a spol (2012) popisal uz od dob
staroveku. Predpokladad sa, ze uz v roku 9000 pred nasim letopo¢tom magnetit a jantar ,,animované
mineraly” boli pouZivané starovekom Egypte na liecbu bolesti hlavy a artritidy. Velmi efektivnym
pristupom bol kontakt s elektrickymi rybami. Existuju zdznamy, Ze stari Egyptania pouzivali sumce
na lieCenie silnej bolesti podmienky. Ich sila bola uvedena na nahrobnych malbach uz v roku 2750

pred Kristom.

Podobnym sp&sobom pouZil Hippokrates (420 pnl) znecitlivenie pomocou elektrickych
[i¢ov ryb (ryba cierna). Rimsky lekar Scribonius Largus (47 nl) bol prvy, ktory v zloZeni
“Compositiones Medicae” predpisal priamy kontakt s IG¢mi ryb na zmiernenie bolesti u pacientov s
dnou, artritidou alebo bolestou hlavy. Ryba ¢ierna vytvara vyboje uz od 8V az do 220V voltov, v

zavislosti od druhu (Turell, 1969).

V 18. a 19. storoci boli tito prirodzeni vyrobcovia elektrickej energie nahradeni ludskymi
elektrickymi zariadeniami. Existuju Styri fazy vyvoja prvou bola aplikdacia statickych elektrickych
pradov. Prvou bola faza franklinizmus, ktora bola produkovand generatorom trenia. Christian
Kratzenstein bol prvy, ktory ho aplikoval lekarsky, coskoro ho nasledoval Benjamin Franklin. Druhou
fazou bol galvanizmus. Tato metéda sa aplikovala priamym elektrickym priddom na pokozku
chemickymi prostriedkami. V tretej faze bol elektricky prid indukovany prerusovane a striedavo
Faradizmus. Stvrtou etapou bolo poufitie vysokofrekvenénych pridov nazyvanych d'Arsonvalizacia.
V 19. storoéi prebehlo ,zlaté obdobie” elektroterapie. PouZivalo sa na nespocetné mnozstvo
zubnych, neurologickych, psychiatrickych a gynekologickych poruch. Avsak na zaciatku 20. storocia
elektroterapia upadla. Bolo zamietnuté, Ze nema vedecky zdklad a pouzivaju ho Sarlatani na neisté
ciele. Dal3i vyvoj G€innych analgetik znizoval zdujem o elektrinu. V druhej polovici 20. storoéia doslo
k oZiveniu elektroterapie. Na zaklade experimentov na zvieratach a klinickych skusok boli

podrobnejsie objasnené jeho neuro-fyziologické mechanizmy (Turell 1969).

Elektricka stimulacia svalov (EMS) bola opora vo fyzioterapeutickej praxi vela rokov ako

metdda na rehabilitaciu svalov po zraneni alebo chirurgickom zakroku. Zadiatkom 60tych rokov sa
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Casto poutZivala v snahe zabranit atrofii, ktord nastane, ked je kostrovy sval denervovany. Ako
prepracovanejsie stimula¢né zariadenia boli vyvinuté, stala sa popularnou lie¢ebnou technikou u
pacientov, ktori mali sekundarne trvalé poskodenie centralneho nervového systému na poranenie
mozgovej prihody alebo miechy. Za poslednych 20 rokov, vyrobcovia vyvinuli jednotky s vylepSenou
schopnostou modulovat variabilitu elektrickych vin ktoré sa prejavuju v elektrickom prude, ktory
mobze byt pohodlne pouzivany na stimulaciu inervovanych svalov. Z dévodu tohto vyvoja bolo EMS
viac beZne poutZivanie na podporu zosilnenia sily v dolnych koncatinach pacientov, ktori podstupili
ortopedicku operdciu, najma rekonstrukéna chirurgiu prednych krizovych vazov (Porcari, a kol.,

2002).

V druhej polovici 20. Storocia vedecké zaklady elektroterapie boli viac objasnené a ponukali
Sancu na racionalne lieCenie roznych bolestivych podmienkach. Nové techniky vratane
transkutanna kozna elektricka stimuldcia nervov (TENS), perkutanna elektricka nervova stimulacia
(PENS) a stimulacia miechy (SCS). V roku 2005 tzv. ténova vonkajsia svalova stimulacia (HTEMS) bol
zavedeny na boj proti bolesti. Elektrické zariadenia sa liSia vo viacerych faktoroch amplituda

(intenzita), frekvencia, trvanie a vzorec elektrickych prudov (Heidland, 2012).

3.2.Fyziologické mechanizmy a elektricka stimulacia svalov (EMS)

Terminy elektro-myo stimuldcia alebo elektrickd svalova stimuldcia (EMS) opisuju
neinvazivnu moznost stimulécie a zosilnenia dobrovolnych svalovych kontrakcii. Po celé desatrocia
sa umelé svalové kontrakcie pouzivaju vo fyzioterapii pocas rehabilitatnych procesov na post
operativne zachovanie individudlnych, vacsinou izolovanych lokalnych svalovych skupin. Okrem
toho sa EMS poutZiva pri liecbe zraneni pri Sporte, po tréningovej regeneracii a na zlepsenie

$portového vykonu (Maffiuletti, 2000).

EMS sa dosahuje elektrickym impulzom, ktory prostrednictvom elektréd na pokozke
stimuluju nervy, ktoré inervuju Specifickl svalovu skupinu. Svaly pracuju odliSne v zavislosti od
zavaznosti, frekvencie a sSirke elektrického impulzu. Sval sa sklada z dvoch druhov svalovych vlakien:
Cervené - ktoré sa pomaly stahuju a pracuje pod aerébnymi podmienkami a biele - ktoré reaguju
rychlejSie a su schopny anaerébnej prace. Pomer bieleho vldkna a vlakna cerveného v svale zavisia

od sposobu ako su svaly pouzité (Pavlovi¢, 2016).

Typy svalovych vldkien s pomalym oxidacnym ucdinkom su zvycajne zapojené ako prvé,
zatial ¢o rychle glykolitické su najtazsie zapojené dobrovolnou aktivaciou. Poradie naboru svalovych
vldkien je obratené, ked je sval aktivovany elektrickou stimulaciou, pricom svalové vldkna s
najvacsim priemerom rychle glykolitické su prijimané ako prvé a svalové vlakna s mensim

priemerom pomalé oxidativne su prijimané neskor (Porcari, a kol., 2002).
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Princip elektrickej stimulacie spociva v stimuldcii nervovych vlakien elektrickymi impulzmi
ktoré su prenasané elektrédami. Pocas aktivity, prace svalov pochadza z mozgu, ktory vysiela prikaz
vo forme elektrického signdlu na nervové vlakna, ktoré sa stahuju. Princip elektrickej stimulacie
zodpoveda presne procesu, ktory sa kona na pozZadovanej kontrakcii. Stimulator posle elektricky
prudovy impulz do nervovych vldkien, ktory spOsobuje ich podrazdenie. Toto podrazdenie je
podané dalej na svalové vldkna, ktoré spdsobia elementarnu mechanicku reakciu zasklb svalov ako
podstatnym prvkom svalovej kontrakcie. Reakcia svalu je Uplne synchronizovana s pracou svalov z
mozgu. Inymi slovami, sval nedokéze rozlisit prikaz od stimulatora od prikazu z mozgu. R6zne
parametre pocet impulzov za sekundu, trvanie kontrakcii, doba odpocinku umoziuju spustenie

réznych typov svalov pracujucich v zavislosti od svalovych vidkien (Pavlovi¢, 2016)

Silovy tréning EMS je realizovany beZne s pouZitim dvojfazovych symetrickych
obdiznikovych pulzov trvajucich 100-500 mikro sekind a je dodavany pulzami s hodnotou 50-100
Hz, na maximalizaciu Urovne vyvolanej sily. Toto nastavenie by malo byt na maximalnej Grovni
tolerancie klientov. Podrobny a Uplny opis postupov EMS ¢asto chyba. Aj ked parametre EMS mé6zu
ulahéit Ucinnost EMS, praktizujuci suhlasi s tym, Ze v reakcii na EMS existuju rozdiely medzi
subjektmi a optimalizdcia sa moze tykat viac subjektu nez parametrov samotnej stimulacie. (Seyri,

2011).

Jednym z typickejsi uzivanych programov je takzvany rusky protokol. Ako nosny signal sa
pouziva sinusovy alebo trojuholnikovy typ pri frekvencii 1500 Hz a modulaciu 50 Hz. Pracovny cyklus
je 50%, kedy polovicu ¢asu sa aplikuje signal a nasledujica polovica je pauza bez signalu. Intenzita
sa nastavuje individualne aby sa vyvolala sila nad 100% maximalnej vedomej izometrickej sily alebo
hranice subjektivnej tolerancie. Odporuca kontrakciu 10s s pauzou 50 s, 10 krat za jednotku, 5 dni
v tyzdni. NajdolezitejSim parametrom je frekvencia nosného signalu, ktory by sa mal pri tréningovej

metdde pohybovat nad 1500 Hz (Ward, 2002).

3.3.EMS technoldgia

3.3.1. Miha Bodytec Il.

Miha Bodytec Il. Ide o pristroj nemeckej firmy Miha bodytec Il. pracujici na baze 85
impulzov v pravidelnom intervale 4s impulz- 4s bez impulzu. Je to pristroj druhej generacie
umoznujucej vyuzitie Cipovych kariet zakaznikov pre uloZenie zdznamu z tréningu, prehladny
farebny displej s moznostou vyuzitia predinstalovanych alebo vytvorenia vlastnych tréningovych

planov, ktoré predvadza ludsky 3D model - avatar.

32



i L

"
L MOVEMENT!

Obrazok 3 Miha Bodytec Il. zdroj: https://www.miha-bodytec.com/cs/produkty/

Elektrodovy komplet obsahuje vestu s 5timi parmi elektréd a elektrédy na ruky, nohy, a
zadok. Cez vestu su elektrédy pripojené k pristroju kablom. Vesty a ostatné elektrédy su k dispozicii
v roznych velkostiach a v roznom strihu pre muzov a Zeny, aby boli ¢o najviac pritlacené k telu a
prenos impulzu bol ¢o najefektivnejsi. Elektrodovy komplet sa prikladd na telo cez Specidlne
$portové oblecenie. Specidlne $portové oble¢enie Miha bodytec zaistuje dostato¢né zadrzanie vody
a tim bezproblémovy prenos impulzu na telo. Sportové oblecenie tvoria elastické $ortky nad kolena

a elastické tricko s predlzenym rukdvom. Je k dispozicii vo viacerych velkostiach a je unisex.
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3.3.2. X-Body
X-Body ide o pristroj madarskej firmy X Body. Na jednom pristroji mézu cvi¢it dvaja klienti

jeden je spojeni s pristrojom pomocou Bluetooth zariadenia a druhy je pripojeny pomocou kabla.

3.3.3. EMS Revolution

Obrdazok 4 X-Body zdroj: business materidl X ody

EMS Revolution ide o zariadenie Spanielskej firmy EMS Revolution. Zariadenie EMS sa

pripaja priamo ku veste, ¢o tvori zariadenie prenasatelnym a flexibilnym na pouzivanie.

Obrazok 5 EMS Revolution zdroj: business material EMS Revolution.
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3.4.Vyuzitie EMS

3.4.1. Medicinske vyuzitie EMS

Spektrum vyuZitia EMS v medicine je naozaj Siroké, napriklad ¢lanok z univerzity YALE sa
zaoberal vplyvom metddy zaloZenej na elektrickej stimulacii na funkénost a zotavenie pohybového
aparatu. Elektricka stimuldcia je modelom pouzivanym pri rehabilitacii os6b s neurologickym
posSkodenim. Je Uc¢innd pri zlepSovani svalovej sily, prietoku krvi, znizovanie atrofia, lie€enie tkaniva
a znizovanie bolesti. Problematikou FES (Funkénd Elektricka Stimulacia) je vSak Unava pracovného
svalu. Hoci elektricka stimulacia ma schopnost produkovat pohyb v denervovanych, paralyzovanych
alebo spastickych svaloch, je menej ucinna ako l'udské kontrakcie. Vyskumnici Studovali frekvenciu,
Sirku impulzov, modulaciu impulzov, amplitidu, umiestiovanie elektréd a pouzitie modelov s
variabilnymi frekvenénymi pulzy, aby zistili, ¢i moze byt Gnava redukovana modifikaciou niektorého
z tychto parametrov. Na trhu je k dispozicii viacero systémov a nové systémy sa neustale vyvijaju.
Dalej bude dbdleZité zistit, & NMES (Neuro muskuldrnych Elektrickd Stimuldcia) moéze zabezpetit
dlhodobé funkéné zmeny u o0sdb s vyraznymi obmedzeniami pohybu. V buddcnosti by sme mohli
zistit, Ze hybrid FES a robotiky m6ze byt najefektivnejsi pre zabezpecenie nepretrzitého pohybu

alebo vykonu Zivotnych aktivit kazdodenného Zivota u 0sdb s paralyzou (Doucet, 2012).

Stadia EMS prvykrat preukdzala Gcinok tréningu EMS u pacientov s srdcovou chronickou
nedostato¢nostou. Zlep3enie objektivneho hodnotenia ich kapacit rovnako ako aj optimalizacia
fyziologickych a metabolickych parametrov svalov prekonala vysledky tradiénych typov aerébneho
tréningu pre primarnu a sekundarnu srdcovu rehabilitaciu u pacientov s chronickou srdcovou
nedostato¢nostou. Forma odbornej pripravy ma velky potencial pri liecbe pacientov so srdcovou

nedostatocnostou (Fritzsche 2010).

Paralyzované alebo paretické svaly mo6zu byt kontrahované pomocou elektrickych pradov,
neporusenymi periférnymi motorickymi nervami, ktoré ich inervuju. V pripade kedy su elektrické
svalové kontrakcie vyvolané koordinovane funkénym spb6sobom, technika sa nazyva funkénd
elektricka stimuldcia (FES cCize EMS). Systémy EMS boli vyvinuté pre obnovenie funkcie v hornych
koncatinach, dolnych koncatinach, moc¢ovom mechdre a ¢reve a dychacich cestach (Peckham,

2005).

EMS je vyuzivané vo fyzioterapii a medicine zndme ako elektroliecba. Pozitivne Ucinky v
tomto smere ma najma pri rehabilitacii poraneni miechy. Elektrina méze mat rézny vplyv na tkaniva
a nervové bunky, moznost vzrusivého akéného potenciadlu v nervovych bunkach sa javi velmi

atraktivne, pretoZe elektricka iniciativa sa rozSiruje medzi rozvetvené cesty nervového systému.
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Touto cestou skoro kazdy organ ludského tela mo6ze byt ovplyvneny elektrickym impulzom (Kralj,

1989).

Vyuzitim svalovej elektro stimuldcie v medicine sa zaoberala aj Studia z roku 2013 z
Univerzity Melbourne zaoberajice sa efektivitou a bezpecénosti na vyuzitie EMS v intenzivnej
starostlivosti elektricka stimuldcia svalov zachovava svalovi hmotu a silu u Ucastnikov s dlhodobym
absolvovanim procedury. Optimalne tréningové premenné a bezpecénost zdsahu vyzaduju dalsi
vyskum. Z toho vyplyva, Ze elektricka stimulacia svalov je slubnou intervencii; existuju vsak
konfliktné dbékazy o jej ucinnosti pri akitnom vyuziti. Namerané vysledky su rézne a nie je ich

dostatocné mnozZstvo (Parry, 2013).

3.4.2. Vyuzitie EMS vo fitness

Z vysledkov Studie vplyvu elektrickej stimuldcie na svalovd hmotu kosteného svalstva
u muzov vyplyva, Ze tréning EMS moze zvysit svalovi hmotu kostrového svalstva. Ukazalo sa to ze
nielen konvenény silovy tréning méze zlepsit a zvysit svalovd hmotu kostrového svalstva, ale aj
tréning EMS moZe zvysit svalovd hmota na spodnej Casti tela s atraktivnejSou a ¢asovo mene;j
narocnou metddou. EMS moéze byt efektivhou a bezpecnou terapiou na navratenie svalov dolnej
Casti tela (nohy strata svalov, zvySenie sily svalov dolnych koncatin) a zlepSenie aktivity
kazdodenného Zivota a kvalita Zivota pacientov s zdvaznym zlyhanim srdca. Intervencna skupina
mala trend k ndrastu v svalovej sili Stvorhlavého svalu s vyznamnym zlepSenim vo funkénom vykone,
ktory nasleduje pred stabilizaciou EMS. Elektricky indukované kontrakcia musi byt v rozsahu 60-
80%, aby sa dosiahla moznost zamerat na problémové oblasti, formovat a zvac¢3ovat telo a silu v

oblastiach, na ktoré sa [udia rozhodnd zamerat (Ahmad, 2015).

V sucasnom fitness svete sa neustale zvySuje propagdcie a popularita cvi¢enie celotelového
EMS - elektrickej stimuldcie svalstva. Jedna sa o technoldgiu, ktora je zalozena na elektro-impulzoch
svalovych partii. Tieto impulzy si vedené na cielové svalové skupiny pomocou elektréd
umiestnenych na Specidlne upravenom oblecenie alebo navlekoch, ktoré sa prilozi na vybrané
partie. Moderné EMS zariadenie stimuluji vSetky hlavné svalové partie s prednastavenou
intenzitou a sucasne cviciaci vykonava pohyby predstavujici zataz primeranu jeho zdraviu, fyzickej
zdatnosti a ambicidm. Okrem Sirokého vyuZzitia EMS v inych odvetviach su jeho hlavnymi vyhodami
vo fitness Uspora ¢asu, $etrnost kibového aparatu a velmi pozitivny vplyv na telesné zloZenie a

rozvoj fyzickych schopnosti (Kemmler, 2012).

Zistenia tejto Studie to ukazali bol vyznamny rozdiel v 5-tyZdiiovom programe EMS, v ktorom bola
pozorovana hmota kostrového svalstva. Ukdzalo sa, ze pomocou EMS tréningu mozieme zvysit

svalovi hmotu kostry bez zdvihania hmotnosti. Bola to tiez ¢asova Uspora pre ludi, ktori chcu
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vysledky v minimalnom case. Elektricky indukovana kontrakcia musi byt v rozsahu 60-80%
maximalnej dobrovolnej kontrakcie. Tréning EMS by sa mal vykonavat s vysokou frekvenciou vysoka
intenzita, aby pulzy poskytovali maximum kontrakcie smerom k svalu. Vyssia intenzita viedla k
vaddiemu zlepdeniu intenzivnejsi tréning moze tie? prehibit bolest svalov. Program EMS je dobrou
metddou na znizenie rozsirenej bolest chrbta, ale tiez zvysuje silu tela (suvisi s prirastkom svalovej

hmoty) a bolo rovné alebo lepsie ako vysledky konvenéného silového tréningu (Ahmad 2015).

3.4.3. Rekreacné vyuzitie

Na Bratislavskej univerzite Komenského Kyseli¢ova a Br¢ak (2013) skimali rozdiel medzi
dvoma skupinami, v ktorych bolo 10 participantov. Pricom v jednej skupine bola aplikovana EMS a
v druhej skupine bol pouZity podobny program bez EMS. Program trval 5 tyZzdnov 2 tréningy po
dobu 15 mindt spolu 10 tréningov. V zavere zistili, Ze program s podporou cvi¢enia EMS zaznamenal
redukciu centralnej obezity so znizenim hmotnosti aj napriek tomu, Ze trval iba 2 krat do tyzdna po
15 mindt. Takyto tréning mdze byt efektivha forma formovania tela pre ludi, ktory st ¢asovo

vytazeny.

V zavere studie spolo¢nosti Miha bodytec popisuju cvicenie pomocou EMS ako celotelovy
tréning, ktory je efektivny a na ktorom sa dosahuju terapeutické Gcinky zmiernenie nepohodlia
spésobeného inkontinenciou. Je to tieZ preventivni tréning, ktory buduje svaly, zlepSuje telesnu

postavu, zlepSuje ndladu, zvysuje vitalitu, stabilitu tela a celkovy vykon (Behrens, 2002).

VSeobecne cvicenie s touto metddou prispieva k SirSiemu spektru benefitov. Skimané
a hodnotené boli tréningové reakcie na elektricku stimulaciu svalov (EMS) u dospelych jedincov so
sedavym zamestnani. Patnast zdravych subjektov so sedavym Zivotnym Stylom dokoncilo 6.
tyzdnovy tréningovy program, pocas ktorého absolvovali v priemere 29 hodin EMS. Forma EMS
pouzivana na subjektoch bola schopna vyvolat cvi¢enia kardiovaskularneho typu bez zatazenia
konéatin alebo kibov. Dosiahli toho prostrednictvom indukcie rychlych a rytmickych kontrakcii
svalov n6h. Osoby zucastiujluce sa Studie podstupovali svoje bezné aktivity aj pocas vyskumu.
Tréningovy efekt bol vyhodnoteny pomocou testu na bezeckom pdse pre stanovenie maximalnej
aerébnej kapacity s meranim telesnej hmotnosti (BMI) a sily quadricepsu. Po vycviku subjekty
preukdazali Statisticky vyznamné zlepSenie vo vsetkych premennych s vynimkou BMI. Vysledky
$tudie naznaduju, Ze tato metdda moze byt prinosom pre ludi so sedavym Zivotnym Stylom k
zlepSeniu fyzickej kondicie a poskytnit im vhodnu alternativu beznejsich foriem cvi¢enia (Banerjee,

2005).

V nemeckej Studii zmienuju pozitivny efekt cvicenia s elektrickymi impulzami v populacii

Zien po meno pauze. Je zrejmé, Ze rastie pocet starsich osdb neschopnych alebo neochotny vykonat
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(intenzivne) konvencné cvicebné rezimy odbornej pripravy. Zistenia studie ukazuju, Zze program
EMS pre celé telo vykondvany kazdé 4 dni po 20 minut su efektivne a uskutocnitelné. Preto aplikacia
tejto novej cvicebnej technolédgie je vhodnou alternativou pre starSie osoby, ktoré priaznivo
zlepsuju zloZenie tela a fyzicku silu je to délezité pre zdravé a nezavislé starnutie. Vysledkom je, Ze
WB-EMS ako prostriedok cvicebného tréningu, ktory sa zameriava na zlozenie tela a parametre sily
by mal byt zohladneny koncovymi uzivatelmi, fyzioterapeutmi, a fitness instruktormi. Vyznacujdci

sa nenaro¢nostou na kibovy aparat a pozastavenim ubytku svalovej hmoty (Kemmler, 2010).

Tieto zistenia su prospesné pre vsetkych ludské bytosti, ktoré hladaju zdravy Zivotny Styl

a tieZ dobré pre Sportovcov (Ahmad, 2015).

3.4.4. Vyuizitie pri rekonvalescencii zranenia

Vo fyzioterapii ma EMS svoje pevné miesto a v sucasnosti ho vyuZivaju vykonnostny aj
rekreacni Sportovci k zvySeniu funkénosti poskodenych segmentov a redukciu bolesti alebo
uvolneni svalovych partii. V Studii kedy cvi¢enie prebiehalo 2x denne po dobu 20-tich minat 5 dniv
tyZzdni. Pozorovali vplyv EMS spolu s vhodnym rehabilitaénym cvi¢enim na znizenie bolesti
syndrému "beZeckého kolena" a bolesti jabl¢ka. Pogas 12-tich tyZdenného cvi¢ebného planu boli

sledované vysledky. Bolo zistené vyrazné znizenie bolesti jabl¢ka u pozorované skupiny (Bily, 2008).

Pozitivne vysledky elektro-stimulacia boli preukazané aj v oblasti prevencie svalovej atrofie
u pacientov pocas rehabilitacia po plastike prednych krizovych vazov v kolene. Po operacii dochadza
k vyraznému obmedzeniu pohybu, ktorého nasledkom je aj oslabenie stehien a lytkovych svalov a
nasledkom je atrofia tychto partii. Dvadsat pacientov po plastike prednych krizovych vizov bolo
rozdelenych do dvoch skupin, kedy sa jedna skupina zucastnila obvyklého rehabilitacného
programu a druhd absolvovala navyse elektrickd stimuldciu svalov v priebehu rehabilitacie. Hribka
svalov stehna a lytok bola po procedure vyrazne vacsie u skupiny podstupujuci navyse EMS, pricom
u druhej skupiny hrubka klesla. Navyse pokles sily pri skupine podstupujicej EMS bol nizsi ako v
kolena. Zo studie vyplyva, Ze EMS metdda je pocas ranej fazy zotavenia po plastike prednych vazov

v kolene ucinna pri udrzani sily a svalovej hmoty v operovanej koncatine (Hasegawa, 2011).
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4. Ciele

Hlavnym cielom tejto diplomovej prace je vytvorenie podnikatelského planu EMS Studia Kosice.
Vedlajsie ciele:

a) Vypracovanie Marketingového mixu pre podnikatelsky plan
b) Vypracovania financnej analyzy pred podnikatelsky plan

c) Vypracovanie SWOT analyzy pre podnikatelsky plan
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5. Metodika

V prehlade poznatkov boli pomocou metédy sekundarnej analyzy primarnych zdrojov literatury
a metddy Studia dokumentov vymedzené pojmy ako podnik, podnikanie, podnikatelsky plan a
marketingovy mix. Zaverecné Casti v prehlade poznatkov boli zamerané na technoldgiu EMS —
elektrickej stimuldcie svalov ajej vyuzitie. Pri vypracovani diplomovej prace som pouzil
introspektivnu metddu, v ktorej som vyuzil svoje pracovné skisenosti z prevadzky Boddy Express

zakladajuceho Studia uspesnej fransizi s technolégiu EMS.

Vo vysledkovej ¢asti som pouzil Porterovu analyzu konkurenénych sil, ktord popisuje riziko,
rivalitu, vyjednavaciu silu a hrozby substitu¢nych vyrobkov. V tejto analyze boli pouZité pozorovania
ziskané od konkurencie priamo z praxe. Informdcie o studiach, ktoré sa zaoberaju prevadzkovanim
prave tejto technolégie som dohladal na internete, pricom dve z nich som osobne navstivil za
Ucelom podrobnejSieho zisku informdcii o samotnom fungovani v tychto prevadzkach. Pri
pozorovani konkurencie som sa zameral na viacero parametrov, konkrétne cenu za ponukanu
sluzbu, dobu trvania cvic¢enia, otvdraciu dobu studia a lokalitu Studia. Osobnym pozorovanim v roli
zakaznika som ziskal redlne informacie o pristupe k zakaznikovi, ponuku, kvalitu sluZieb
a priestorov, v ktorych sluzbu ponukali. Dalej som vypracoval Finanény plan na poskytnutie
informacii na rozhodovanie a vypracovanie variantnych finanénych planov, tzn. realistického,
optimistického a pesimistického, vychadzajldcich z rbéznych predpokladov budidceho vyvoja
zédkaznickeho prostredia pre toto odvetvie. Sucastou financného planu bola aplikdcia metddy
pozorovania a intuitivna metddu. Metddou pozorovania som v tabulke Excel zaznamenal cenu
sluzieb konkurencie za jednorazovy vstup a permanentiek. Na zaklade tejto ceny som intuitivnhou
metddou vytvoril vlastny cennik. Nasledne som vytvoril tri varianty navStevnosti Studia
optimisticku, realistickl a pesimisticku, ku kazdej som priradil pravdepodobny pocet vstupov na
denl na danu permanentku. Pocet vstupov som vyndsobil cenou za vstup z ¢oho mi vysiel denny
prijem. Dalej som analyzoval dodavatelov a vybral cenovo vyhodného a zéroveri spolahlivého
dodavatela pristrojov s technolégiou EMS. V tabulkach v programe Microsoft Excel som vypracoval
prijmy v realistickej variante a vydaje, ktoré som navzdjom porovnal. V druhom roku som pripodital
10 % narast prijmov a v tretom roku 8 % narast prijmov. Financny plan je vypracovany na obdobie

troch rokov od spustenia Studia, tretim rokom predpokladdme zisk podla realistickej varianty.

V zaverecnej Casti prace som vypracoval SWOT analyzu, ktord je komplexnou metédou
kvalitativneho hodnotenia. Analyza vychadza zrozboru vlastnosti jednotlivych javov, ktoré su
nasledné medzi sebou konfrontované, su rozdelené do Styroch zakladnych skupin silné a slabé

stranky, prilezitosti a hrozby.
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6. Vysledky

6.1.Specifikacia podniku

Nazov podniku: EMS Revolution by Algmed

Clomed

Logo:
Pravna forma: s.r.o.
Meno podnikatelov: Mudr. Daniela Oguréakova a Bc. David Ogurcak

Odbor podnikania:

- poskytovanie zdravotnej starostlivosti,
- nakup a preda;j,

- poskytovanie sluzieb starostlivosti o ludské telo
Sidlo podnikania: Lichardova 29, Kosice, Slovensko

Identifikaéné Udaje spolo¢nosti: 1CO: 31709851, DIC: 2020486237, IC DPH: SK2020486237
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6.2.Exekutivny suhrn

Studio zamerané na celotelovl elektrickd stimuldciu svalov bude pontkat moderné,
komplexné, efektivne cvi¢enie modernou technoldgiou, ktora precvicuje celé telo, Setri ¢as klientov

a napomaha k odstraneniu svalovych dysbalancii a bolesti pohybového aparatu.

Misiou podniku bude vytvorit studio, kde budu klienti cvicit pomocou EMS technoldgie raz za
tyzden. Studio, ktoré pomdze svojim klientom priblizit sa k svojim ciefom v oblasti zdravého

Zivotného stylu.

V sucasnosti existuje v KoSiciach sedem studii ponukajicich cviéenie pomocou technoldgie
EMS. Ztoho su dve prevadzky, ktoré ponukaju EMS ako sucast spektra sluzieb. Dalsich pat
prevadzok ponuka cvic¢enie s EMS ako jedinu svoju sluzbu. Vacésina tychto prevadzok sidli v centre

mesta.

Klientelu sa budeme snazit ziskat na dvoch miestach, v ambulancii bolesti Algmed, ktoru
navs$tevuju pacienti s problémami s pohybovym aparatom, ktorym by sme mohli pomdct zmiernit,
pripadne Uplne odstranit bolest. A propagaciou v IT firmach, ktorych zamestnanci maju sedavé
zamestnanie, ktoré je spojené s kardiovaskularnymi problémami, obezitou, bolestami v oblasti

chrbtice, nedostato¢nym energetickym vydajom.

V nasom studiu budeme ponukat sluzbu cvi¢enia pomocou EMS technoldgie. Sicastou cvicenia
bude vstupna diagnostika osobny tréner pri kazdom cviceni, Cerstvd voda, Specidlne Sportové
oblecenie s parom ponoziek, ktoré bude prané po kazdom cviceni. Tréning trvajuci 20 minut
s moznostou vyberu silovy tréning, kardio tréning alebo relax, uterdk po cvic¢eni a moznost vyuzit
sprchu. Klient si so sebou na cvi¢enie nemusi vébec nic priniest vietko potrebné na cvicenie dostane
v §tudiu. Technoldgia EMS precvicuje a prekrvuje svaly, ¢o napomaha k lepsiemu krvnému obehu
nezatazuje kiby, efektivne precvi¢uje hlboké svalstvo v oblasti chrbtice. Buduje svalstvo, nepriamo

zvySuje energeticky vydaj a napomaha k chudnutiu.

Financny plan pre Stadio je wvypracovany vtroch variant: pesimistickd, optimisticka
a realisticka. Podla realistického planu, pri pocte 10 klientov na deri by Stidio mohlo generovat zisk
po 25 mesiacoch od otvorenia prevadzky. Na otvorenie Studia by sme potrebovali 26.000 € mesacné

naklady, v ktorych najvacsie polozky su zamestnanci a prenajom tvoria 3.600 €.

Cena za jedno cvitenie sa bude pohybovat na Urovni 26 €. Klientom budeme predavat balicky
od 10 do 50 vstupov, ktoré budu vyrazne lacnejsie v prepocte na jeden vstup, aby sme ich motivovali
ku kupe. Pri kipe 10 vstupov jeden vstup vychddza 22 € a pri 50 vstupoch jeden vstup vychadza iba
15 €.
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6.3.Management a organizacia

6.4.Personal

Nabor buducich zamestnancov bude prebiehat na Univerzite Pavla Jozefa Safarika na Ustave
telesnej vychovy z odboru $port a rekredcia. Kde by sme mohli najst studentov vzdelavajucich sa v
oblasti pohybovych aktivit a zdravého Zivotného Stylu s poznatkami z anatdmie, fyzioldgie,
psycholdgie, ale aj v oblasti fitness a zdravého Zivotného Stylu. Vyhodou zamestnavanie Studentov
sU znizene odvody na zamestnanca a moznost odpracovat viac hodin za tyZden respektive za rok.
Zaroven ako firma moéZeme prispiet k dalSiemu vzdelaniu a profesijnému skvalitneniu studentov

odboru Sport a rekredcie.

Druhou oblastou naboru bude vyuZitim sluZieb Gradu prace v KoSiciach. Prijimacie riadenie
bude dvojkolové z prvého kola budu vybrany ti uchadzaci, ktori budu najviac kvalifikovany na pracu

s ludmi a uchadzadi, ktory uz budd mat predosle skisenosti v oblasti trénovania klientov.

V druhom kole pohovoru sa zameriame na profilové vlastnosti, ktoré budeme hladat u
uchadzafov o pracu v nasom S3tudiu budd sem patrit: zaklady v oboroch ako je telovychova,
fyzioterapeut, ucitelstvo, didaktika, praca sludmi, prijemné vystupovanie, energetické
vystupovanie. Pedagogické zruc¢nosti a skusenosti. Psychologické skusenosti. Dobré komunikacné
vlastnosti. Sportovy vzhlad. Vyborné predajné schopnosti. Pozitivni pristup k technoldgii EMS a

spolo¢nosti. A v neposlednom rade lojalita.

Zamestnanci budu nosit jednotné pracovné oblecenie, pozostavajuci zo Sportovych
topanok s Cistou podrazkou, tmavych Sportovych nohavic, pripadne kratke nohavice. Svetlé tricko,

ktoré budu mat vsetci zamestnanci rovnaké s logom spoloc¢nosti a s menovkou.

Sucastou stratégie bude vytvaranie priatelskej, pozitivnej a profesiondlnej atmosféry.

Zaujem o klientov, o ich vykon a progres. Snaha o sprijemnenie ¢asu strdveného v studiu.

6.4.1. Tréneri

V jednej prevadzke budu zamestnani Styria aZ piati tréneri. Dvaja tréneri na trvaly pracovny
pomer. Tréneri budl zamestnany cez eurdpsky projekt na podporu malych firiem. Zamestnanci
budu pred zamestnanim evidovany na Urade prace. Dal$i dvaja zamestnanci budi zamestnany na
dohodu o pracovnej ¢innosti pri ktorej mézu odpracovat az 10 hodin tyzdenne resp. 350 hodin
rocne. Ak budu tito zamestnanci $tudenti mozu tyzdenne odpracovat az 20 hodin. Pracovné
povinnosti trénerov zahfnaju pripravu na tréningovu jednotku, vyber Sportového oblecenia pre
klientov. Priprava vesty a elektréd namocenie dotykovych pléch. Oblecenie klienta do vesty.

Prevedenie samotného tréningu, na ktory budu vyskoleny kurzom od spolo¢nosti dodavajucej EMS
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pristroje. Odopnutie a odstrojenie klienta z vesty. Po kazdom cviceni sa Sportové oblecenie perie.
Po nazbierani dostatocného mnozZstva Sportového oblecenia a uterdkov spustenie pracky, a susicky.
Stadio bude nasa vizitka a preto sa budu vietci zamestnanci starat o &istotu a poriadok v $tudiu

pocas celého dna.

Tréneri budd mat pracovnd dobu pravidelnd podla dohody s ostatnymi trénermi.
Harmonogram bude zdielany medzi vSetkymi trénermi cez Google kalendar. Kazdy tréner dostane
svoj Casovy slot pocas ktorého bude viest tréningy, ktoré budu v rezervaénom systéme. Na zaklade
vzajomnej dohody sa moOzu tréneri vymenit podla potrieb s povinnostou zaznacenia vymeny v

Google kalenddri a po dohode s veducim studia.

6.4.2. Zodpovedny veduci

Zodpovedny veduci ma na starosti chod celej prevadzky. Medzi konkrétne uUlohy patri:
persondlne zabezpedenie trénerov, brigadnikov. Kazdy tréning v rezervacnom systéme musi byt
pokryti trénerom/brigddnikom. Zabezpecenie Skoleni pre novych ale aj stalych trénerov. Vedenie
tréningov, zodpovedni veduci pdjde prikladom ostatnym zamestnancom tréningy bude mat

pripravené a na vysokej Urovni profesionality, na tréning a na stretnutia nemeska.

Kontrola zamestnancov, ktorym musime verit, Ze budu profesiondlmi. Avsak nikto nie je
neomylny a ak chceme ostat profesionalnym stidiom musime nastavit program kontroly kvality,

aby bola vysoka uroven sluzieb zachovana.

Jednou z povinnosti zodpovedného veduceho je zviditeliovanie znacky. Ndbor novych
klientov. Prezentacia vo firmach, v IT spolocnostiach v meste KoSice. EMS je lahko prenosné
zariadenie, ktoré sa da prezentovat prakticky kdekolvek kde sa da pristroj zapojit do elektrického
obvodu. Telefonickd komunikacia a dohadovanie ¢asu a priestoru vo firmach, ktoré maju svoje
pobocky v Kosiciach a jeho blizkom okoli bude doleZitd sucast marketingu a uloha veduceho
prevadzky, ktory na dohodnutl prezentacie moze za seba poslat iného zamestnanca studia, ktory

na to bude vyskoleny.

Niektori klienti si cvi¢enie pridu iba vyskusat iny po zakipeni a odcviceni istého obdobia uz
znova nepridu. Tychto fudi je potrebné znova oslovit telefonicky alebo mailovo a snazit sa im predat
nas program, poukazat na benefity, poukazat na to aké vyhody to pre nich malo a presvedcit ich k

dalsej kdpe programu.

Hygiena, studio bude miesto, ktorym denne prejde vela klientov, a zo zdravotnych a

estetickych dévod bude délezZité udrziavat poriadok a Cistotu, utierat prach, vysavat, umyvat,
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dezinfikovat, prat a susit. Jeden aZ dva dni v tyZdni budeme mat upratovacku ostatné dni to bude

na zodpovednosti zamestnancov a veddcom Studia.

6.4.3. Upratovacia sluzba
Upratovacia sluzba bude doélezita suéast nasho timu a dobrého fungovania prevadzky. Chceme
vytvorit priestor, v ktorom sa budd zamestnanci citit dobre a do, ktorého sa budu klienti radi chodit
naspat. Aby sme to zabezpedili budeme musiet zabezpelit kazdodenny poriadok. Ktory si
zabezpecime z Casti sami a s pomocou upratovacej sluzby. Ktora sa bude starat dvakrat tyZzdenne o

maximalny poriadok a dezinfekciu pracoviska.

6.5.Systém odmien

Zamestnanci na trvaly pracovny pomer budu dvaja. Ako firma vyuzijeme Cerpanie dotacii z
europskej Unie, z dotacie mézeme dvom zamestnancom uhradit plat po dobu jedného roka. Tito
zamestnanci budi musiet byt, pred podpisanim pracovnej zmluvy nezamestnany a evidovany na
Urade prace. Tito zamestnanci budd dostavat po dobu jedného roku finanénd odmenu vo vyske 620
€ a navySe 80 € v stravnych listkoch. Zamestnavatel za nich bude odvadzat vsetky odvody ¢o na

Slovensku tvori necelych 50 % z hrubej mzdy.

Zamestnanci na dohodu o pracovnej ¢innosti budi dostavat odmenu za od trénovanych
klientov. Za kazdého od trénovaného klienta dostane tréner fixny plat ktory sa bude pohybovat
okolo hodnoty 4 € za klienta. Ak sa stane, Ze tréner nema v danud hodinu Ziadneho klienta a je v
praci bude dostavat odmenu za odpracovanu hodinu. Tdto odmena sa odvija od minimalne;j
hodinovej mzdy ktorad je momentalne na Slovensku nastavena na hodnote 3,33 €/hod
(https://www.minimalnamzda.sk/hodinova.php, 2020) ktoru esSte navysime na hodnotu rovnaku
aku dostava za od trénovaného klienta — 4 € za hodinu. Zamestnanec ma moznost za hodinu od
trénovat styroch klientov za ¢o dostane odmenu 16 €. Ak neodtrénuje ani jedného dostane 4 €.
Preto je aj v zdujem kazdého zamestnanca hladat a oslovovat klientov vo svojom okoli a snaZit sa

ich presvedcit na kiipu permanentky a nastavenia ¢asu na ¢as pocas svojej pracovnej sluzby.

Flexibilnd polozka ktorad bude platit pre zamestnancov na trvaly pracovny pomer aj pre
zamestnancov na dohodu o pracovnej ¢innosti. Zamestnanci budd dostavat percentd z predaja
balickov cviceni respektive permanentiek z ¢oho dostanu podiel z predaja v hodnote od 5-10% v
zavislosti od typu balika, ktory sa im podari predat klientom. Tymto chceme motivovat
zamestnancov k predaju permanentiek a takisto zaistit stalost klientely. Tieto odmeny dostanu aj

pri klientoch ktory uz u nas cvicia a rozhodn si svoje baliky znova zakupit.
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6.6.Popis podniku, stratégia

Podnik sa bude zameriavat na starostlivost o ludské telo a cvi¢enie pomocou pristrojov
zameranych na celotelovu elektricku stimulaciu svalov v anglickom ndzve whole body electro
muscle stimulation pod skratkou WB-EMS alebo EMS. Uspe$nym uskutoénenym tohto
podnikatelského zameru by malo vzniknut v Kosiciach pohybové $tudio, na ktoré budi nadvazovat

dalSie studia zamerané na celotelovu elektrickd stimulaciu svalov.

Pri tomto podnikatelskom zamere nejde o zaloZenie novej firmy, ale rozsirenie uz
existujucej firmy Algmed s.r.o. Tato firma funguje v KoSiciach od roku 2006. Jej primarnou sluzbou
je poskytovanie zdravotnej starostlivosti v algeziologickej ambulancii, pacientom s chronickou
bolestou. Algeziologicka ambulancia sidli v KoSiciach na Rastislavovej ulici v priestoroch, ktoré su
sucastou komplexu Univerzitnej nemocnice Louisa Pasteura. V databaze ambulancii Algmed s.r.o.
je evidovanych 5621 pacientov od roku 2006, kedy ambulancia vznikla. V roku 2019 navstivilo
ambulanciu 974 pacientov z ¢oho bolo 340 muzov a 634 Zien. Tychto pacientov by sme chceli oslovit

s moznostou cvicenia pomocou technoldgie EMS.

Viziou podniku je vybudovat moderné funkéné pohybové studia s kvalitnymi a
profesionalnymi sluzbami, ktoré poméze klientom k zdravSiemu a plno hodnotnejSiemu Zivotu bez

bolesti.

Otvorenim S$tudia by sme chceli nadviazat na Uspe$né lieCenie pacientov s bolestami
pohybového apardtu, ktory navstevuju algeziologicki ambulanciu Algmed. Podla MUDr.
Ogurcéakovej tito pacienti trpia chronickymi bolestami, ktoré su ¢asto krat spésobené nedostatkom
pohybu, ochabnutym svalstvom, pretazenim pohybového aparatu. Chronicka bolest je jeden z
faktorov, ktory vyrazne znizuje kvalitu kazdodenného Zivota a tito pacienti su nuteni s touto
bolestou bojovat pomocou silnych liekov proti bolesti, opiatmi pripadne zavadzanim kaudalnych

blokad, ktoré sa zavddzaju do oblasti otvoru v kriZovej kosti.

Cvicenie na baze elektrickej stimulacie svalov dokaze svaly efektivne stimulovat a spevnit
a zaroveri je $etrné ku kostiam a kibom. Precvi¢uje aZ 95% svalov v celom tele. Redukuje svalovu
dysbalanciu. Zlepsuje prekrvenie svalov ¢im zefektiviiuje pracu myokardu. WB-EMS je ¢asovo
efektivna tréningova metdda na znizenie chronickej neSpecifickej LBP a zvySenie maximalnej sily

stredu tela u ludi s takymito tazkostami (Weissenfels, 2018)
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Vzhladom k trZnej situdacii v zvolenom odvetvi, kde sa momentdalne na trhu v KoSiciach
nachadza pobocka velkej fransizi X Body, ktord ma viac ako 50 $tudii v Cesku a na Slovensku. A
mensie fransizi ako je Revolution Body a S Body. Zaroven sa tu nachadzaju malé podniky, ktoré
nefiguruju v ramci fransizového podnikania. Jedno je sucastou wellnes komplexu City wellnes
pracujuci s pristrojom X Body. Dalsie $tudio je sucastou estetickej kliniky ENVY clinic. Budeme
aplikovat konkuren¢n stratégiu vyzyvatela. Budeme sa chciet odlisit a ziskat ¢o najvacsi trzni podiel
prostrednictvom vyhodnejsich cien, kvalitnejsich sluZieb a intenzivnej komunikacie so zakaznikmi.

Sucastou nasej stratégie bude podpora zdravého Zivotného $tylu a aktivneho travenia volného ¢asu.

Kratkodobym cielom je zaistenie financ¢ného kapitalu na vstupné investicie na vybudovanie
moderného studia na elektrickd stimuldciu svalov. Oslovenie a konverzia sicasnych pacientov z
ambulancie chronickej bolesti do pohybového studia EMS. Ziskanie klientely, aby sa naplnili

kapacity potrebné na ndvrat vstupnych investicii.

Dlhodoby ciel je udrzatelny podnik, ktory si bude dlhodobo udrziavat klientelu a tym aj
svoje stabilné postavenie na trhu v oblasti starostlivosti o ludské telo. DIhodobym cielom je
poskytovanie sluZieb, tak aby bola zachovana udrzatelnost stélej klientely. RozSirenie prevadzok,
vytvorenie truktiry na dlhodobU udrzatelnost ziskovosti dvoch a viacerych studii. Udrzatelnost na
vsetkych urovniach by sme chceli dosiahnut proklientskym, profesiondlny a individudlnym

pristupom k tréningom a poZiadavkam klientov.

6.7.Sluzba

Cely koncept Studia je postaveny na zakladnej sluzbe celotelovej elektrickej stimulacie svalov.
Ktora sa pri réznych intenzitach stimulécie da rozdelit do troch zakladnych skupin. Silovy tréning,

kardio tréning a relaxacny tréning.

Elektricka stimuldcia svalov je technoldgia aktivacie svalov, ktory umoZniuje simultannu
kontrakciu az 350 svalov naraz. Tréning trvajlci 20 minGt dokaze nahradit 3 hodiny tradi¢ného
cvi¢enia v posilfiovni. SIGzZi ako prevencia zraneni, k tréningu nie je potrebna dalsia zataz. Zvysenie
sily stimuldciu svalov v celom tele. Tréning zlepSuje cirkuldciu v celom tele precvi¢enim svalov.

(https://emsrevolution.com/en-uk/electrostimulation/, 2019).

Podniky ponukajuce elektricku stimulaciu svalov ako sluzbu maju ucelend a do istej miery
obmedzenu ponuku cvi¢enia pomocou pristrojov zameranych na elektrickd stimulaciu svalov.. V
¢om sa mbzeme najviac od konkurencie najviac odliSit si cena za ponukané sluzby, priestory v

ktorych budu sluzby ponukané, lokalita kde sa bude S$tadio nachadzat, a najdélezitejsi faktor,
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ktorym mézZeme najviac ovplyvnit kvalifikovany stale usmievavy a ndpomocny personal, vdaka,

ktorému klienti budd klienti stale radi chodit na tréningy.

6.8.Technické a priestorové vybavenie

Cvic¢enie pomocou elektrickej stimulacie svalov je nenaro¢né na velkost priestoru. Jeho rozloha

bude pomerne mal3, priblizne 50-60 m2. Studio bude rozdelené na tieto &asti:

- Priestor na cvi¢enie 35 m?

- Priestor na tri kdje na prezleéenie 6 m?
- Sprchovy kat 2 m?

- Zazemie pre zamestnancov 10 m?

Objekt by sme chceli situovat do priestorov business centra. Takychto business centier je v
Kogiciach viacero, sidli tu mnoho IT firiem. Dalsou z moznosti by mohlo byt v priestoroch budovy
mestského Uradu. Obe tieto priestory maju spolocné velké mnoistvo zamestnancov, ktory maju
sedavé zamestnanie. Sedavé zamestnanie je spojené s castym onemocnenym pohybového aparatu.
Zaroven je IT odvetvie jednym z najlepsie platenych odvetvi. Mézeme tu najst silnt kdpnu silu pre

nas podnik.

Z analyzy konkurencie vyplyva, Ze skoro vSetky sucasné prevdadzky ponukajuice sluzbu EMS
sidlia v historickom centre mesta alebo jeho blizkom okoli. Jedna prevadzka sidli na okraji mesta na
sidlisku KVP kde sa nenachadzaju IT firmy a nie je to hlavnda cesta z mesta ani do mesta. V dalsich
okrajovych castiach mesta neexistuju prevadzky s EMS sluzbou. Vidime tu priestor na prevadzku
studia EMS pretoZe na okrajoch mesta Casto sidlia velké IT firmy. Ktoré Casto krat stavaju svoje sidla
na miestach odkial sa jednoducho vychddza a prichddza do mesta. Denne tade prejde velké
mnoZstvo aut a fudi ako potencidlna kdpna sila. Su tu prevazne ludia, zamestnanci, ktori Ziju v
satelitnych dedinach v okoli Kosic, kde sa vac¢sinou nachadza infrastruktura pre volnocasové vyzitie
a priestor na podporu zdravého Zivotného Stylu. Na okrajoch miest je situdcia z parkovanim
Castokrat ovela jednoduchsia ako v centre mesta, kde parkovanie treba hladat a platit. PohodInost
parkovania a pristupu do prevadzky povazujeme za jedno z hlavnych kritérii pri vybere lokality nasej

prevadzky.

6.9.Materialové zaistenie

Studio na elektrickG stimulaciu svalov sa budeme snaZit vybavit v ramci najmodernejsich
trendov, v atraktivnych farbach a doraz bude kladeny na kvalitné stroje a prislusenstvo k nim k comu
patria vesty, doplnky a Sportové obleCenie. V zazemi pre zamestnancov budeme potrebovat

odkladaci priestor na osobné veci zamestnancov. PrisluSsenstvo na udrziavanie hygieny v celej
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prevadzke. DoleZitou sucastou bude pracka a susicka ktoré budu v rdmci hygieny najdrahsie zaroven
budu zaberat najviac miesta a budi mat najvacési odber energie, budu zapnuté prakticky stale, po
kazdom cviceni je potreba Sportové oblecenie prat a susit. Uterdky je treba po kazdom pouziti prat

a susit.

Najndkladnejsiu polozkou z celého materidlneho vybavenia budu pristroje s technolégiou
na elektricky stimuldciu svalov. Tieto pristroje budeme kupovat od Spanielskej firmy EMS
Revolution, ktora poésobi v oblasti EMS od roku 2013. Ako jedind firma ponuka pristroje
s neobmedzenym pohybom, kedZe nie su napojené na stacionarnu stanicu ani spojené s Bluetooth
ale pristroj je v malej krabicke na veste. Balik obsahuje Styri pristroje a Styri vesty sjednym
ovladacom a roznymi doplnkami ako je meranie tepovej aktivity pocas tréningu, ako dolezity udaj
pri tréningu starsSich os6b a 0s6b so kardiovaskularnymi problémami a kalorického vydaja, alebo
virtudlna realita. Cena celého balika od EMS Revolution. V ktorej je zahrnutd aj business podpora je
na Urovni 16.000 €. Pod vestou je Specidlne Sportové oblecenie do, ktorého sa klienti prezliekaju
pred zacatim tréningu. Toto Sportové oblecenie sa dava na Uplne nahé telo. Pozostdva z dvoch
kusov a to vrchna ¢ast a spodnd ¢ast. Sportové oblecenie budeme mat po 5 kusov z velkosti XS a XL
a tri kusy velkosti XXL. Z velkosti S, M a budeme mat po 10 kusov. Sportové oble¢enie musime mat
dostatok pre vietkych klientov, ktory v dany der pridu cvicit. Sportové oblecenie sa po kazdom
cviceni perie. Cvicenie pomocou elektrickej stimuldcie svalov prebieha naboso, aby sme zachovali
hygienické podmienky, klienti budu cvi¢it v ponozkach, ktoré budeme mat v troch réznych
velkostiach po 10 parov. Sportové oblecenie aj ponozky st v cene cvic¢enia. Klienti ho budd moct od

nas kupit. Nie kazdému vyhovuje pouZivat Sportové oblecenie po niekom inom aj ked'je uz vypraté.

PRO

Version

Obrazok 6 $portové oblecenie zdroj: https://www.bodyfitwear.com/product-

109.html?language=en
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Délezitou sucastou a klucovym faktorom celej prevadzky bude 3Specializovany software,
vyvinuty priamo na potreby EMS centier, ktory zlahuje priebeh prevadzky a umoziuje maximalnu
jednoduchost pre potreby zakaznikov, ale aj zamestnancov. Tento software budeme mat prepojeny
s aplikaciou, ktoru si budd moct klienti stiahnut do svojho smartfénu kde budi mat vsetky svoje
informacie spojené s cvi¢enim v nasej prevadzke. Cez aplikaciu budeme moct komunikovat s ludmi
o nasich akciach a zlavach. A takisto budu dostavat notifikacie s terminom ich najblizsieho cvicenia.

Cely software je sucastou balika od EMS Revolution.

Prevadzka starostlivosti o ludské telo EMS bude slizit pre klientov s problémom s
pohybovym aparatom, ale aj pre fudi, ktory tieto problémy nemaju, ale chct byt zdravy, silny a plny
energie. V dnesnej dobe je ¢as jednou komoditou, ktoru si nevieme kupit. Preto musime ¢as ktory
[udom ostdva na sebarealizaciu vyuZit ¢o najefektivnejsie. Jednou z mnohych vyhod EMS je jeho
Casova efektivita, samotny tréning trva iba 20 minut, s prestrojenim sa do Sportového oblecenia sa
da tréning stihnat za 30 minut, cvicenie je efektivne a zaroven vie usetrit ¢as. Tento fakt musime

zohladnit pri vybere spravnej lokality pre nase studio.

Jednym z najdélezitejSich parametrov pre vhodnu lokalitu bude dostupnost a pohodinost
parkovania. Parkovacie miesto by nemalo byt extra spoplatnené. Aby klienti nemuseli stracat ¢as
pri platobnych automatoch. A nemuseli cenu za samotné cvicenie zvySovat v platobnych

automatoch.

KedZe sme pohybové studio tak sa budeme snaZit v nasich klientoch podporit zdraviu
prospesnejsie a ekologicky prijatelnejSie spdsoby prepravy a to hromadnu dopravu, ktord je spojena
s pesou chbdzou do cielovej destinacie a takisto cyklistickii dopravu, ktorou budem moznost sa
dostat prakticky pred dvere studia s moznostou uzamknutia bicykla o stojan umiestneny pred

studiom.

6.10.  Predaj a marketingova stratégia

Fitness odvetvie a odvetvie starostlivosti o ludské telo, ktoré sa v nasej prevadzke z velkej
miery prelinaju su v dva trhy, ktoré sa stdle rozvijaju a ziskavaju vacsiu popularitu. Prevadzky v

tychto odvetviach sa z pravidla delia na tri zakladné Urovne: budget, value a luxury.

Budget maju chod svojich centier zameranych na udrzZiavani ndkladov na prevadzku na co

evvs

Sucastou tejto stratégie je lacné vybavenie a nizky pocet zamestnancov. Zameriavaju sa na cenu

a dostupnost (Reynolds, 2011).
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Value su to zariadenia, ktoré maju rozsirenu ponuku sluzieb medzi ktoré patri tréner,
skupinové cvicenia, relaxa¢na zéna. Vybavenie je kvalitné a je zaisteni pravidelny servis. Tieto
zariadenia su ¢asto ekonomicky nakladnejsie, cena je ¢asto o nie€o vyssia a vyuzZivaju sa clenstva,
aby bola dosiahnuta navratnost. Pritahuju skupinu ludi, ktora si mézem dovolit minut viac pefazi
na volnocasové aktivity, ale tito [udia zaroven potrebuju vaésiu pozornost a hladaju pridanu
hodnotu k peniazom, ktoré za sluzby patria. Tychto ludi je tazsie uspokojit, ale ak sa nam to podari
tak ndm za to radi nechaju svoje peniaze. Snazia sa zamerat na vSetky kritické faktory naraz,
pretozZe sa snazia ponuknut ,vietko vsetkym®. Maju najtazsiu ulohu, ale aj najvacési potencial na

trhu (Reynolds, 2011).

Luxury funguju zasadne na ¢lenskych poplatkoch, kde si klienti vyberaju z velkého
mnozZstva ponukanych aktivit. Ako su napriklad bazény, wellness, masaze, reStauracie, ktoré maju
nadStandardné sluzby v najvyssej kvalite. Sustredia sa na meno svojej znacky a na kategoriu

zaradenia (Reynolds, 2011).

6.11.  Analyzatrhu

6.11.1. PEST analyza

Politické a legislativne faktory klicovym faktorom podnikatelského prostredia v Slovenskej
republike je pravna legislativa, ktora reguluje podnikanie. Otvorenie prevadzky fitness centra spada
pod zdkon ¢. 455/1991 Zb. o zivhostenskom podnikani. Na otvorenie fitness centra staci volna
Zivnost. Ak chce pravnicka osoba (napriklad s.r.o. alebo a.s.) poskytovat sluzby vyZadujice odbornu
sposobilost, musi si dat do obchodného registra zapisat ¢innost ,$portova ¢innost podla § 3 pism.
a) zdkona €. 440/2015 Z. z. o Sporte a o zmene a doplneni niektorych zakonov v zneni neskorsich
predpisov”. Tuto Cinnost méze pravnickd osoba poskytovat iba prostrednictvom Sportovych
odbornikov. Po zapise potrebnej ¢innosti do obchodného registra je este treba poziadat o zapis do
registra pravnickych oso6b v Sporte. V tomto registri sa uvadzaju konkrétni Sportovi odbornici, ktori
budl v mene pravnickej osoby danu ¢innost vykonavat (https://www.podnikajte.sk/registracne-

povinnosti/otvorenie-prevadzky-fitness-centra-2019-2020)

Ekonomické faktory zaciatkom roku 2020 zasiahlo Slovensko virusové ochorenie Covid-19,
ktoré sp6sobilo spomalenie ekonomiky. Odhadovany pokles ekonomiky, kvoli Covid-19 je zhruba 9
%. V sucasnosti sa odhaduje ekonomicky prepad a pravdepodobnost ekonomickej krizy v Eurépe
v najblizSom obdobi je vysoka. Vytvara to riziko v oblasti starostlivosti o fudské telo. Je to oblast
volnocasova, kde fudia primarne Setria v ¢ase ekonomickej krizy. Zaroven tu vznika prilezitost,
viacero prevadzok bude nutenych zavriet uvolnia sa zaujimavé miesta na otvorenie prevadzky

a ceny najmov by sa mohli zniZit. Institt finan¢nej politiky spracoval progndzu v marci 2020,
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v ktorej odhaduje vyvoj HDP azamestnanosti na Slovensku aZz do roku 2023. Vroku 2020
predpokladaju pokles HDP o 7,2 % koncom roku 2021 by sa mohla ekonomika vratit na pred krizovu
droven a stupnut o0 6,8 %. Sukromna spotreba koncom roku 2020 by mala klesnut o0 8,4 % ¢o
znamena pokles kuapne;j sily pre nasu sluzbu ale uz v roku 2021 by mala stupnut o 7,8 %. Miera
nezamestnanosti by mala poklesnut az na 8,8 % v roku 2021 by mala ostat na 7,7 % az v roku 2023
by mala klesnut na 6,4 %. Zamestnanost by mala vyrazne klesnut a z trhu prace ubudne az 88tisic
pracovnych miest. Ludia stratia pracu najme v turizme, stravovani, sluzby, maloobchod a doprava

(https://www.mfsr.sk/sk/).

Pocet obyvatelov KoSického kraja v roku 2018 ¢inil 800 414 z ¢oho v KoSiciach Zilo 238,8
tisic obyvatelov. V roku 2018 tvorilo v KoSickom obyvatelstvo v produktivnom veku (15-64 ro¢ni) 68
% a v poproduktivnom veku (65 rocni a starsi) 14,8 %. Koncom roka 2018 bolo v KoSickom kraji
evidovanych 28.055 pravnickych os6b. Podnikatelské aktivity boli sustredené najma v odvetvi
obchodu, v stavebnictve a priemysle a vo vedeckych, odbornych a technickych ¢innostiach (KoSicky

kraj - charakteristika regionu, 2020).

ukazovatel prognéza
( rast v % ak nie je uvedené inak) 2019|2020 2021 2022 2023
Hruby domaci produkt
HDP, s.c. 23 7.2 6,8 4,1 3,2
HDP, b.c. (mid. €) 942 | 89,0 952 1005 1058
Sukromna spotreba, s.c. 22 | -84 78 41 29
Sukromna spotreba, b.c. 50 | -65 80 6.1 49
Vladna spotreba 38 1,8 0.2 1,8 26
Fixné investicie 44 | -203 170 52 58
Export tovarov a sluZieb 17 | -214 176 65 3,6
Import tovarov a sluzieb 26 | -255 19,0 65 40
Trhprace
Zamestnanost (Stat. vykaznictvo) 1,0 -38 16 1,0 0,3
Mzdy, nominalne 7.8 1,6 40 49 4,9
Mzdy, realne 50 -01 38 29 28
Miera nezamestnanosti 58 8,8 7.7 6,8 6,4

Obrazok 7 progndza HDP a zamestnanosti na roky 2020-2023 zdroj: https://www.mfsr.sk/sk/
Socidlne a kulturne faktory v sicasnej dobe sa stdle rozvija trend zdravého zivotného Stylu
a pohybovych aktivit. Na Slovensku je za obéznu povaZovana jedna zo Siestich oséb ¢o tvori 16,3 %.

Ked' toto percento aplikujeme na obyvatelstvo KoSického kraja tak ndm vychadza, Ze v KoSickom
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kraji by bolo az 128 tisic obéznych fudi. Z ¢oho v KoSiciach by Zilo 38 208 obéznych fudi. Ak to dalej
porovname s poctom Studii EMS v KoSiciach, ktorych by s nami bolo 9. Na jedno Studio by pripadalo
4245 obyvatelov Kosic. Ak by sme k deviatim Studiam pripocitali aj 43 fitness centier ktoré sa podla
katalégu Azet.sk nachadzaju na Uzemi KosSic na jedno Studio by vychadzalo 734,8 obyvatela.
Maximalna kapacita nasho studia je 200 klientov. Tento faktor bude podporovat trend zdravého
Zivotného Stylu na Slovensku a to hlavne z dovodov zdravotnych a estetickych. Pravidelné cvicenie
v nasom S$tadiu moze ludom priniest zlepSenie zdravia, zmiernenie bolesti pohybového aparatu

vadsiu silu, zvySenie energetickych zasob. A celkovo prispiet k fyzickej a psychickej pohode.

Technologické faktory svet sa technologicky posuva vel'mi rychlo. Fitness priemysel v tomto
vyvoji nezaostava. Klienti chcu rychle moderné a bezpecné rieSenia na ich problémy. EMS je
momentdlne jedno z najmodernejsich zariadeni, ktoré modernizuju a zrychluju cvicenie ako také.
Délezité bude sledovat dalsi vyvoj v tomto odvetvi, EMS tak ako iné technoldgie sa budd vyvijat
a tento vyvoj bude treba sledovat a aplikovat. V sicasnej rychlej dobe sa mdze v blizkej dobe objavit
novy produkt sluzba, ktory nahradi cvi¢enie EMS, budeme to sledovat a budeme na to pripraveny

sa adaptovat.

6.11.2. Konkurencia

V oblasti celotelovej elektrickej stimuldcie svalov pdsobi v KoSiciach sedem studii. A to
konkrétne XBody KoSice, Revolution Body Kosice, City Wellness KoSice, Envy clinic KoSice, S body
Kosice, Mirety speedfitness studio, Kahama XBody, ktoré si v nasledujucej ¢asti rozoberieme aké

maju sluzby, cenu, lokalitu prevadzky a otvaracie hodiny.

X Body sidli v KoSiciach na Moyzesovej ulici ¢islo 34. Nachadza sa v centre mesta. Xbody ma
na cvi¢enie vyhradené 30 minutové sloty v rezervacnom systéme. Otvaracie hodiny su od 7:00 do
20:00. Patri do siete fransizy Xbody prevadzkujlcej cvicenie pomocou EMS pristrojov s viac ako 50
$tudiami na Slovensku a Cesku. X Body je firma pédvodom z Madarska kde sa tieto pristroje vyrabaju
a distribuuje do celej Eurépy. Cenovo zacinaju tréningy na 24 € za jednorazovy vstup a pri kipe
permanentiek su ceny od 23 € za vstup pri 10 za vstupov aZ po 18 € za vstup pri 30 za vstupov. X
Body pontuka 6 roznych druhov permanentiek pre jednotlivcov a 4 r6zne permanentky pre dvojice

(zdroj: https://www.xbodykosice.sk/).

S Body Kosice sidli na Krivej ulici 21 v KoSiciach. Nachadza sa v SirSom centre meste a
zaroven v bezprostrednej blizkosti City wellness centre kde pontkaju cvi¢enie s EMS technoldgiou.
V prevadzke S body ponukaju pristroje Loncego od Nemeckej firmy Loncego. Firma S body funguje
od roku 2012 a internetové stranky ma vel'mi zastarané. Otvaracie hodiny prevadzky su od 7:30 do

20:00. Cenovo sa tréning v prevadzke S body pohybuje od 25 € za jednorazovy tréning. Ku kazdému
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tréningu je potreba zapoZicat “Sportovy Gbor” za 5 € a ponukaju moznost zapoZi¢ania uteraku za 1
€. Na svojich strdnkach nepondkaji  moZznost zaklUpenia permanentky (zdroj:

http://www.sbodykosice.sk/).

Mirety speedfitness studio sidli na Moskovskej triede 3 v KoSiciach. Nachadza sa v na
sidlisku KVP. V Mirety Studiu sa cvi¢i pomocou pristrojov Miha Bodytec prvej generdcie od nemeckej
firmy Miha Bodytec. Otvaracie hodiny na internetovych strankach nemaju vyznacené, iba podla
objednavok. Cena cvicenia za jednotlivy tréning je 20€. Pri zakupeni 10 vstupovej permanentky cena
za tréning ostava 20 € ale jeden tréning dostdva klient naviac. Studio si G¢tuje extra poplatok 5 € za
zapoZi¢anie “cvicebného Uboru” zapoZi¢anie uteraku su 2 € a za Cipovu karta stoji 10 € (zdroj:

http://mirety.sk/).

Kahama XBody sidli na ulici Senny trh 2 v KoSiciach. Nachadza sa v centre mesta. V Kahama
Studiu sa cvi¢i pomocou pristrojov X Body. Otvaracie hodiny nemaju na internetovych strankach,
ale na Facebooku maju otvaracie hodiny od 6:00 do 22:00. Cenu za cvi¢enie maju vyrazne nizsiu ako
ponukaju ostatné prevadzky prvy vstup stoji 10 €, jednorazovy vstup ponukaju za 15 €. Pri zakdpeni
permanentky sa ceny pohybuju od 14,50 € za 10 vstupov az po 12,50 € za 30 vstupov (zdroj:
https://kahama.sk/).

Revolution Body sidli na Stefanikovej ulici v KoSiciach. Nachadza sa v centre mesta.
Revolution Body KoSice nema internetové stranky na komunikaciu pouziva vyhradne Facebook. Na
internetovych strankach neuvadzaju cennik, ¢asovy slot na tréning ani aky pristroj pouzivaju (zdroj:

https://www.facebook.com/RevolutionBodyKosice).

City Wellness Kosice sidli na ulici Krivd 25. Nachadza sa v SirSom centre mesta. Elektricka
stimuldcia svalov je jednou z mnohych procedur ponukanych v City Wellness KoSice. Pouzivaju
technolégiu XBody, ale nepatria pod fransizu. Okrem EMS v City wellness ponukaju, masaze,
wellness, kozmetiku, pedikuiru, telocvi¢iu. Otvéracie hodiny uvadzaju od 7:30 do 21:00. Na EMS
maju vyhradené 20 minutové sloty. Cenovo sa EMS v city wellness pohybuje od 25 € za jednotlivy
tréning. Pri zakdpeni permanentky 20 €. Momentalne maju na strankach akciu pri cvic¢eni pred 14

tou hodinou za 18 € pri zaklpeni permanentky 15 € (https://cw-kosice.sk/).

ENVY Klinika KoSice sidli na Nerudovej ulici 14 v KoSiciach. Nachadza sa v SirSom centre
mesta. Fransiza Envy klinika funguje uz 11 rokov a je modernou dermatologickou klinikou v 4
Slovenskych mestach. Elektricka stimuldcia svalov je jednou zo sluZieb, ktoré Envy klinic ponuka. V
Envy klinike s Specializuju primarne na plasticku chirurgiu, dermatologické zakroky, zakroky krasy.
V Envy klinike pouZzivaju pristroje E-fit, od Madarskej firmy E-fit. Na tréning maju vyhradenych 45

minUt a odporucaju absolvovat cvi¢enie 2-3 krat do tyZzdna. Cena za jedno cviCenie je 25 € pri
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zakupeni permanentky 12 cvieni jedno cviCenie vychadza na 20 € (zdroj:

https://www.envyclinic.sk/sk/oddelenia-a-zakroky/cvicenie-e-fit).

6.11.3. Porterova analyza konkurenénych sil
Existuje rivalita medzi existujucimi konkurentmi cielového trhu, ktory boli v
predchadzajlucej casti podrobne popisany. Nas podnik sa stretne so silnou a pocetnou

konkurenciou, ale pri vhodnej stratégii ma velkd Sancu na uUspech.

Najvacsiu konkurenénd rivalitu vidime v prevadzke XBody, ktora je sucastou velkej fransizy,
ktora ma na Slovensku a vo svete vybudovanu zndmu znacku. XBody p6sobi v KoSiciach od roku
2017. Od tohto roku investovali vela energie a financii do marketingu a zviditelnenie znacky, v com
budu uréite nadalej pokracovat. Maju priatelené ceny a dobru lokalitu v centre mesta. Chyba im

vsak personalna odbornost a dostupné parkovacie miesto.

Najvacsim ohrozenim zo strany zvySnych menovanych prevddzok je investovanie do
modernizacie a rozSirovanie prevadzok v KoSiciach. Su to prevadzky, ktoré uz maju postavenie na
trhu a uz maju klientelu, ktord mozu rozsirovat. Predpokladame, Ze k tejto investicii neddjde

vzhladom na lokalitu a dlhoro¢nu pasivitu vacsiny prevadzok a momentalnu ekonomicku situaciu.

Vadsina prevadzok, tj. 6/7 sa nachadza v centre mesta alebo v blizkej vzdialenosti od centra

mesta. Jedna prevadzka sa nachddza na sidlisku mimo centra mesta.

Riziko vstupu potencidlnej konkurencie podporuje sucasny stupnujuci trend v zdravom
Zivotnom Style prindsa nové podnikatelské moznosti. V sucasnosti je mnoho firiem, ktoré ponukaju
pristroje na prevadzku cvi¢enia pomocou elektrickej stimuldcie na trhu je viacero fransiz, ktoré za
fransizovy poplatok postavia a pripravia celé studio na vybranej lokalite a k nemu dodaju know-
how. SuU to napriklad Body Express alebo spominané XBody. Tento poplatok sa v sucasnosti
pohybuje na hodnote okolo 35.000 € az 40.000 € a to umoznuje mnohym podnikatelom jednoduchy
vstup na trh. Preto si myslime, Ze do buddcna budu takéto sluzby postupne v KoSiciach vznikat a

budu vytvarat naroénejsie konkurenéné prostredie a vacsi boj o klientelu.

Vyjednavacia sila odberatelov, na ktord maju velky vplyv nasi zdkaznici, na ich spokojnost s
nasimi sluzbami, dokazu ovplyvnit prisun potencionalnych klientov alebo v opa¢nom pripade odsun
tych stéasnych. Pri ndvsteve prevadzok so starostlivostou o fudské telo zohladriuju nie len cenu a
dostupnost, ale aj vybavenie, pristup personalu a Cistotu prostredia. Preto budeme klast déraz na
vysoko profesiondlny pristup zamestnancov, ponuku sluzieb na vysokej Urovni a budeme sa

sustredit na vsetky namety a pripomienky klientov.
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Vyjednavacia sila dodavatelov na svetovom trhu existuje velké mnoistvo firiem
vyrabajucich pristroje na cvicenie pomocou technolégie elektrickej stimulacie svalov €o zniZuje ich
vplyv na prevadzky. Niektoré firmy ponukaju svoje sluzby cez francizu a s fou spojenu podporu
podnikania, ale takisto obmedzenost v podnikani a fransizovy poplatok. Iné firmy pondkaja iba
pristroje a nechavaju volnu ruku prevadzkam. A existuju aj firmy, ktoré ponukaju podporu so
vietkymi obchodnymi aktivitami bez potreby fransizovych poplatkov. Na slovenskom trhu sa najviac

vyskituju znacky XBody a Miha Bodytec.

Hrozba substitu¢nych vyrobkov substittciou cvicenia pomocou elektrickej stimulacie svalov
bude, kazda novinka, ktora urychli a zefektivni proces trénovania a udrzania ludského tela v zdravej
kondicii. Cvicenie pomocou elektrickej stimuldcie svalov ma slabinu a to vysoku cenu, kazdy

produkt, ktory pride po nds s niZzSou cenou bude pre nas narocny na udrzanie klientely.

6.11.4. Marketingovy mix
V nasledujucej Casti podnikatelského planu bude predstavend marketingova stratégia,

ktora sa snazi svojim obsahom pribliZit standardu value fitness centra.

Pri segmentdcii trhu sme posudzovali Styri kritéria pohlavie, vek, sucasnu ekonomicku
aktivitu a vztah k Sportovym sluzbam. Hlavnym cielovym segmentom si muZi a Zeny vo veku 35 az
79 rokov. Pracujuci a déchodcovia, ktory maju skor zaporny vztah k Sportu a cviéeniu. Neradi travia
¢as v posilfiovni alebo cvi¢enim. Vedlajsim segmentom su muzi a Zeny, ktory maju pozitivny vztah k

cvi¢eniu a chct cvicenie niekam posunut vyskasat nieco nové, moderné technolégie.

Pri tvorbe marketingového mixu sme brali do Uvahy motivy pre vyuZitie nasich sluZieb.
Motivy k cviéeniu mdzu byt fyzické: odstranenie bolesti chrbta, odstranenie bolesti pohybového
aparatu, zlepSenie zdravia, zlepSenie kondicie, formovanie postavy, spevnenie svalstva. Osobni
rozvoj sebazdokonalovanie, sila, vydrz, kondicia, vytrvalost. Socidlne byt sucastou skupiny mat
socidlny kontakt. Emocionalne motivy zlepSenie ndlady, odreagovanie, mentdlna pohoda,

vyplavenie endorfinov spojené s pohybovou aktivitou.

Produkt v nasom pripade sluzba, ktord budd méct klienti vyuzivat bude cvi¢enie pomocou
pristroj na elektrickl stimulaciu svalov, ku kazdému cvi¢eniu budi mat klienti osobného trénera,
ktory ich prevedie celym cvi¢enim a bude ich motivovat do dalSieho cvi¢enie a zmeny Zivotného
Stylu. Pocas tréningu budd mat na ruke zariadenie na meranie vitalnych funkcii, ktoré po tréningu
spracuju udaje a posle ich na email klienta. Dalej budd mat k dispozicii vodu, $pecidlne $portové
oblecenie, uterdk a moznost osprchovat sa na konci cviéenia. V priestoroch sprchy budeme mat

sprchové gély a Sampony, aby si klienti nemuseli ni¢ so sebou nosit.
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Cena za ponukanu sluzbu je uréend primarne pre dospelych ludi vo veku od 35 do 80 rokov.
Su to fudia, ktory su v aktivnom pracovnom veku alebo v dochodkovom veku. Nasu sluzbu chceme
cielit na ludi, ktory maju peniaze, ale nemaju ¢as cvi¢it a na ludi, ktori maju peniaze a maju

zdravotné problémy.

Cenova stratégia je primarne zaloZend na baze permanentiek, balickov viacerych vstupov,
ktoré budu vyrazne lacnejsie ako jednorazovy vstup, chceme tym klientov motivovat ku kupe

bali¢kov s pocitom, Setrenia financii za jednotlivé cvicenie.

Tabulka 1 cennik vstupov konkurencie zdroj: vlastnd tvorba

Ndazov 1 cvic¢enie 10 vstupov 20 vstupov 30 vstupov
X Body 24 € 230 € 360 € 480 €
S Body 25 €45 € - - -
Kahama 15 € 145 € - -
Envy 25 € 200 € - -
cw 25€ 200 € - -

Konecnd cena ponukanej sluzby je stanovend podla cien konkurencie. V tabulke ¢.1
mobzeme vidiet ceny za jednorazové vstupy a ceny za bali¢ky vstupov u konkurencie v KoSiciach, od

ktorych sa bude odvijat aj nasa cena.

Tabulka 2 cennik vstupov zdroj: vlastna tvroba

prvy vstup 1 vstup 10 vstupov 25 vstupov 50 vstupov

Cena za jeden
26 € 26 € 22 € 18 € 15€
vstup

Klienti si budd méct vyskusat cvicenie stechnoldgiou EMS za 26 €ako mbzeme vidiet
v tabulke cislo 2. Rovnaka cena bude za jednotlivo zakupeny vstup 26 €. Ak sa klienti rozhodnu o
moznost zakupenia balicka cviceni budi moct prvy vstup zaplatit z balika cvieni, pri prvom cviceni

tak maju moznost usetrit 4 € pri zakipeni 10tich vstupov, ktoré budu stat 220 € s cenou 22 € za
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jednotlivy tréning. V ponuke budu este dva baliky, ktoré budi obsahovat 25 a 50 vstupov ide o
dlhodobé programy, pri ktorych klienti usetria na jednotlivom vstupe a zaroveri maji moznost

vdaka dlhodobému cviceniu dosiahnut vacésie ziadané zmeny.

Komunika¢na kampan by sme chceli viest primarne na online platformach, na socialnych
sietach primarne Facebook a Instagram. Podstatna suc¢ast marketingovej komunikacie je vytvorenie
atraktivnych, prehlfadnych a modernych internetovych stranok, kde sa klienti mézu informovat o
cviceni EMS, ponukanych sluzbach, cenniku sluZieb, prevadzkovych ¢asoch. Stcastou internetovych

stranok bude aj rezervacny formular.

Budeme spolupracovat s ambulanciou chronickej bolesti Algmed s.r.o. Ktord navstevuju
pacienti s problémami pohybového aparatu, ktorych bolo v roku 2019 celkovo 974 z ¢oho boli muzi
340 a zeny 634. Z celkového poctu bolo 35% pacientov z diagndzou M co je oznacenie pacientov s
problémami s pohybovym apardtom. Tychto pacientov by sme chceli oslovit dat im moZnost

vyskusat cvi¢enie pomocou pristrojov EMS a zlepsit ich kazdodenny Zivot.

KedZe technolédgia EMS je prenosna budeme sa snazit oslovit velké korporatne firmy, v
ktorych by sme chceli spravit prezentéacie s moznostou vyskdsania si cvienia a predstavenie Sirokej

skaly benefitov, ktoré toto cvicenie prindsa pre ludi so sedavym zamestnanim.

“Word of mouth” spokojny klienti a tréneri dokazu vo svojom okoli oslovit velké mnoZstvo
[udi ak maju pozitivhu skdsenost. Ak viak budud mat skisenost negativnu tak to moze byt pre nas
nechcena zIa reklama. Takato reklama hovoreny slovom je zadarmo, ale o to efektivnejsi ked'je od

niekoho kto ma skdsenost so sluzbou a mysli to Uprimne.

Nasi tréneri budd motivovany k oslovovaniu klientov a k predaju permanentky podielom z
predaja. Mali by sa snazit oslovit ¢o najviac fudi vo svojom okoli, ktorym sa budu snazit poniknut
nasu sluzbu ¢im si ziskaju klientelu a budu finanéne ohodnoteny za predaj a za od trénovaného

¢loveka.

Pri marketingovej komunikacie by sme sa chceli vyhnut billboardom a letdkom. Chceme
mysliet na environmentalny dopad takejto formy marketingovej komunikacie a zahlcovanie

vizualneho priestoru zbytocnymi reklamami.

Distribucia v pripade poskytovania sluzieb je distriblcia priama, nie je tu potreba
prostrednika predaja, zakaznik si sluzbu kupuje priamo od poskytovatela. Zakaznik ma moznost

vyjadrit svoje postrehy, priania a pripomienky.
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Ludia a persondlne zabezpecenie bude kltuc¢ k predaju nasich sluzieb. Ludia a sluzba su v
nasej prevadzke Uzko prepojené. Zamestnanci budu ti, ktori budd robit dojem na kazdého
zékaznika, ktory do prevadzky vstipi ¢o moze mat zasadny vplyv na predaj a na spokojnost klientely
s ponukanou sluzbou. Nasi zamestnanci budu vyskoleny na obsluhu pristrojov EMS a na
komunikaciu so zakaznikmi. Pri predaji nasej sluzby a pri samotnych tréningoch bude ddlezita
motivacia a pozornost pri kazdom jednom klientovi. Aby klient bol motivovany musia byt aj

zamestnanci motivovany.

Proces predaja a vyuZzitia nasej sluzby bude rychli a profesionalny proklientsky orientovany.
Technoldgia EMS je relativna novinka na trhu o ktorej malo fudi vie a eSte menej ludi si ju malo
moznost vyskasat. Kazdy klient prejde cviéenim EMS prvy krat, ktoré bude Standardizované: tréner
privita klienta s Usmevom na tvéri a posadi ho. Ulohou trénera ja na tomto Gvodnom cviéeni zistit
informacie ako sa o nas klient dozvedel, kde pracuje, kde byva a hlavne aké su jeho ocakdvania a
aké vysledky by chcel pomocou cvi¢enia dosiahnut. Tréner vyplni s klientom klientsku kartu so
zakladnymi Udajmi a s cielom klienta, ktory zaznaci na grafe. Graf bude obsahovat otazky o
spokojnosti s postavou a o bolestiach pohybového apardtu. Tréner oboznami klienta s
kontraindikaciami a nasledne klient podpiSe klientsku kartu. Tréner vyberie vhodné S$portové
oblecenie a vyzve klienta aby sa prezliekol. Zatial tréner pripravi pristroj a vybavenia na cvicenie.
Tréner pomodze klientovi s nasadenim vesty a zo zapnutim elektréd. Nasleduje pit mindtové
zoznamenia sa s impulzmi, kedy bude tréner postupne aktivovat elektrédy od noh aZ cez sedacie
svaly, stred tela, chrbtové svaly aZ po ruky. Po zoznameni sa s impulzmi nasleduje 12 minutovy
tréning. Po tréningu tréner pomaha klientovi odstrojit vestu a podava mu uterak. Nasledujuca faza
je velmi doélezitd po vyskusani, dotrénovani ked' je klient plny euférie a dobrého pocitu z tréningu
tréner oslovuje klienta s ponukou tréningovych balickov a s moznostou vyberu ¢asu dalsich
tréningov. Povinnosti trénera: musi byt stale na ¢as nemdze sa stat, Ze nantho bude klient ¢akat,
obleceny v trénerskom obleceni, ktoré je Cisté a vonavé. Tréner ma stale Usmev na tvari dobru

naladu a je plny energie.

Tréning pre klientov, ktory uz absolvovali tréning prvy krat. Po vstupe do Studia je privitany
trénerom, ktory klientovi podava Sportové oblecenie a pripravuje vestu. Klient sa prezlecie oblieka
si vestu, s ktorou mu pomaha tréner. Nasleduje 20 minutovy tréning EMS. Po skonceni tréningu
tréner odstroji klienta podava mu uterak. Celkovy ¢as klienta v studiu by mal byt 30 min. Cvi¢enie

musi byt rychle, ale efektivne.
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6.12.  Finan¢ny plan
Studio s EMS technoldgiu bude umiestnené v administrativnej budove. Cena za m?

prendjmu takychto priestorov sa pohybuje okolo 10 €. Velkost potrebnej plochy pre $tudio je

priblizne 60m2. Odhadovana cena prendjmu tvori 600 € mesacne.

Vzhladom k charakteru sluzby ponudkanej v naSom podnikani su vydaje podniku spojené
predovietkym s nakupom pristrojov s technolégiu EMS. Cena tychto pristrojov od Spanielskej
spolo¢nosti EMS Revolution je 15.800 €. Tato cena v sebe zahriiuje 4 vesty a 4 vysielace elektrickych
impulzov, a ovladac ku nim. Stucastou balika je 16 Sportovych obleceni a dva spreje na vodu. V cene
je zahrnuté aj softwarové rieSenie podniku k Comu patri 2x tablet Lenovo, 4x monitor tepovej
frekvencie Scosche USA, 4x virtual trainer software licencia. K ponuke EMS Revolution patri aj free
business model jeho stcastou je poradenstvo s interiérom a exteriérom studia, design a reklama,
podpora na socidlnych sietach, know-how a poradenstvo pri otvdrani centra. Extra doplnky, ktoré

su sucéastou, monitor zloZenia tela, pouzivatelska prirucka, tréningy, Skolenie trénerov.

Ceny poloziek rozpoctu boli ziskané a porovnané po komunikdcii s obchodnymi
oddeleniami poskytovatelov EMS technoldgie. Dal3ie ceny tovaru potrebného na fungovanie $tudia
boli dohladané na internetovych strankach. Zaciato¢na cena marketingovej propagdcie zahriiuje

zaloZenie internetovych stranok, online reklamu a pletené partnerstva.

Tabulka 3 ndklady na spustenie prevadzky EMS Studia. Zdroj: vlastné spracovanie

EMS EMS Revolution 4x € 15 800,00

Prislusenstvo |EMS Revolution 4x €2100,00
Doprava preprava € 350,00

Rekonstrukcia odhad €5 000,00

pracka susicka whirpool €2 000,00
Nabytok stdl, recepcia € 750,00

€ 26 000,00
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Podla tabulky cislo 3. tvoria finan¢né prostriedky potrebné na spustenie Studia 26,000 €.
Tvorené su cenou za pristroje a prislusenstvo EMS Revolution, odhadovanou cenou rekonstrukcie
a cenou za polozky pracka, susicka a nabytok, ktory pozostava z pracovného stola, pracovného
pultu a policiek na Sportové oblecenie. Na kolko je vstupny kapital na sume 26,000 € aide
o rozsirovanie uz fungujucej firmy tdto sumu budeme schopny zaplatit bez nutnosti brania si

pozicky.

Tabulka 4 mesacné naklady zdroj: vlastné spracovanie

Zamestnanci 2X €2 200,00 |€26400,00
Prenajom € 600,00 €7 200,00
Brigadnici 2x €600,00 |€7200,00
Marketing €100,00 |€1 200,00
Afiliate marketing €50,00 € 600,00
Software EMS App € 30,00 € 360,00
Administrativa €30,00 € 360,00
€3610,00 (€43320,00

Popri splacani vstupnych nakladov musime pocitat aj s mesaénymi nakladmi, ktoré tvoria
mesacne 3610 € arocne 43320 € zc¢oho najvacSie sumy tvoria financie na zamestnancov
a brigadnikov, ktoré su pocitané uz aj s odvodmi a zdroven suma na prendjom. Medzi mensie

vydavky patria marketing, afiliate marketing, softvérové rieSenie podniku a administrativa.
Cash flow

Prijmy predpokladané trzby su vypocitané z odhadu dopytu po sluzbe EMS a podobnych
sluzieb v starostlivosti o ludské telo. Pri odhade sme vychddzali z predpokladu a politiky predaja

sluzby, ktord sa budeme snaZit predavat v balickoch cviceni, ktoré si cenové vyhodnejsie pre
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klientov. Vypocty prijmov sme robili v troch variantoch: optimisticka, pesimisticka, a realisticka.
Maximalna kapacita EMS Studia je 4 za hodinu ¢o tvori maximum 40 klientov za den pri otvaracej
dobe 10 hodin od 8:00 do 18:00. Realistickd varianta obsadenosti prevadzky je na prvy rok 10
klientov za den €o je 50 klientov za tyZzden cviiacich pravidelne raz do tyzdna. Na vypocet cash flow

sme pouzili isla z realistickej varianty.

Pocas roka mozeme ocakavat nerovnomerné rozdelenie klientely, pocas letnych mesiacov,
klienti vela cestuju a snazia sa uprednostfiovat pohybové aktivity outdoorovo. Pocas jesennych
a zimnych mesiacov sa da pohybovat vonku menej dni su kratsie a [udia maju tendencie si davat
predsavzatia do nového roka, ¢o musime podchytit na Vianoce a dat klientom moznost zaktpenia

programu pre nich a ich blizkych. Podas zimnych mesiacov budeme o¢akavat narast klientely.

Tabulka 5 pocet vstupov za den v rdmci balika zdroj: vlastna tvorba

Balik Optimisticka Realistickd Pesimisticka
Jednorazovy vstup 5/den 2/den 1/den
10 vstupov 12/den 5/den 3/den
25 vstupov 5/den 3/den 2/den
50 vstupov 3/den 1/deri 0/den
spolu 25/den 10/den 6/den

Tabulka 6 prijem zo vstupov za den zdroj: vlastna tvorba

Balik Optimisticka Realistickd Pesimisticka

Jednorazovy vstup € 130,00 €52,00 € 26,00

10 vstupov € 264,00 € 110,00 € 66,00

25 vstupov €90,00 € 54,00 € 36,00

50 vstupov € 45,00 € 15,00 €0,00
Spolu €529,00 € 231,00 € 128,00
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V tabulke cislo 5. si odhady troch variant vyuZitia vstupov za jeden den. V realistickej
variante pocitame s 10 klientami za deni . V tabulke &islo 6. je prepocet poctu vstupov vyndsobeny
cenou za jednotlivy vstup z tabulky Cislo 2. V realistickej variante by sme za 10 vstupov za jeden den

prijem 231 €.

Vydaje v naSom pripade urcuju v prvom rade naklady na chod prevddzky uvedené v tabulke
Cislo 4. Najvacsiu ¢ast nakladov tvoria naklady na zamestnancov potom je to cena na prenajom

a cena energii. Tieto ceny by mali ostat na sticasnych hodnotach.
Odhad cash flow

Tabulka 7 Odhad prijmov na tri roky zdroj: vlastné spracovanie

Balik 1rok 2 rok 3 rok
Jednorazovy
€12 168,00 €13384,80 € 14 455,58
vstup
10 vstupov €25740,00 €28314,00 €30579,12
25 vstupov €12636,00 €13899,60 €15011,57
50 vstupov €3510,00 €3 861,00 €4169,88
Spolu €54 054,00 €59459,40 €64 216,15

V tabulke cislo 7. vidime odhadovany prijem pocas troch rokov. Ktory sme vypocitali na
zaklade realistickej varianty. Prvy rok ocakdvame prijem 54.954 € v druhom roku predpokladame
zvysujlcu sa popularitu Studia. Budeme ocakavat prijmy o 10 % vyssie ako z roku 1. V tretom roku

ocCakavame nizsi prirastok o 8 % ku roku 2. respektive 18 % ku prvému roku.

63



Tabulka 8 rozdiel vydajov a prijmov zdroj :vlastné spracovanie

zamestnanci €2200,00 | €26400,00 | €2200,00 |€26400,00] €2200,00 €26 400,00
vstupna investicia =~ €2 167,00 | €26 004,00 €0,00 €0,00 €0,00 €0,00
brigddnici €600,00 €7 200,00 €700,00 | €8400,00 € 800,00 €9600,00
prendjom €600,00 €7 200,00 €600,00 | €7200,00 €600,00 €7 200,00
marketing €100,00 €1 200,00 €150,00 | €1800,00 €200,00 €2400,00
software €30,00 €360,00 €30,00 €360,00 €30,00 €360,00
administrativa €30,00 €360,00 €15,00 € 180,00 €10,00 €120,00
Vydaj €5727,00 | €68724,00 | €3695,00 (€44340,00| €3840,00 €46 080,00
Prijem €54 054,00 €59 459,00 €64 216,00
Rozdiel Vydaj Prijem -€14 670,00 €15 119,00 €18 136,00

V tabulke ¢.8 mozeme vidiet rozdiel medzi vydajmi a prijmami na 3 roky od spustenia

prevadzky. V prvom roku pocitame s investiciou 26.000 €. V kazdom roku pocitame s navySovanim

investicie do marketingu o 50 € na mesiac. V druhom a tretom roku predpokladame vacsie mzdy

pre brigadnikov.

Bod zlomu, podla vypoctov z porovnania prijmov a vydajov vychadza bod zlomu na 25.

mesiac od zaciatku podnikania. Vzhladom na charakter podnikania a velkost vstupného kapitalu je

25. mesiacov primerana doba
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6.13.  Harmonogram realizacie podnikatelského planu
Casovy harmonogram realizacie Podnikatelského planu vediceho k Uspe$nému zalozeniu
spolocnosti a prevadzky studia EMS.

Tabulka 9 Casovy harmonogram realizacie Podnikatelského pldnu zdroj: vlastné spracovanie

cas Aktivita

Prieskum trhu

Spracovanie podnikatelského zameru

Jul Spracovanie finan¢ného planu

Vyber lokality
Vybavenie povolenia na rozsirenie s.r.o.

September Nabor zamestnancov

Stavebné Upravy Studia
Objednanie pristrojov EMS Revolution
Popisanie zmluvy o prenajme

Spustenie internetovej stranky

September/
, Podpisanie zmluv so zamestnancami/brigadnikmi
Oktéber P /brig
Realizacia projektu otvaranie centra EMS Revolution
Nabor klientely
Prvy klienti moznost vyskusania cvitenia za uvadzacie ceny
Oktdber Realizacia marketingového planu
Tréning prvych platiacich klientov
Prvé predplatné balicky cvic¢eni
Komunikacia s IT spolo¢nostami prezentécia cvi¢enia pomocou EMS
November Prvy pacienti zambulancie bolesti na cviceni pomocou EMS
Velka marketingova kampan na socidlnych sietach
December viac ako 80 zaplatenych a od trénovanych klientov
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6.14. SWOT Analyza

Vtejto SWOT analyze

zhrnuté silné, slabé stranky a prileZitosti s hrozbami

podnikatelského zameru. Zaroven su uvedené rieSenia na udrzanie konkurenénych vyhod, alebo

eliminaciu nedostatkov a ohrozeni.

Tabulka 10 Swot analyza silné stranky zdroj: vlastna tvorba

Silné stranky

Casova efektivita

Komfortny priestor

Cistota $tudia

Moderna technoldgia

Nova technoldgia

Kvalifikovany personal

Realizacia z vlastnych zdrojov

Aplikacia v smartfénoch

Spolupraca s doktormi

Prenosnd technolégia

RieSenie

Cvicenie pomocou EMS trva 20 minut

Velké priestory, malo veci

Starostlivost o hygienu

EMS Revolution dodava 3tiu generaciu pristrojov

V KosSiciach figuruje iba technolégia XBODY

Kazdy zamestnanec prejde skolenim

Vyhnutie sa zadlZovaniu

Klient vidi svoj tréningy a progres v aplikacii na mieru

VyuZitie zdravotnych benefitov cvicenia

Cvicenie pomocou EMS prakticky kdekolvek

Tabulka 11 Swot analyza slabé stranky zdroj: vlastna tvorba

Slabé stranky

Nova technoldgia

Neskusenost s podnikanim

Sezdéne rozdiely v navstevnosti

RieSenia

Moznost vyskusat cvienie za akciové ceny

Dlhodobé vzdelavania v oblastiach podnikania, ekonémie,

managementu a marketingu

Promo akcie, znizené ceny pocas slabych mesiacov
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Tabulka 12 Swot analyza prileZitosti zdroj: vlastna tvorba

Prilezitosti RieSenia

Zdravy Zivotny Styl Podpora moderného trendu zdravého Zivotného stylu

Pacienti z ambulancie bolesti Odstranenie bolesti zlepsSenie kvality Zivota
IT sféra Aktivovanie a spevnenie svalstva u [udi so sedavym zamestnanim

Aplikacia ManaZment tréningov pomocou aplikacie

Moderné cvicenie Nové technoldgie

Casova uspora Tréning raz tyzdenne iba 30 minut ¢asu
Profesionalny tréner Kazdy tréning pod dohladom osobného trénera

Tabulka 13 Swot analyza hrozby zdroj: vlastna tvorba

Hrozby RieSenia
Konkurencia Ponuka kvalitnejsich sluzieb
Vstup novej konkurencie Udrzanie kvality sluzieb
Modernizdacia technoldgii Sledovanie trendov modernizacia pristrojov
Nizky zaujem Intenzivna marketingova kampan

Obmedzenie ponuky, skratenie pracovného ¢asu, zdéraznenie dolezitosti

Ekonomicka kriza pohybu

Nekvalifikovany

zamestnanci Vlastné Skolenia, preplacanie skoleni, edukacia zamestnancov
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7. Diskusia

Cielom diplomovej prace bolo vypracovat podnikatelsky zadmer na otvorenie Studia
s celotelovou elektrickou stimulaciou svalov v Kosiciach, ktory bude slizit ako podklad k Uspesnej
realizécii rozsirovania podnikania spolo¢nosti Algmed s.r.o. sidliacej v KoSiciach. Spoloénost Algmed
s.r.o. je sukromnym poskytovatelom zdravotnej starostlivosti v oblasti liecby chronickej bolesti.
Chronicka bolest je désledkom zlej Zivotospravy, nedostatku pohybu, pretazovania pohybového

aparatu, nadmerného stresu a v neposlednom case nedostatku ¢asu na sebarealizaciu.

V tejto praci sme vypracovali komplexny podnikatelsky plan, ktorym by sme chceli naviazat na
starostlivost o pacientov z ambulancie bolesti. Komplexny podnikatelsky plan obsahuje vsetky
patricne spracované naleZitosti, ktoré budd sluzit pri doleZitych rozhodnutiach o fungovani

a buducnosti podniku.

Délezitym faktorom, ktory musime pri realizacii projektu zohladnit je vyber konkrétnej lokality
podniku. Cvi¢enie pomocou technolégie EMS je nendrocné na priestor. Prevadzku by sa mala
nachadzat v priestore s rozmermi priblizne 50m? Najd6lezitejsim faktorom pri vybere lokality je
miesto na parkovanie, nasa sluzba ma byt ¢asovo Usporna preto musi byt dobre pristupna. Chceli
by sme, aby bol priestor moderny Cisty a priestranny v energeticky uspornej budove. Do buducna

by sme mali vypracovat variantu s moznostou kupi priestoru pre Stidio do osobného vlastnictva.

Podnikatelsky plan bol vypracovany a bude slizit ako podklad pre rozsirenie podnikatelskej
¢innosti spolo¢nosti Algmed s.r.o. s novou technolégiou v oblasti fitness a starostlivosti o fudské
telo. Celotelova elektricka stimuldcia svalov je modernd ucinna technoldgia, ktora precvicuje
simultanne az 350 svalov v celom tele. Tréning pomocou tejto technolégie je vysoko efektivny

a ¢asovo usporny trva iba dvadsat minut.

Ide o modernu technoldgiu, ktord si potencionalny klienti musia vyskusat, aby na sebe zistili
ako funguje a aké ma Gcinky. V rdmci marketingu sa budeme snaZit chodit do IT spoloc¢nosti
a prezentovat v nich nasu sluZzbu s moznostou dohodnutia terminu u nas v Studiu a vyskusania si
cvi¢enie bez poplatku. Rovnaku ponuku budeme mat aj pre pacientov z ambulancie Algmed, ked'

pridu na odporucanie MUDr. Oguréakovej, budd mat moznost vyskusat cvi¢enie bez poplatku.

Cvic¢enie pomocou technolégie EMS oslovilo miliény ludi po celom svete. V Nemecku funguje
viac ako 1200 prevadzok pouZzivajucich EMS dosahujucich az 50.00 koncovych uzZivatelov (Kemmler
2011). medzi znamych ludi propagujucich tuto technolégiu patria aj Sportovci napriklad Olympijsky
rekordman Usain Bolt alebo futbalista Christiano Ronaldo. Verime, Ze pri dobre realizacii

a spravnom pristupe bude mat Uspech aj v Kosiciach.

68



8. Zaver

Diplomova praca rozoberd tvorbu podnikatelského zdmeru na otvorenie Studia
s celotelovou elektrickou stimulaciou svalov v meste KoSice na Slovensku. Cielom tejto diplomove;j
prace bolo vytvorenie podnikatelského planu, ktory posluzi ako predloha k otvoreniu a realizacii

Studia a jeho rozsirovaniu autorom tejto prace.

Realizaciou tohto podnikatelského zameru by malo vznikndt v KoSiciach S$tudio
starostlivosti o fudské telo. Elektro liecba vznikla na pomoc pri bolestiach a pri svalovych
problémoch. Elektricka stimuldcia svalov sa pouzivaji vo fyzioterapeutickej liecbe pocas
rehabilitacnych procesov, na post operativne zachovanie individudlnych, vacsinou izolovanych
lokalnych svalovych skupin. Tymto stidiom by sme chceli prepojit podnikanie v ambulancii Algmed
s.r.o., ktora sa 3pecializuje na lie¢bu chronickej bolesti. V roku 2019 spoloénost Algmed zaloZila e-
shop na predaj CBD produktov. Otvorenim pohybového $tudia by sme chceli rozsirit portfélio
daldou sluzbou v ponuke pre pacientov, cvicenie, ktoré im pomdze zbavit s bolesti a znizit pocet

.....

studiu bude cvicenie pomocou technoldgie na celotelovu stimulaciu svalov.

Prva Cast diplomovej prace pozostava z vymedzenia pojmov z oblasti podniku a podnikania,
charakterizovali sme podnikatelsky plan a marketing. Nasledne sme popisali histériu EMS jeho

ucinky a principy na akych technoldgia EMS pracuje.

V druhej Casti prace bola popisana stratégia podniku, popis podniku a sluzieb, management
podniku, technické a priestorové riesenie podniku. Hlavnou viziou podniku je vybudovanie Studia
starostlivosti o ludské telo, ktoré budud navstevovat klienti raz do tyzdna, kde budu cvicit s pomocou
pristroja na celotelovu elektrickd stimulaciu svalov. Na zaklade analyzy konkurenéného prostredia
boli navrhnuté marketingovy mix, financny plan a harmonogram celého podnikatelského zameru.

Na koniec bola vypracovana SWOT analyza podnikatelského zameru.

V meste KoSice sa v sucasnej dobe nachddza osem prevadzok, ktoré ponukaju cvi¢enie
pomocou EMS technoldgie. Je to velky pocet konkurentov, s ktorymi budeme bojovat o klientelu.
Najvacsiu konkurenciu vidime v prevadzke X-Body, ktord je sulastou velkej fransizi a ma velké
investicie v marketingu a zviditelnila svoju prevadzku. Pocas opatreni kvoli ochoreniu Covid-19
museli vSetky prevadzky zavriet a tym prisli o svojich klientov a o prijmy z cvi¢enia tento fakt sa

moze potencionalne odzrkadlit v pocte konkurenénych podnikov v KoSiciach.

Z finanéného planu vyplyva, Ze na otvorenie prevadzky budeme potrebovat 26.000 €

najvacsiu Cast tejto investicie tvoria pristroje od Spanielskej firmy EMS Revolution. Tato suma by
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mala byt pokryta z vlastnych zdrojov firmy. Mesaéné naklady na chod prevadzky st 3.600 € z ¢oho
najvacsiu cast tvoria financné odmeny pre zamestnancov a brigadnikov a takisto prendjom
priestoru. Podla odhadu cash-flow by vstupna investicia mala byt splatenda v 25. mesiaci prevadzky

$tudia ak by sme mali v priemere desat klientov denne.

Podnikatelsky plan vyzera byt schopny konkurencie, perspektivny a Uspesny na trhu
starostlivosti o fudské telo. Hlavné faktory uspesnosti su vyuzitie modernej technolégie, ¢asova
Uspora cviCenia, efektivhost samotného cvi¢enia, vyhodnd poloha, Cistota, kvalitné sluzby

a profesionalny personal.
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9. Suhrn

V tejto diplomovej praci sme sa zamerali na vytvorenie podnikatelského planu na otvorenie
Studia ponukajuceho cvicenie pomocou technoldgie na celotelovu elektrickd stimuldciu svalov

v skratke EMS. Diplomova préaca bola rozdelena na dve ¢asti vymedzenie pojmov a vysledkova ¢ast.

Pri vymedzeni pojmov sme sa sustredili na pojmy ako podnikanie, podnikatel, podnik
a investicie. DoleZitou ¢astou bolo vymedzenie podnikatelského planu, s ktorou sa spajaju analyzy

a to konkrétne analyza ¢innosti podniku, analyza vynosov a nakladov a SWOT analyza.

Technoldgia EMS je dlhodobo pouzivana vo fyzioterapeutickej praxi, na rehabilitaciu svalov po
zraneni. Pouziva sa v snahe zabranit atrofii svalov (Porcari, a kol., 2002). Okrem toho sa EMS pouZiva
pri lieCbe zraneni pri Sporte, po tréningovej regeneracii a na zlepSenie Sportového vykonu
(Maffiuletti, 2000). EMS sa dosahuje elektrickym impulzom, ktory prostrednictvom elektréd na
pokozke stimuluju nervy, ktoré inervuju Specifickd svalovu skupinu (Pavlovi¢, 2016). Silovy tréning
EMS je realizovany beZne s pouzitim dvojfazovych symetrickych obdiznikovych pulzov trvajucich
100-500 mikro sekund a je doddvany pulzami s hodnotou 50-100 Hz, na maximalizaciu Urovne
vyvolane;j sily (Seyri, 2011). Aplikacia tejto novej cvicebnej technoldgie je vhodnou alternativou pre
starSie osoby, ktoré priaznivo zlepsuju zloZenie tela a fyzicka sila je dblezita pre zdravé a nezavislé

starnutie (Kemmler 2010).

Zakladom Uspesného podnikania je napisanie podnikatelského planu, ktory musi obsahovat
dolezité casti, ktoré sme zakomponovali do tejto préce, zhrnutie celého podnikatelského planu
respektive exekutivny suhrn, ktory je tvoreni jednostrannym zdelenim najdolezitejSich informdcii
o podnikatelskom plane. Popisanim vizie a stratégie podniku sme nacrtli aki mame predstavu, aby
podnik Uspesne fungoval a bol ziskovy na zdklade ponukanej sluzby. Sluzba a produkt sluzili ako
podklad pre tvorbu analyzy ¢innosti podniku, v ktorej sme podrobne spracovali analyzy ako su PEST
analyza a Porterova analyza konkurenénych sil. DOkladnym preskimanim spravania konkurencie
a zainteresovanim do analyz sme sa dostali k tvorbe marketingového mixu. Ktory nam nasledne
sluzil ako podklad pre tvorbu podrobného finanéného planu, v ktorom bolo délezité urcit redlnu
cenu za ponukanu sluzbu, ktord budud klienti schopny a ochotny zaplatit. Z tejto ceny sme
vypracovali tri varianty finan¢ného planu a to optimistickd pocitajucu s 25timi klientami denne,
realistickd pocitajuc s 10timi klientami denne a pesimisticku pocitajuc so Siestimi klientami denne.
Casovu realizéciu podnikatelského planu sme ukotvili do ¢asového harmonogramu. A nakoniec sme

vypracovali SWOT analyzu.
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10. Summary

In this thesis, we focused on creating a business plan to open a study offering exercise using
technology for whole-body electrical muscle stimulation, EMS. The diploma thesis was divided into
two parts, the definition of terms and the results part. In defining the terms, we focused on terms
such as business, entrepreneur, enterprise and investment. An important part was the definition of
the business plan, which is associated with analysis, namely analysis of business activities, revenue

and cost analysis and SWOT analysis.

EMS technology has been used in physiotherapeutic practices to rehabilitate muscles after
injury. It is used to prevent muscle atrophy (Porcari, et al., 2002). In addition, EMS is used in the
treatment of sports injuries, after training regeneration, and to improve athletic performance
(Maffiuletti, 2000). EMS is achieved by an electrical impulse, which stimulates nerves through the
electrodes on the skin, which innervate a specific muscle group (Pavlovi¢, 2016). EMS strength
training is commonly performed using two-phase symmetrical rectangular pulses lasting 100-500
micro seconds and is delivered by pulses of 50-100 Hz, to maximize the level of induced force (Seyri,
2011). The application of this new exercise technology is a suitable alternative for - the elderly, who
favorably improve body composition, and physical strength is important for healthy and

independent aging (Kemmler 2010).

The basis of a successful business is the writing of a business plan, which must contain
important parts that we have incorporated into this work, a summary of the entire business plan
or an executive summary, which is a unilateral division of the most important information about
the business plan. By describing the vision and strategy of the company, we outlined our idea that
the company would operate successfully and be profitable based on the service offered. The service
and product served as a basis for creating an analysis of the company's activities, in which we
processed in detail analyzes such as PEST analysis and Porter's analysis of competitive forces. By
thoroughly examining the behavior of the competition and participating in the analysis, we got to
create a marketing mix. Which subsequently served as a basis for us to create a detailed financial
plan, in which it was important to determine the real price for the service offered, which clients will
be able and willing to pay. From this price, we developed three variants of the financial plan, namely
an optimistic one with 25 clients a day, a realistic one with 10 clients a day and a pessimistic one
with 6 clients a day. We anchored the time implementation of the business plan in the time

schedule. Finally, we developed a SWOT analysis.
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Zoznam skratiek

EMS — elektricka stimulacia svalov

SWOT- analyza silnych, slabych stranok prilezitosti hrozieb
S.r.0.- spolo¢nost’ ru¢enim obmedzenim

atd.- a tak d’alej
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