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SOUHRN

1. Cil prace:
Cilem diplomové prace je sestavit podnikatelsky plan nového tréninkového centra bojovych
sportt.

2. Vyzkumné metody:

Pro tento podnikatelsky plan byla vyuZzita metoda Lean Canvas. Byla aplikovana SWOT
analyza a Porterliv model péti sil. Okolni prostfedi bylo popsano pomoci analyzy PESTEL.
Byla sestavena analyza rizik, finan¢ni plan, marketingovy plan a personalni zabezpeceni. Dale
bylo vyuzito dotaznikového Setieni a rozhovort.

3. Vysledky vyzkumu/prace:

V diplomové praci byl vytvofen podnikatelsky plan tréninkového centra bojovych sporti
s ndzvem GymAurt. Podnikatelskému planu pfedchazela analyza okoli podniku, nasledné byl
vypracovan financni plan, marketingovy plan, analyza rizik a persondlni zabezpeceni.
Z podnikatelského planu vyplynulo, Ze podnik za¢ne generovat zisk béhem prvnich péti let
podnikani v realistické a optimistické varianté. V pesimistické varianté podnik neni schopen
generovat zisk ani po Sesti letech podnikani.

4. Zavéry a doporuceni:

Zaver diplomové prace hodnoti podnikatelsky plan tréninkového centra. Podnikatelsky plan
je doporuceno aktualizovat v souvislosti s ménicim se trhem, ekonomickou situaci a dal§imi
okolnostmi.

KLICOVA SLOVA

Tréninkové centrum; podnikatelsky plan; Lean Canvas; finan¢ni plan.
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SUMMARY

1. Main objective:
The objective of this diploma thesis is to compile a business plan for a new martial arts training
center.

2. Research methods:

There was used the Lean Canvas method for this business plan. There were applied the SWOT
analysis and Porter's five forces model. The surrounding environment was described by
PESTEL analysis. There were compiled a risk analysis, a financial plan, a marketing plan and
staffing. Furthermore, there were used a questionnaire survey and interviews.

3. Result of research:

In the diploma thesis, there was created a business plan of a martial arts training center
called GymArt. The business plan was preceded by an analysis of the company's
surroundings, followed by a financial plan, a marketing plan, a risk analysis and staffing.
The business plan revealed the company will start generating profit during the first five
years of business in a realistic and optimistic variant. In the pessimistic variant, the company
won't be able to generate profit even after six years of doing business.

4. Conclusions and recommendation:

The business plan of the training center is evaluated in the conclusion of the diploma thesis.
It is recommended to update the business plan in connection with the changes in the market,
economical situation and other circumstances.

KEYWORDS

Training center, business plan, Lean Canvas, financial plan.
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1 Uvod

Pohyb, respektive sportovni aktivity jsou soucasti celé spole¢nosti. Diky sportovnim ¢innostem
se efektivné posiluje a zlepsuje zdravi. Jedna se o ¢innosti, pfi kterych ¢lovék vykonava fyzikou
aktivitu podle urcitych pravidel a vysledky se daji porovnat s vysledky ostatnich. Mezi
sportovni aktivity lze zatadit také Brazilské jiu — jitsu.

vvvvvv

z nejnarocnégjsich bojovych sportt soucasnosti. Brazilské jiu — jitsu u¢i bezpe¢ny a realny
zpusob, jak se branit pfed moznym uto¢nikem. Techniky, které se vyucuji v Brazilském
jiu — jitsu se zaméfuji na to, jak protivnika vzit na zem, udrZet oponenta na zemi a nasledné
ho porazit pomoci pak ¢i Skrceni. Brazilské jiu — jitsu se nazyva také jako lidské Sachy,
kdy se jeden c¢loveék snazi druhého porazit pomoci riznych strategii a technik. Trénink
Brazilského jiu — jitsu je naro¢ny nejen po fyzické strance, ale i po psychické. V prubéhu
tréninku probihaji cvicné souboje neboli sparringy, pii némz musi jeden ze sportovcl porazit
protivnika pomoci své sily, techniky a strategie. Sportovci se musi vyporaddavat s problémy
V realném cCase a zaroven planovat dalsi kroky na zéklad¢ toho, S jakou osobou ma sparing,
¢imz rozviji dovednost feSeni problémi a kritické mysleni. Diky Brazilskému jiu — jitsu si
¢lovek zvysi fyzickou silu, vytrvalost, kardio, flexibilitu a v neposledni fad¢ i sebevédomi.

Tato diplomova prace se zabyva tvorbou podnikatelského planu nového podniku. Konkrétné
se tyka zaloZeni tréninkového centra s vyukou Brazilského jiu — jitsu. Cilem diplomové prace
je sestavit podnikatelsky plan nového tréninkového centra bojovych sportli. K dosazeni tohoto
cile, je nezbytné provést nékolik krokt. Mezi kroky patii naptiklad popsani podnikatelského
okoli, sepsani finan¢niho a marketingového planu a provedeni analyzy rizik. Dale je v praci
vyuzito vhodnych metod, technik a nastrojt, které vedou ke zpracovani podnikatelského planu
tréninkového centra Brazilského jiu — jitsu.

Diplomova prace se sklada z teoreticko — metodologické Casti a analyticko — praktické ¢asti.
Tyto ¢asti jsou rozdéleny na podkapitoly, které na sebe navazuji a vzajemné se propojuji.
Teoreticko — metodologicka ¢ast se zabyva podnikem a jeho okolim, tvorbou podnikatelského
planu a metodikou Kk vytvofeni podnikatelského planu. Analyticko — prakticka cast prace
zahrnuje popis spolecnosti, rozebird podnikatelské okoli a obsahuje podnikatelsky plan.
Podnikatelské okoli tréninkového centra zahrnuje analyzu PESTEL, SWOT analyzu, Portertuv
model péti sil, dotaznikové Setfeni a rozhovory. Podnikatelsky plan obsahuje personalni
zabezpeceni a mzdy, analyzu rizik, finan¢ni plan, marketingovy plan, zhodnoceni a doporuceni.
Posledni kapitolou je zavér, kde jsou shrnuty vysledky diplomové prace.

Diplomova prace vyuziva metodu Lean Canvas, jenz shrnuje a formuluje podnikatelsky plan.
Pomoci metody Lean Canvas byly urCeny problémy potencialnich zakaznikd, jejich feSeni,
finan¢ni stranka, marketing, cesty k zdkaznikiim a dal$i podstatné informace, kter¢ jsou dilezité
pro sestaveni podnikatelského planu. Tréninkové centrum GymaArt planuje poskytovat sluzby
vyuky bojového sportu Brazilského jiu — jitsu, ale také nabizi vyuku kompenza¢niho cviceni
pro bojové sporty a moznost vyuzit sportovniho mentalniho kouc¢inku. Tento podnik je zamé&fen
na cilovou skupinu, ktera pfedstavuje studenty vysokych skol v Praze a dale je tréninkové
centrum vhodné pro kazdé jedince star$i 16 let. Tréninkové centrum zajisti sportovetim zazemi
pro vyuziti volného ¢asu a moznost se rozvijet v bojovém sportu Brazilské jiu — jitsu.



2 Teoreticko — metodologicka ¢ast prace

Teoreticko — metodologicka c¢ast diplomové prace se zabyva popisem pojmid, které jsou
dostupné v literatufe a souvisi s podnikatelskym planem. Teoreticko — metodologicka ¢ast je
podkladem pro praktickou ¢ast, ktera vyuziva popsanych pojmt a metod. Tato ¢ast prace je
rozdélena na tfi podkapitoly, které jsou dale rozvadény. Podkapitoly jsou nazvany jako podnik
a jeho okoli, podnikatelsky plan, cile a metody.

2.1 Podnik a jeho okoli

Podnik je v§eobecné chapan jako uspotadany a vedeny celek, ktery vznika za ticelem podnikéani
a jeho hlavnim ukolem je pfeméiiovani vstupli na vystupy (Siman, Petera, 2010, s. 2-3). Dle
Dvoracka a Sluncika (2012, s. 1) je zakladni charakteristikou pro podnik pfeZiti a uchovani
podniku jako celku. Podnik ma za ukol oslovovat, nabizet produkty a sluzby zakazniktm.

Podnik plni dvé zakladni funkce, jedna se o poslani individudlni a spole¢enské. Individudlni
poslani podniku zhodnocuje vlozeny kapital. Spolecenské poslani uspokojuje vSechny
zainteresované strany, které vstupuji do podniku jako jsou obchodni, majetkové a jiné vztahy.
Zainteresovanymi stranami jsou mysleni zamé&stnanci, dodavatelé, odbératelé, véfitelé stat.
Piedpokladem spoleCenského poslani pro podnik je dosahovani minimalni pozadované
vynosnosti a dlouhodoba existence podniku (Siman, Petera, 2010, s. 3).

Podniky se rozdéluji od roku 1997 dle typologie Eurostatu na malé, stiedni a velké. Typologie
rozdéluje podniky na zdkladé¢ poctu pracujicich zaméstnanct. V malém podniku pracuje
maximalné¢ dvacet zaméstnancli. Ve stfednim podniku pracuje az sto zaméstnanct. Velky
podnik je oznaCovan pii vice nez sto pracujicich zaméstnanct (Veber, Srpova, 2012,
s. 18).

Okoli podniku vyznamnym zptsobem plisobi na funkce podniku, nehledé na velikost podniku,
pravni formu, obor plisobeni, pfedmét podnikani nebo stadium zivotniho cyklu podniku. Podnik
se neustale musi ptizptisobovat vliviim okoli. Hrozby a pftilezitosti podniku, by méli vlastnici
¢i manazetfi podniku odhalovat pravideln¢ a tadné¢ na n¢ reagovat. Vysledky podnikani

vyznamné ohrozuji neodhaleni moznych hrozeb nebo naopak piileZitosti (Siman a Petera, 2010,
s. 28).

Okoli podniku se rozdé€luje na vnéjsi a vnitini. Vnitini okoli tvofi sily, které ptisobi uvniti
podniku. Faktory vnitiniho okoli jsou cile podniku, zdroje, organiza¢ni struktura a pracovni
podminky. Vné&jsi okoli zahrnuje mikrookoli a makrookoli. Mikrookoli je spojeno s faktory,
na které podnik miize mit specificky vliv. Makrookoli tvoti faktory, které na podnik piisobi,
ale podnik je nemuze ovlivnit. Podniky by méli znat své podnikové okoli z ditvodu pochopent
vztahl s okolim, moznosti adaptace a vyuziti dalSich pftilezitosti (Dvoracek, Sluncik, 2012,
s. 3).

Dvoréacek a Sluncik uvadéji, Ze vnitini okoli podniku je pfedstavovdno souborem sil, které
plsobi na vnitini prostfedi podniku a je tim ovlivnéno fizeni podniku. Vnitini okoli se rozdéluje
na vstupy, transformacni proces a vystupy. Vstupy zahrnuji préci, suroviny, zkuSenosti, kapital,
data a informace. Transformacni proces stoji mezi vstupy a vystupy a predstavuje podnikatelské
operace. Vystupy zahrnuji produkty, zisk, vydélky, informace a odpad. Autofi uvadi, ze analyza
vnitiniho okoli by méla byt zaméfena na silné a slabé stranky podniku ve vztahu ke konkurenci
(Dvoracek, Sluncik, 2012, s. 3-4). K analyze vnitiniho a vnéjsiho prostfedi podniku slouzi
SWOT analyza, ktera je vyuZita v praktické ¢asti.

Giirel a Tat (2017, s. 995) uvadi, ze SWOT analyza je néstroj, ktery se pouziva pro strategické
planovani a fizeni v podniku. Je vyuzivana kbudovani organizacni strategie



a konkurenceschopné strategie. Vyznam SWOT analyzy je nasledujici — S vyznacuje strengths
(silné stranky), W zna¢i weakness (slabé stranky), O znamena opportunities (prilezitosti)
a T predstavuje threats (hrozby). SWOT analyza ma dva rizné rozméry. Rozméry se rozdéluji
na interni a externi prostfedi podniku. Interni prostfedi podniku je popsano skrz silné stranky
a slabé stranky. Externi prostfedi podniku je popsano skrz ptilezitosti a hrozby (Giirel, Tat,
2017, s. 994). Pro lepsi piedstavu je rozdéleni vyobrazeno na grafu ¢. 1 (Giirel, Tat, 2017,
s. 994).

Graf 1 SWOT analyza

SWOT analyza
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Zdroj: (Giirel, Tat, 2017, s. 995).

Silné a slabé stranky vymezuji interni faktory efektivnosti podniku ve veskerych vyznamnych
funk¢nich oblastech podniku. Do funk¢nich oblasti podniku patii systémy fizeni, organizacni
struktura, informacni systémy, kultura podniku, personalni zdroje a jejich vyvoj, vyzkum, vyvoj
a technické pokroky, finance a ekonomika. Ptilezitosti a hrozby vymezuji pisobeni externiho
prostiedi. Do externiho prostfedi podniku spadaji faktory politické, ekonomické, legislativni,
demografické, technické a ekologické (Grasseova, 2006, s. 49).

SWOT analyza piedstavuje jednoduchy a ihned pochopitelny diagram bez matematickych
vzorcl, ktery je mozny pouzivat pro mnoho urovni v podniku, coz je znacnou vyhodou.
Ptikladem je pouziti analyzy pro jednotlivce, tymy, obchodni jednotky, divize a firemni
strategie. Nevyhody, které charakterizuji tuto analyzu zahrnuji pouzivani nekvalitnich
informaci a Wdaji, které jsou zaujaty individualnim vnimanim, osobnostnimi typy,
preferencemi ¢i piesvédcenim ¢lovéka (Sarsby, 2016, s. 3-4).

Dale Sarsby (2016, 3-4) uvadi, Ze SWOT analyza je kontrolnim néstrojem pro podnik. Analyzu
je doporucené provadét alespon jedenkrat roéné. SWOT analyza je pozivana za ucelem
aktualizovat obchodni plan. Informace ziskané pomoci SWOT analyzy vytvareji cile a strategie
obchodniho planu. Klicovd vyhoda SWOT analyzy je podpora proaktivniho mysSleni
a planovani. SWOT analyza pomaha podniku posoudit skute¢nosti, kde se podnik nachazi dnes
a kam chce mifit v budoucnosti. Pied sestavenim SWOT analyzy je nutné prozkoumat vizi,
poslani a hodnoty podniku (Sarsby, 2016, s. 3-4).

Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik (2011, s. 165) popisuji, Ze mikrookoli podniku bere v potaz
strukturu odvétvi, trendy v odvétvi, rozsah a velikost rizik, hlavni faktory zptsobujici zmény
(legislativa, sezénnost, kupni sila, surovinovad zévislost, technologickd ndroc¢nost, inovace,
kapitalova narocnost a dalsi hlediska). Mikroekonomické okoli je mozné vyobrazit analyzou



mikrookoli. Pro analyzu mikrookoli je mozné pouzit Porteriv model péti sil (Srpova,
Svobodova, Skopal, Orlik, 2011, s. 165). Porteriv model péti sil je pouzit v praktické Casti
diplomové prace.

Hanzelkova (2009, s.109) popisuje, ze Porterova analyza konkurencni pozice podniku
v odvétvi neboli Portertiv model péti sil slouzi k vykresleni ¢i zobrazeni faktort, které ovliviiuji
pozici podniku v ur¢itém odvétvi a je vyuzitelna pro analyzu marketingu. Mezi faktory analyzy
patii vyjednavaci sila zdkaznikti, vyjednévaci sila dodavatell, hrozby vstupii nové konkurence,
hrozba substitutti a soutézeni podnik, které pisobi na uréitém trhu (Hanzelkova, 2009, s. 109).
Analyza je vyobrazena na grafu 2.

Graf 2 Portertiv model péti konkurenc¢nich sil

Novi konkurenti

Substituty Konkurujici podniky v odvétvi Kupujici (zakaznici)

Dodavatelé

Zdroj: Blazkova, 2007, s. 57)

Srpova, Svoboda, Skopal a Orlik (2011, s. 166) tvrdi, ze potencidlnimi konkurenty jsou
podniky, které nejsou soucasti konkurencniho prosttedi, ale mohou na trh kdykoli vstoupit. Silu
rizika vstupu potencialnich konkurentti ovliviiuji piekazky vstupu na trh. Piekonavani prekazek
zvysuje naklady podniku. Mezi faktory, které¢ ovliviiuji soutézivost mezi stavajicimi podniky
na trhu, patfi struktura odvétvi. Struktura odvétvi je dana velikosti podili podniku (monopol,
oligopol), poptavkovymi podminkami, vyskou vystupnich prekazek, emocionalnim piistupem
podniku a strategickymi vztahy uvnitf podniku. Nejéastéjsim faktorem, se kterym konkuren¢ni
podniky na trhu soupeti je cena. Podnik by se mél v ramci vyjednéavaci sily zdkaznikl vénovat
otazkam a hledanim odpovédi ohledné velikosti trhu kupujicich, objeml nakupti, srovnavani
kvality a ceny konkurence ¢i moznosti nakupu od nékolika vyrobeti zaroven. Podminky, které
hodnoti uspéSnost a vétsi silu dodavateld se tykaji poctu dodavanych substitutii, odvétvi,
rozdilnost dodavatelli a vertikdlni integrace dodavateli. Podnik vnimé hrozbu substitu¢nich
produktii ve chvili, kdy se mohou vytvaret podobné substituty k ur¢itému vyrobku ¢i sluzbe,
ktery podnik nabizi (Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik, 2011, s. 166).

Vngéjsi faktory predstavuji a vystupuji jako piilezitosti ¢i hrozby v podniku. Vysledky podniku
ve velké mife zavisi na téchto vné&jSich faktorech. Znalosti okoli podniku jsou dilezité
pro (Dvotacek, Sluncik, 2012, s. 3):

- porozuméni vztahli mezi podnikem a okolim;
- schopnost podniku ptizplisobovat se okoli;
- moznosti podniku ovlivitovat okoli (Dvotacek, Sluncik, 2012, s. 3).



Podnik umistény v urcité lokalité¢ je ovliviilovan napiiklad mistni ¢i regiondlni komunitou
nebo politikou. Vngjsi faktory okoli pusobici na podnik lze strukturovat na diléi prvky
(Dvoracek, Sluncik, 2012, s. 1). Tyto prvky lze rozdélit do nasledujicich kategorii (Synek,
Kislingerova, 2010, s. 15):

- geografické;

- socialni;

- politické;

- pravni;

- ekonomické;

- ekologicke;

- technologicke;

- etické;

- kulturné historické (Synek, Kislingerova, 2010, s. 15).

Tyto kategorie tvoifi makroekonomické okoli. Makroekonomické okoli je mozné zkoumat
pomoci analyzy makrookoli neboli PESTEL analyzy. PESTEL analyza je nasledné vyuzZita pro
praktickou Cast diplomové prace.

Sedlackova a Buchta (2006, s. 16-20) popisuji, ze PESTEL analyza je soucasti makrookoli.
Makrookoli zahrnuje faktory politické, ekonomickeé, socidlni a technologické, to je ditvod pro¢
se analyza nazyva PESTEL. Cilem PESTEL analyzy je identifikace oblasti, které¢ by mohli mit
znacny dopad na podnik. Jednotlivd pismenka zahrnuji vzdy jednu oblast faktord.
P (political) predstavuje politické faktory. E (economic) znaci ekonomické faktory. Pismenko
S (social) znaci faktory socialni. T (technological) znaci technologické faktory. Dalsi pismenko
E (ethical) predstavuje etické faktory. A pismenko L (legal) znaci legislativni faktory.
Diilezitost faktorti se 1isi na zakladé podniku, odvétvi nebo vzniklych situaci. Analyza
predstavuje spiSe odhady nez jasné predpovédi. Analyza by méla iniciovat a hledat odpovédi
na otazky, které se tykaji vyvojovych trendi, impulzii zmén, faktorti vyvolavajicich zmény
V pfitomném i budoucim case, zkoumani dopadti na podnik, vlivu konkuren¢niho postaveni,
dopadii zmén na strategii podniku (Sedlackova, Buchta, 2006, s. 16—-20).

Analyza PESTEL je prospéSnym strategickym nastrojem pro lepsi porozuméni rlstu
nebo poklesu trhu, obchodniho postaveni, planti a sméru podniku. Vyuziti PESTEL analyzy je
povazovano pro efektivni obchodni a strategické planovani, marketing, obchodni, produktovy
vyvoj a vyzkum. PESTEL analyza zabezpeCuje, aby vykonnost podniku
byla pozitivné sladéna se vSemi zménami a hrozbami, které ovliviiuji podnikatelské prostiedi
(Koumparoulis, 2013, s. 32).

2.1.1 Geografické okoli

Geografické okoli je pfimo ovliviiujicim faktorem podniku. Pro podnik je nutné, aby dikladné
promyslel v§e spojené s lokalitou, ve které bude pusobit. Lokalita naptiklad ovliviiuje pfepravni
procesy, distribucni procesy a stim spojené ndklady. Déle také lokalita podniku mé vliv
na pfistupnost a cenu vyrobnich faktorii nebo napiiklad dostupnost pracovni sily (Siman
a Petera, 2010, s. 31).

2.1.2 Socialni okoli

Synek a Kislingerova (2010, s. 16) tvrdi, Ze dilezitou soucasti okoli podniku jsou socialni
faktory. Kazdy podnik by se mél snazit brat ohledy na spole¢nost a ptemyslet nad tim, jaké
dopady plynouci z podnikani ma na danou spolecnost. V idedlni situaci vsechny Cinnosti
vytvarené podnikem by mély byt vyhodné pro obé€ strany, jak pro spolecnost, tak i pro podnik
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samotny. V redlném zivoté je velice t€zké provadét Cinnosti, aby byly prospésné vsem.
V nékterych pripadech jsou vlastnici podniku nuceni déat prednost ziskovosti pfed socidlnimi
zajmy. Zasadou pro podnikatelské rozhodovani je kompromis mezi socialni odpoveédnosti
a ekonomickou rozumnosti (Synek, Kislingerova, 2010, s. 16).

Do socialniho okoli patti nésledujici faktory (Synek, Kislingerova, 2010, s. 16):

- kulturni trendy (zivotni styl, mira konzumace potravin apod.);

- naboZenstvi;

- vyznavani urcitych hodnot;

- zivotni uroven a zvyklosti;

- kulturni tabu;

- vékové slozeni obyvatelstva a celkové vzdélani (Siman a Petera, 2010, s. 30).

2.1.3 Politické okoli a pravni okoli

Politické okoli je tvoieno politicko-legislativni faktory, které stanovuji pravidla pro aktivity
podniku. Politicko-legislativni faktory se skladaji ztypu vlady, svobody tisku, Grovné
byrokracie, miry korupce, trendu regulace ekonomiky a mira stability v politickém prostiedi
(Dvoracek, Sluncik, 2012, s. 10).

V soucasné¢ dobé je nutné brat v uvahu, Zze okoli podniku tvoii nejen Evropska unie,
ale i globalni trh. Diky vstupu do Evropské unie se Ceska republika zavazala byt nedilnou
soucasti jednotného trhu. Z jednotného trhu vyplyva, Ze je umoznén volny pohyb zbozi mezi
Clenskymi staty, volny pohyb osob, pravo usadit se a zit v jakékoli zemi Evropské unie, volnost
pro poskytovani sluzeb skrz celé izemi Evropské unie a nezavisly pohyb kapitalu. Jednotny trh
je otevien pro cely trh Evropské unie, coz pomaha podnikiim v Ceské republice. Ale naopak
trh Ceské republiky je otevien pro podniky z celé Evropské unie, to nuti podniky pozmétiovat
strategické boje v konkuren¢nim prostiedi. Zmény v konkurenénim prostiedi se promitaji
naptiklad ve zvySovani kvality vyrobki, inovaci technické urovné nebo 1 zlepSovanim péce
o zakazniky (Synek, Kislingerova, 2010, s. 15-16).

Pravo a jeho tustavy tvoii ramcové podminky pro vSechny podnikové ¢innosti a fungovani
v podniku (Synek, Kislingerova, 2010, s. 17). Pravni faktory reguluji pfedpisy a zvyklosti,
kterymi by se méli podniky fidit. Pravo popisuje pravidla, kterd nafizuje a vymaiuje stat. Pravni
piedpisy jsou souhrny vSeobecn¢ platnych pravnich norem, které jsou slozkou pravniho fadu.
Zakony a nafizeni spadaji do pravnich ptedpisii. Zakon je tvofen zdkonodarnym sborem
a je podfizen Gstavnim zdkoniim a mezindrodnim smlouvam. Naopak zakon je dominujici
pted ptfedpisy, vyhlaS8kami a nafizenimi. BéZné zdvazné vyhlaSky jsou vyfizovany organy
uzemni samospravy a patii do pramene prava. Naopak provadéci piedpisy jsou vyhlasky
vydavané ustfednimi organy a redukuji, co nafizuje jimi vykonavany zédkon. Pravni predpisy
se rozd¢€luji do dvou skupin — zékladni a specifické. Zakladni predpisy tvoii naptiklad obchodni
pravo, pracovni pravo, obCanské pravo a trestni pravo. Specifické pfedpisy jsou tvofeny
usmériiovani cen, upravou hospodaiské soutéze, dozorem nad zneciStovadnim zivotniho
prostiedi a investi¢nimi podnéty (Dvoracek, Slunéik, 2012, s. 10-11). Nejdulezit&jsi pravni
normou v Ceské republice, ktera plati pro podnikovou oblast je obchodni zdkonik. Obchodni
zakonik popisuje a reguluje podminky podnikani jak fyzickych osob, tak i pravnickych osob.
Velmi vyznaénym faktorem pravniho okoli je vymahatelnost prava. Vymahatelnost prava
se tykd nikoli jen soustavy pravnich norem a rychlé prace soudd, ale i o toho, jak velkou vahu
maji soudni rozhodnuti a rychlost jejich realizace. Tyto skutecnosti jsou pro podniky velmi
diilezité. Podniky jsou skrz prava vazany na spousta termind, kterymi se musi fidit a dodrzovat
je. Dalsimi pravy a povinnostmi podniku jsou naptiklad vyplaty mezd zaméstnanctim, platby
pojisténi, dang, platby dodavatelim a dalsi nalezitosti (Synek, Kislingerova, 2010, s. 17-18).
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2.1.4 FEkonomické okoli

Ekonomické okoli je pro podnik velice zasadni. Z ekonomického okoli podnik ziskava vyrobni
faktory a kapitdl, které ndsledné ptetvaii na své vyrobky a sluzby. VSechny podniky
jsou ovliviiovany celkovou hospodaiskou situaci v zemi. Cinitelé, které spadaji
do hospodarského cyklu je dostupnost a ceny vyrobnich faktord, danova zatéz podnikd,
hospodaisky, ménovy a devizovy vyvoj. Ekonomické okoli je také tvofeno odbérateli,
dodavateli a finan¢nimi institucemi (Synek, Kislingerova, 2010, s. 18-19).

Dvoracek, Sluncik, (2012, s. 11) popisuji ekonomické okoli. Ekonomické okoli ma
dvé rozdéleni, které reprezentuji ekonomické faktory. Prvni jsou faktory, které se méni
Vv pribéhu Casu a druhé jsou relativné stabilni. Faktory, které se méni v prib&hu casu jsou
(Dvotacek, Sluncik, 2012, s. 11):

- faze ekonomického cyklu;
- vyvoj cen a koupéschopnost poptavky;
- hospodatska politika vlady (Dvoracek, Slunéik, 2012, s. 11).

Relativné stabilni faktory ekonomického okoli jsou (Dvotacek, Sluncik, 2012, s. 11).

- charakter ekonomiky;

- stupen ekonomiky;

- konkurenceschopnost ekonomiky;

- schopnost uziti zdrojii ekonomiky (Dvofacek, Sluncik, 2012, s. 11).

2.1.5 Ekologické okoli

Ekologie je znaénym faktorem, ktery musi podniky respektovat a brat na néj velky ohled.
Kdyz se podniky chovaji neekologicky, obCanska sdruzeni a stat nuti podniky plnit piedpisy,
které jsou spojené s ochranou zivotniho prostiedi. EKologie vytvati podnikim mnoho bariér,
ale také hodn¢ Sanci pro podnikani. Smérnice upravuji pisobeni na zlepseni ochrany ovzdusi
a Vvod, nakladani s odpady vcetné¢ nebezpecnych latek a oballi, regulaci hlu¢nosti
a dalsi smérnice, podle kterych se podniky musi fidit (Synek, Kislingerova, 2010, s. 19).

Podle Hyrslové a Klecka (2008, s. 8) je ochrana zivotniho prostiedi aktualnim tématem vsech
podnikii po celém svété. Cinnosti kazdého podniku jsou spojené s negativnimi vlivy na Zivotni
prostiedi, jelikoz pti vykonavani urcitych podnikovych ¢innosti jsou spotiebovavany piirodni
zdroje. Zivotni prostfedi tim trpi a je ni¢eno. Podniky, které vykonavaji &innosti Setrné
k Zivotnimu prostiedi, dosahuji konkuren¢ni vyhody.

2.1.6 Technologické okoli

Technologické okoli zahrnuje kvalitu infrastruktury, stupefi vyvinuti védy a techniky (Siman
a Petera, 2010, s. 31). Technologické okoli spolu s pfechody na lepsi technologie jsou zdroji,
motivy technického a technologického pokroku. Technicky a technologicky pokrok umoziiuje
podniku dosahovat lepsich hospodatskych vysledk, ziskavat konkurenéni vyhodu a zuslechtit
vykon prace. ZlepSeni technickych a technologickych faktori ma 1 stinné stranky,
k nimz se fadi negativni vlivy na Zivotni prostiedi, vznik socialnich problému a dalsi problémy
(Synek, Kislingerova, 2010, s. 20).



2.1.7 Etické okoli

Faktory etického okoli se zaméfuji na realné problémy mezi zajmy podniku a zajmy ostatnich
lidi. Déle se také zabyva teoretickymi koncepty a modely, které se vazou na chovani podniku
a zainteresovanych stran. Moralni hodnoty spole¢nosti jsou zakladem pro podnikatelskou etiku.
Etika se méni dle vyvoje spolecnosti a kulturnich zvyklosti. ,, Podnikatelska etika je profesni,
aplikovand, normativni etika.* Etika vyjadfuje soubor norem a pravidel, které vyjadiuji pohled
spole¢nosti na vystupovani a jednani jednotlivych lidi ¢i skupiny z hlediska vhodnosti. Etika
je regulovana pravnimi a moralnimi normami, které popisuji vhodné chovani ¢loveéka. Moralka
je soucasti ekonomiky a jeji uroven ovliviiuje chovani ekonomickych subjektti (Putnova,
Seknicka, 2007, s. 14-15).

Zakladni etickou podstatou je (Necadova, 2014, s. 20):

- zachovavani v§eobecnych etickych pravidel a standardll v psaném i nepsaném projevu;
- nezneuzivani vlastni funkce k dosazeni konkuren¢ni vyhody;

- poskytovat pravdivé informace vefejnosti, zachovavat ml¢enlivost a nezavislost;
- dodrzovat loajalnost k podniku a zaméstnavateli;

- dodrZovat vnitini ptedpisy podniku, tradice a nafizeni;

- profesionalita zaméstnanct a zvySovani odbornosti;

- provozovani ¢innosti pouze uréenych;

- ochrana Zivotniho prostiedi;

- inovace procesu v podniku;

- dodrZovani podnikové kultury;

- zlepSovani vztahi mezi zaméstnanci (Necadova, 2014, s. 20).

2.1.8 Kulturné historické

Kulturn¢ historické okoli se tvoii staleti. Ekonomicky vyvoj, pokrokové zmény
technologickych ¢i technickych procesti jsou podlozeny vzdé€lanosti a kulturni Grovni celé
spolecnosti (Synek, Kislingerova, 2010, s. 20).

Kulturné historické prostiedi tvoti (Dvotacek, Sluncik, 2012, s. 11):

- historicky zaklad;

- hodnoty spolecnosti (spotieba, tspory, Zivotni uroven);

- dostupnost a kvalita pracovni sily;

- v€kova, pohlavni, ndbozenska a dalsi struktury;

- vzdélavaci systém a jeho urover;

- rozloZeni financi v populaci (Dvotéacéek, Sluncik, 2012, s. 11).

2.2 Podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan je pisemny dokument, ktery zobrazuje vSechny neodmyslitelné vnitini
a vnéjsi faktory, které uzce souviseji s podnikatelskou €innosti. Podnikatelsky plan je dobré
vypracovat pred poc¢atkem podnikani nebo pfed zasadnéjSimi zménami v podniku. Cilem planu
je otestovat miru realizovatelnosti celého podnikani. Casto je pracovano pouze s odhady
a predikcemi budouciho vyvoje. Nikdo neumi stoprocentné zjistit, zdali se plan setka
se skutecnosti. Podnikatelsky plan je sestavovan pfi zahajeni podnikani, pti zméné strategie,
pfi ristu podniku, pifi pfichodu nového vlastnika do podniku, v obdobi zna¢nych zmén
nebo kdykoli je potfeba si ovéfit budouci vlivy nového néapadu. Podnikatelsky plan
je sestavovan za ucelem:

- zjisténi, kolik finan¢nich prostiedki je potieba pro zahajeni a rozbéhnuti podnikani;



- odhadnuti velikosti budoucich vydélkli a porovnat je s o¢ekdvanymi vydaji;

- nalezeni kapacitnich moznosti, zdali je nutno vlozit vice investi¢nich prostredk;

- zhodnotit, zdali je potieba pfibrat nové spoluvlastniky;

- poskytnuti si ovéteni ohledné napadu — potiebné sluzby ¢i produkty;

- vypocitani ptipadného vynosu podnikatelského napadu (Svobodova, Andera, 2017,
S. 69-70).

Sestaveni podnikatelského planu je velmi uzite¢né nejen pro samotného podnikatele,
ale také pro investory. Podnikatel si musi ujasnit, které kroky a ¢innosti jsou nezbytné vykonat
pro sestaveni podnikatelského planu. Pfikladem ¢innosti je oslovovani zakaznikt, vybér trhu,
sila konkurence, odliSnosti od konkurence, pocet zaméstnancti, zjiSténi maxima a minima
vyrobni kapacity. Podnikatelsky plan by mél odpovidat na otazky: V jaké fazi se nachazi
podnikatelsky plan? Kam chce podnikatel s napadem sméfovat? Jak ma byt cile dosazeno
(Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik a kolektiv, 2011, s. 14)?

2.2.1 Struktura podnikatelského planu

Obsah, struktura a rozsah podnikatelského planu neni zavazné urcen. Jakykoli investor
nebo banka mohou mit jiné naroky na strukturu a rozsah planu. Banky vétSinou vyzaduji mnoho
dokumentid a informaci. Naopak investoii preferuji kratké predstaveni napadu (Srpova,
Svobodova, Skopal, Orlik a kolektiv, 2011, s. 14), Kratké predstaveni podnikatelského planu
je mozné dle Pokorného (2013, s. 13) prezentovat pomoci modelu Lean Canvas. Model Lean
Canvas je nov¢jsi upravou z diive vytvoreného Business Model Canvas. Model Lean Canvas
byl optimalizovan pro zacinajici podniky neboli projekty nazyvany jako Startup. Dle Srpové
a Andery (2017, s. 71-72) je podnikatelsky plan rozdélen na jedenact nasledujicich ¢asti:

- shrnuti;

- charakteristika produktu a vlastnika;
- analyza trhu a zédkazniki;

- analyza konkurence;

- analyza dodavatelt;

- persondlni zabezpeceni;

- marketing;

- finan¢ni plan;

- analyza rizik;

- vyhodnoceni projektu;

- ptilohy (Srpova, Andera, 2017, s. 71-72).

Nejcastéjsi zpracovavana struktura podnikatelského planu zahrnuje hned na zacatku shrnuti,
kterd je ivodem pted charakteristiku produktu a vlastnika, kde je diilezité uvést popis produktu
¢i sluzby, vyhody konkurence, legislativni nalezitosti, pravni forma a harmonogram realizace
napadu. Nasleduje analyza trhu a zdkaznikl, kterd popisuje stru¢nou charakteristiku trhu
¢i oboru, poptavku, vynosnost, velikost trhu, trendy, popis cilového zakaznika, kvantitativni
popis cilové skupiny a tempo vyvoje vybrané cilové skupiny. Dalsi ¢asti je analyza konkurence,
kde je nutné uvést kritéria, kterymi se urcuje piimé konkurence, seznam konkurence,
potencialni konkurence, pfileZitosti a hrozby konkurence, chovani v konkurenénim prostiedi.
Nasleduje analyza dodavateld, kterd zahrnuje popis vstupli, dodavatelské sluzby
a prehled nakladd. Dalsi nezbytnosti je personalni zabezpeceni, které se sklada z popisu dil¢ich
pozic, pocty pracovnikli a formy pracovnich smluv, organizaéni struktury, mzdovych
a personalnich ndkladt. Marketing je dalSim bodem ve struktufe podnikatelského planu
a popisuje propagaci, distribuci, metody Kk ziskavani informaci o zakaznicich, prizkum trhu



a marketingovy rozpocet. Velmi dilezitou ¢asti je financni plan, ktery zahrnuje zakladatelsky
rozpocet, ro¢ni vykaz cash flow, ro¢ni vysledovku, rozvahu a bod zvratu. Nasledna analyza
rizik mezi sebe fadi oblasti, které jsou vytipované a hrozi v nich riziko neuspéchu, sestaveni
velikosti jednotlivych rizik, preventivni opatieni a silné stranky podnikatelského népadu.
Predposledni nalezitosti je vyhodnoceni projektu, kde je zobrazovana doba ndvratnosti
investice, efektivnost a potencidlni rust. Nasleduji dulezité ptilohy projektu, které uzaviraji
podnikatelsky plan. Struktura a obsah jednotlivych bodli v podnikatelském planu pocita
s aktualizaci a prizptisobenim planu podle pozadavki hodnotici strany, piikladem jsou investoti
a banky (Svobodova, Andera, 2017, s. 71-72).

Ries (2019, s. 81-82) zminuje ve své knize diivod, pro¢ v soucasnosti podniky pouzivaji model
Lean Canvas. Divodem je, ze podnikatelé neméli nastroj pro praci s inovacemi, a tak vytvorili
obecny ramec pro model Lean Canvas, ktery pomaha podnikatelim zjistit, které ¢innosti maji
délat den po dni, jak maji mé&fit pokroky, moznosti zvySovat kvalifikaci zaméstnanci, vytvaret
a méfit experimenty spojené s podnikem. Ries v knize uvadi fungovani modelu Lean Canvas
a popisuje pét zakladnich principti modelu. Prvnim principem je identifikace v§ech nezbytnych
jevi, které by méli ovliviiovat budoucnost podniku. Druhym principem je vymysleni, realizace
a vyhodnoceni experimentu, ktery by mél byt, co nejvice rychly a levny. Dalsi princip nabada
se dikladné zaméfit na ovefené zjiSténi, které plynou z vysledki experimentu. Cyklus smycky
zpétné vazby predstavuje Ctvrty princip. Tento cyklus je popsan jako vytvor — vyhodnot’ —
— pouc se. Poslednim principem je zaméteni se na zmény €i zachovani strategii podniku. Cilem
modelu Lean Canvas je nalezeni nejrychlejsi cesty k realizaci vize podniku.

Lean Canvas je nastroj, jenZ napomaha k identifikovani podnikatelskych ptilezitosti, pomaha
strukturovat népad ¢i pokrok a identifikovat nejriskantnéjsi ¢asti podnikdni (Svobodova,
Andera, 2017, s. 65). Nejvétsim rizikem podnikani je investice ¢asu a penéz do produkti
Ci sluzeb, které jsou na trhu nepotiebné (Croll a Yoskovitz (2013, s. xix)

Model Lean Canvas je diagram o velikosti papiru A4 a je rozdélen na dvanact ¢asti (Svobodova,
Andera, 2017, s. 62-65). Model Lean Canvas se dle Maurya (Gyorké, Csapi, Bed6, 2017,
s. 159) vypliiuje v nasledujicim specifickém potadi. Pro lepsi piedstavu je model k nahlédnuti
v piiloze 1, kde je zobrazen postup vypliovani, ¢isla vepsana do modelu ptedstavuji jednotlivé
kroky:

- zakaznici (ujasnéni si cilové skupiny);

- problém (urceni jednoho az tii problémii zakaznikl vici jejich potiebam);

- unikatni nabidka hodnoty (upoutani pozornosti, unikatnost produktu ¢i sluzby, vysledna
hodnota pro zakaznika);

- TeSeni (vlastnosti produktu, které fesi problém zakazniki);

- cesty k zakaznikim (cesty a metody osloveni cilové skupiny);

- cenovy model (nacenéni feSeni problému);

- struktura nakladii (rozd€leni fixnich a variabilnich nakladt);

- indikatory (metody k méfeni uspésnosti — akvizice, trzby, loajalita, doporuceni
a dalsi moznosti.);

- neférova vyhoda (véci, které jsou téZce napodobitelné);

- existyjici alternativy (feSeni problému zakaznikil v soucasnosti);

- srozumitelny opis (inspirace u konkurence);

- prvni vlastovky (cilovy trh, kterému se produkt ¢i sluzba nabizi jako prvnimu)
(Svobodova, Andera, 2017, s. 62).

Dle Svobodové a Andery (2017, s. 68—69) model Lean Canvas vytvari funkéni strategii podniku

a uceluje vifici myslenky. Slabiny podnikatelského napadu se projevuji ve chvili, kdy neni
jasné, co do policka vyplnit a je nutné se na to vice zaméfit. Autoti zminuji i podobnost terminti
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a vyznamu mezi klasickou strukturou podnikatelského planu a modelu Lean Canvas.
Lean Canvas je dobrym zikladem pro podnikatelsky plan. Lean Canvas pfedstavuje prvotni
navrhy nove vznikajiciho podniku, ktery je po nékolika aktualizacich a optimalizacich dale
dopliiovan a rozvijen v podnikatelsky plan.

Buchalcevova a Myslivecek (2016, s. 22) sd€luji informace o nové vznikajicich startupech,
kdy devét z deseti se potkéd s neuspéchem. Diivodem je investovani podnikateltt do produkti
¢i sluzeb, které nikdo nepotiebuje. Jasnou informaci vyplyvajici ze statistik neuspéchu je,
ze ani vyborn¢ sestaveny podnikatelsky plan nebo vhodna metoda nezarucuje UspéSnost
V podnikani.

2.2.2 Analyza trhu a zakaznika

Analyza trhu a zdkaznikd je jedna z nejpodstatnéjSich casti podnikatelského planu. Smysl
analyzy je prokazat, Zze pro nové vznikajici podnikatelsky plan existuje misto na trhu. Zjistit,
zdali je trh dostatecné velky pro jeho realizaci podnikatelského planu a jeho naslednou
ziskovost (Svobodova, Andera, 2017, s. 81).

Analyza zakazniki definuje zakaznika neboli kvalitativné charakterizuje zakaznika,
kvantitativni popis cilové skupiny a tempo vyvoje cilové skupiny. Je nutné oddé€lovat cilovy trh
od celkového trhu, celkovy trh identifikuje vSechny potencidlni zakazniky, na které se podnik
ani nesnazi cilit. Ale cilovy trh je trh, na ktery je podnik zamé&fen a nabizi skrz néj pfimo dany
produkt ¢i sluzbu zacilené skuping. Kvantitativni popis cilové skupiny je nutné zjistit z hlediska
velikosti trhu a jeho ziskovosti. Vycisleni velikosti trhu neni snadné, ale je doporuceno vyuzit
rizné publikované statistiky, studie a jind zjisténi. Dalsi informace jsou ziskdvany pomoci
pruzkumu trhu, reSerSe, dotaznikového Setieni nebo konverzaci. Nevyhodou analyzy je ¢asova
a finan¢ni naro¢nost (Svobodova, Andera, 2017, s. 81-83).

2.2.3 Analyza konkurence

Ukolem analyzy konkurence je najit a identifikovat p¥ileZitosti pro rozvoj konkurenéni vyhody,
ktera mize pomoci se odlisit na trhu. Postup analyzy konkurence je nasledujici (Svobodova,
Andera, 2017, s. 87):

- zvolit kritéria pro vybér konkurence;

- vyhledat podniky, které splituji vSechna kritéria;

- popsat vyznam dil¢ich kritérii pro vSechny konkurenty (Svobodova, Andera, 2017,
s. 87).

Pro vybér kritérii pomahaji nasledujici otazky: Kdo je konkurenci podniku? Jak vnima
potencialni zakaznik konkurenci? Takto polozené otdzky pomohou nalézt vhodna kritéria,
které nejcastéji byvaji (Svobodova, Andera, 2017, s. 87):

- shodny produkt ¢i sluzba;

- misto plsobeni podniku;

- ceny;

- poskytovany servis,;

- zarucni podminky;

- povést podniku;

- nadstandartni ¢i dopliikové sluzby;

- vztahy se zdkazniky (Svobodova, Andera, 2017, s. 87).
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2.2.4 Personalni zabezpeceni a Fizeni lidskych zdroji

Personalni prace je navazdna na cile podniku. Funkce, kterou plni pro jejich dosazeni
je zlepSovani vykonnosti, konkurenceschopnosti a dosahovani pozadovanych ziski. Ukolem
personalni prace je, najit vhodného Clovéka pro danou pracovni pozici. Personalni prace
se snazi najit optimalni spojeni zaméstnance S pracovnimi ukoly a ustaviéné toto spojeni
vylad’ovat a optimaln¢ vyuzivat pracovnika na zaklad¢ jeho pracovnich zkuSenosti. Sestavuje
pracovni skupiny, tak aby se efektivné dopliiovaly a plnily zadané tkoly. Zajisténi personalni
a socialni rozvoj a neustalé vzdélavani, dohlizeni na dodrzovani zakonu a pravidel zdvofilosti,
které se tykaji prace, zaméstnavani lidi, lidskych prav a svobod (Koubek, 2011, s. 15-17).

Dle Koubka (2011, s. 17-18) jsou personalni cinnosti rozdéleny do deseti ukoli,
se kterymi personalisté ¢i vedouci pracovnici potykaji. Personalni ¢innosti na sebe navazuji
a jejich poradi ma urcitou logiku. Personalni ¢innosti jsou nasledujici:

- vytvafeni a analyza pracovniho mista;,

- persondlni planovani;

- ziskdvani, vybér a nasledné piijimani zaméstnanct;

- hodnoceni zaméstnancii,

- rozmistovani zaméstnancl a ukonovani pracovniho pomeéru;
- odménovani;

- vzdélavani a rozvoj zaméstnanct;

- pracovni vztahy;

- péce o pracovniky;

- personalni informa¢ni systém (Koubek, 2011, s. 17-18).

Personalni prace klade velky diraz na propojeni cili podniku. Vytvafi personalni strategie,
které umoznuji dosahovat stanovenych cili. Personalni strategie jsou dulezitou soucasti
podniku, jenz wurcuji, jak nakladat spracovni silou. Personalni strategie pracuje
S dlouhodobymi, obecnymi a komplexnimi cili podniku, které jsou zaméteny na pracovni silu,
zdroje pokryti pracovnich sil a hospodafeni s nimi. Personalni strategie zahrnuje metody,
diky kterym muze byt téchto cilli dosazeno. Vytvareni a optimalizovani personalni strategie
je dlouhodoby a nikdy nekon¢ici proces (Koubek, 2011, s. 24-25).

Rizeni lidskych zdroji predstavuje pojeti personalni prace, ktera vznikla v 80. letech v USA.
Jedna se o strategicky piistup k persondlnim ¢innostem, pii kterych se personalni prace stava
soucasti viech vedoucich zaméstnancti v podniku a netyka se pouze personalisti. Rizeni
lidskych zdrojii je obor managementu, ktery fadi mezi své ukoly metody, techniky fizeni
arozvoje lidskych zdrojti a analytické techniky, které jsou aplikovatelné v procesech pldnovani,
ziskavani, vedeni a rozvoje zaméstnancii. T¢Z§im ukolem je ziskat do podniku vyhovujici
zameéstnance neZ vypracovat vhodnou strategii, proto se na lidské zdroje nahlizi jako
podniku. Autofi dale uvadi, Ze fizeni lidskych zdroji ma primarni a sekundarni Ukoly.
Primarnim tkolem je zabezpeceni a neustalé zlepSovani vykonnosti podniku. Pro splnéni
primarnich Ukold jsou ndpomocny persondlni ¢innosti, naptiklad analyza pracovnich mist,
planovani lidskych zdrojli, ziskdavani a vybér zaméstnancl, pifijimani a adaptace, fizeni
pracovniho vykonu, hodnoceni zameéstnancli, rozmistovani, vzdélavani, odménovani
a vytvafeni vhodnych pracovnich podminek. Sekundéarni tkoly fizeni lidskych zdroji zahrnuji
rozvoj lidskych zdrojii, spokojenost zaméstnanci spojenou s kvalitou pracovniho Zivota,
umoznéni zaméstnanctim se podilet na fizeni podniku, starost o vztahy na pracovisti, vytvareni
a Sifeni dobré povésti podniku (BartoSova, Bartos, 2011, s. 47). Autofi JaniSova a Kfivanek
(2013, s. 172) dodavaji, ze fizeni lidskych zdrojii poskytuje metodologickou, organiza¢ni
a administrativni podporu.
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Podniku slouzi k upfesnéni vztahu se zaméstnancem popis pracovniho mista. Podle JaniSové
a Kiivanka (2013, s. 187) by mél popis obsahovat nazev pracovniho zafizeni, popis cilii
pracovni naplné, zatazeni do organiza¢ni struktury podniku, pozadované znalosti a dovednosti,
pracovni podminky, hodnotici kritéria vykonu, pracovni pomucky aj. Dle Koubka (2011, s. 48)
podnik nemiize efektivné ziskavat, vybirat, rozmistovat, hodnotit vykon a odmeénovat
zameéstnance bez jasného popisu pracovniho mista.

Zakladnim cilem pro podnik pii vyhledavani a vybéru zaméstnancii je ziskat postacujici
mnozstvi zadatelti o pracovni pozici a nasledné vybér nejvhodnéjsiho kandidata. Spravny vybér

A4

zamé&stnance snizuje naklady podniku, dochazi k jednodussimu zaclenéni do kolektivu, ¢imz
dochazi ke spokojenosti a vyssi produktivité prace zaméstnance (JaniSova a Kiivanek 2013,
s. 193). Koubek (2011, s. 76) tvrdi, Ze by si podnik mél s dostatecnym ptedstihem stanovit
potieby ziskavani pracovnikii z divodu toho, aby neplytval ¢asem a financemi. Podle Koubka
(2011, s. 74-75) podnik ziskava nové zaméstnance z vnitinich nebo vnéjsich zdroji. Ziskavani
pracovnikll z obou zdroji pfinasi své vyhody i nevyhody. Zaméstnanci z vnitinich zdroji znaji
podnik a umi se v ném Iépe orientovat, ale naopak novi pracovnici zvenku mohou piinést
do podniku nové pfistupy, mySlenky, metody a kontakty. Zapracovani pracovnikii zvenku
je vice Casove a financn€ narocnéjsi nez u ziskani zaméstnance uvniti podniku, také adaptace
je mnohem delSi. Rozhodnuti je na kazdém podniku, zdali se mu vice vyplati zaméstnat

vV

pracovniky z vnéjsich €1 vnitinich zdroja.

JaniSova a Kftivanek (2013, s. 200) uvadi, Ze ke sbéru zadosti od potencidlnich zaméstnancti
a jejich nasledné posuzovani, které klade diraz na hlavni znalosti, dovednosti ¢i vzdélani,
dochazi po ptislusném vypsani vyberového fizeni. Autoii doporucuji rozdelit zddosti uchazect
do tfi skupin (JaniSova a Ktivanek 2013, s. 200):

- uchaze¢ s nejvhodnéjsSimi predpoklady pro danou pracovni pozici;

- uchazec, ktery nespliiuje vSechny potiebné pozadavky, ale vznika moznost zaucenti;

- uchazec, ktery neni vhodny na pracovni pozici z divodu nesplnéni vétSiny pozadavkd,
podnik poté rozhoduje o zamitnuti kandidata ¢i nabidkou o jinou vhodnou pracovni
pozici (JaniSova a Ktivanek 2013, s. 200).

Potencidlni zaméstnanci, ktefi byli na zaklad¢ urcitych dovednosti, zkuSenosti a vzdélani
pozvani na pracovni pohovor, by méli byt vzdy uvitani v atmosféte, kterd se odehrava denné
na pracovisti. Uchaze¢ se muze Iépe vzit do budouciho pracovniho procesu (JaniSova
a Ktivanek 2013, s. 202). Koubek (2011, s. 107) dodava, Ze by podnik nem¢l pii pracovnim
pohovoru zapominat na to, Zze vybér je dvoustranna zdlezitost. Podnik si vybird nového
zaméstnance, ale zaroven si uchaze¢ vybira i podnik. Pracovni pohovor je dle autora
nejpouzivanéj$i metodou vybéru pracovnikl. Kdyz je pohovor fadné ptipraven piinasi zna¢né
vyhody, které¢ jiné metody nemohou poskytnout. Pohovor slouzi k ziskani dostatecnych
informaci o uchazeci, jeho pracovnich cilech a porovnani informaci s pisemnymi dokumenty.
Dale také slouzi k poskytnuti informaci o podniku uchazeci, posouzeni charakteru osobnosti,
povahovych rysu a vhodnosti uchazeée pro zapracovani do pracovni skupiny. Podle Janisové
a Kfivanka (2013, s. 203) by podnik mél seznamit uchazece s dalSim postupem vybérového
fizeni. Pro pfijeti zaméstnance se musi podnik rozhodnout a zvazit finan¢ni zatéz az na rok
doptedu vcetné nabizenych benefiti.

Po nastupu nového zaméstnance do pracovniho procesu zafind adaptani proces.
Usnadiujicimi kroky, které podnik muze nabidnout novému zaméstnanci pro urychleni
zaclenéni do socidlniho prostfedi podniku je naptiklad manual podniku, rtizna Skoleni,
mentoring nebo buddy program (JaniSova, Kfivanek, 2013, s. 210)
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DalSim ukolem fizeni lidskych zdroji je hodnoceni a odménovani pracovnikl. Procesy
hodnoceni a odménovani pracovnikli na sebe vzdjemné navazuji. Bez hodnoceni pracovnikii
neni mozné efektivné pracovat s persondlnimi ¢innostmi (Koubek, 2011, s. 125). Hodnoceni
pracovnikll spocivd v nastaveni si urCitych kritérii, podle kterych je pracovnik hodnocen
a nasledné odménovan. Hodnotici kritéria zahrnuji naptiklad vysledky préace, pracovni chovani,
socialni chovani, dovednosti, znalosti, potfeby a vlastnosti. (Koubek, 2011, s. 128).
Odménovani podle Koubka (2011, s. 158) je systém, ktery stanovuje mzdy, plat a poptipadé
zameéstnanecké vyhody. Systém odménovani je klicovy a je nutné ho vytvorit spravedlivym
a motivujicim zpisobem pro zaméstnance podniku.

vvvvvv

(Koubek, 2011, s. 139). Vzd¢lavani a rozvoj zaméstnanct uskutec¢nuje podnik v ramci metod
vzdélavani. Metody vzdélavani se mohou odehravat na pracoviSti nebo mimo pracoviste.
Metody na pracovisti, které vzdélavaji a rozviji zaméstnance v podniku jsou naptiklad
instruktaz pti vykonu prace, kouc¢ovani, counselling, asistovani, povéfeni ukolem, rotace prace,
pracovni porady. Metody vyuzivané mimo pracovisté jsou piednasky, instruktdze, seminaie,
kurzy

¢i e-learning. Tyto vSechny uvedené metody jsou vhodné pro nové piijaté zaméstnance,
i pro soucasné zaméstnance podniku. (Koubek, 2011, s. 150-153). Dle Vodaka a Kuchar¢ikové
(2011 s. 111-112) neexistuje vhodna metoda, ktera by byla jednozna¢nym navodem pro
kazdého zaméstnance. Idealni volba zavisi na mnoha okolnostech, které se vztahuji k podniku,
pracovnikiim 1 k u¢ebnim ciliim. Sestaveni metod ovliviiuje nejen vek, troven védomosti,
motivace a pracovni pozice, ale i1 kultura podniku, pozadavky podniku ¢i technologicky
a ekonomicky vyvoj.

2.2.5 Marketing

Marketing je ptedstavovan jako souhrn ¢innosti, které zahrnuji provadéni vyzkumu, analyzu
prostiedi, prizkum potieb zakazniki nebo vhled do ndkupniho rozhodovaciho procesu. Dale
marketing tvoifi koncepcni Cinnosti, jako je planovani, tvorba produktu, volba distribucnich
cest, cenova politika, propagace a dalsi diilezité Cinnosti. Cilem marketingu je pomoci smény
uspokojovat potieby a pfani zakazniki. Dale autorka uvadi, Ze je dne$ni marketing je zalozeny
na oslovovani mensiho mnozstvi, ale zato perspektivnich potencidlnich zakaznikt. Z toho
vyplyva, Ze soucasny marketing se zaméfuje pouze na zakazniky, ktefi pfinaseji nejveétsi zisk
nebo se zdaji byt perspektivni (Jakubikova, 2008, s. 40-41). Marketing je dle Mulacové
a Mulade charakterizovan jako filozofie pfistupu k podnikdni, kterd je zaméfena na
dlouhodobou spokojenost zakaznika a podniku (Mulacova, Mula¢ a kolektiv, 2013, s. 245).

Frey tvrdi, ze v souCasnosti neni marketing a marketingovd komunikace pouze disciplina,
kterd napomaha stimulovat trzni chovani. Marketing jako disciplina je doplnéna
marketingovymi technikami, které se pomalu méni ve specializované, samostatné obory.
Marketingové techniky jako je digitalni, virovy, guerillovy a mobilni marketing (Frey, 2011,
s. 4).

Guerillovy marketing je tzv. marketingovd kampan, jejimz ukolem je docileni maximalniho
efektu s minimalnimi naklady. Mobilni marketing je marketingova kampan, ktera vyuziva
prostfedi internetu nebo sluzby mobilnich operdtorii, aby propagovala vyrobek ¢i sluzbu.
Virovy marketing zavisi na uméni, které pfiméje zdkazniky, aby urcity produkt, sluzbu
nebo webovou stranku doporucovali sami od sebe dale (Frey, 2011, s. 5).

Frey uvadi, Ze podniky nejvice utraci marketingové rozpocty za nova média jako je web, email
a mobilni marketing. Je ocekdvan neustaly vzestup téchto marketingovych kanala. Autor
dale uvadi, ze tradi¢ni média jako je televize, rozhlas, tiStény marketing a direct marketing
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o¢ekavaji v budoucnu spiSe pokles uc€innosti. Naopak zmifluje, Ze televize je stale nejlepSim
marketingovym kanalem pro vytvareni povédomi o znacce a image podniku. (Frey, 2011, s. 8)

Vysekalova tvrdi, ze emoce hraji velmi dilezitou roli v komunika¢nim procesu marketingu.
Zdali podnik zvoli vhodnou emo¢ni komunikaci, je predpokladano, ze se dozvi hodné¢ informaci
o cilové skupiné. Klicové je vybudovani si vztahu se zadkazniky pomoci adekvatnich
komunikacnich kanala, které vzbudi emoce. Autorka déle rozd€luje emoce na negativni
a pozitivni. Pozitivni emoce jsou vyjadifovany laskou, vasni, Stéstim, radosti a humoru.
Negativni emoce jsou vyjadiovany smutkem, strachem, hnévem, odporem a nenavisti. Oba typy
emoci maji své vyhody a nevyhody. Vyhodou vyuziti emoci v marketingové komunikaci
je naptiklad vtdhnuti divaka do pfibéhu a odvést pozornost od toho, ze cilem reklamy
je jeho presvédceni o koupi produktu ¢i sluzby. Dalsi vyhodou je, Ze pomoci obrazki, hudby,
postav apod. je reklama lépe zapamatovatelnd. Nevyhodou zapojeni emoci do reklamy je,
ze divak mlZe byt zaujat natolik emocemi, Ze mu ujde poselstvi celé reklamy. Dalsi nevyhodou
je napiiklad nebezpe¢i poskozeni znacky pii neodhadnutelné mife ¢i vyuziti nespravnych
emocich (Vysekalova, 2014, s. 78-79).

Sportovni marketing pfedstavuje v soucasnosti samostatnou disciplinu, ktera zacala v roce
1993, kdy William Sutton, Bernard Mullin a Stephen Hardy spole¢né napsali knihu Sport
Marketing, kterd se zabyvala komplexnimi problémy sportovniho marketingu. Do té doby byl
sportovni marketing soucasti sportovniho managementu, nem¢l skute¢nou identitu
ani postaveni. VSechny piispévky, které¢ se zabyvali problematikou sportovniho marketingu
spadaly do kategorii sportovniho managementu nebo sportovni sociologie (Kunz, 2018, s. 33).
Déle autor uvadi, ze sportovni marketing je v soucasné dob¢ stale povazovan za mladou oblast
védy 1 presto, Ze jeho rozvoj v poslednich letech markantné stoupa (Kunz, 2018, s. 36). Mullin,
Hardy, Sutton (2014, s. 13) uvadi, ze sportovni marketing se skldda, ze vSech ¢innosti urcenych
k uspokojeni potieb a piani sportovci. Sportovni marketing lze rozdélit na dva hlavni sméry,
piicemz se jedna o marketing sportovnich produkti a déale marketing sluzeb urcenych
pro sportovce.

V dnesni dobé prichazeji lidé do kontaktu se sportem nejvice skrz masové média. Ekonomika
ve sportu se vaze na oblibenost sportu, jelikoz zadané€jsi sport, ktery je vyhledavan médii,
je také vice atraktivni pro sponzory ¢i reklamni partnery. Kunz uvadi, Ze spousta tradi¢nich
sporti ztraci popularitu jen kvuli tomu, Ze nejsou medializovana a nemohou tak oslovit
své potencialni zakazniky (Kunz, 2018, s. 44).

2.2.6 Financni plan

Finan¢ni plan bojového klubu GymArt vychéazi z analyzy konkurence a analyzy PESTEL.
Vstupni informace o konkurenénim prostfedi podniku i vnéj$i ovliviiyjici faktory podniku
je nutné znat pted sestavovanim finan¢niho planu. Dle Svobodové a Andery (2017, s. 95)
finanéni plan napomaha prevést napad do &isel. Cisla nasledné ukazuji realizovatelnost napadu.
Finan¢ni plan dle autorti zahrnuje piehled vydaji, piehled pfijma a zdroje kryti. V piehledu
vydajii jsou uvedeny ¢astky, které zahrnuji externi vydaje z analyzy dodavateli, z personalniho
zabezpeceni osobni naklady, marketingovy rozpocet a dalsi nutné vydaje. Pomoci vynasobeni
odhadu velikosti cilové skupiny neboli potencialni poptdvané mnoZzstvi po produktu ¢i sluzbé
a ceny je zjisténo prehledu piijmi. Zdroje kryti predstavuji piehled finan¢nich prostredk, které
jsou vlozeny do podnikani (naptiklad ptjcky, vlastni Gspory, dary) (Svobodova, Andera, 2017,
s. 95).

Svobodova a Andera (2017, s. 94) tvrdi, Ze neni dobré podcenovat cenotvorbu podnikatelského
planu. Spravnost uréeni vSech cen vymezi ptesné€jsi odhad trzeb a ziskovosti ndpadu. Stanoveni
cen d¢li autofi na ndkladovou, konkurenéni a poptavkovou tvorbu cen. NejCastéji se sestavuje
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konkurenéni cena z diivodu jednoduchosti a poskytne nam urcitou miru konkurenceschopnosti.
Pomoci této tvorby cen je zjisténa cena piimé konkurence a je moznost Upravy cen na vlastni
podnikatelsky ndpad. Nevyhodou tvorby konkuren¢nich cen je nezaruceni dlouhodobého
vydélku. Duvodem je nezjisténé informace ohledné dalsich fixnich a variabilnich naklada, které
jsou zahrnuty do prodejnich cen konkurence. Poptavkova tvorba cen se pouziva u produktu,
které na trhu nejsou k dispozici nebo maji jinou ptfidanou hodnotu nez soucasné produkty
na trhu. U této tvorby cen je potieba uskutecnit prizkum trhu, ktery nasledné zjisti, jakou cenu
je zékaznik ochoten zaplatit za dany produkt ¢i sluzbu. Nakladovy zpusob tvorby cen
spojené s marzi do vysledné ceny. Takovy soucet je velice komplikovany ve chvili, kdy podnik
vznika, jelikoz naklady na vstup do podnikani jsou velmi vysoké (ceny potizovaci, investi¢ni)
a neni mozné je zahrnout do vySe cen. Autofi Svobodova a Andera (2017, s. 95) uvadi,
ze nejlepsi cenotvorba zahrnuje kombinaci vSech tii zpisobil stanoveni ceny. Cenotvorba
zahrnuje 1 odhad slev, prirazek, akénich balick a dalSich akci. V této spojitosti je tfeba
vysvétleni pojmu marze. Marze je rozdil mezi prodejni a ndkupni cenou (Svobodové, Andera,
2017, s. 94), vypocitame ji pomoci nasledujiciho vzorce (1) (Svobodova, Andera, 2017, s. 94):

_p~n

m x 100 % (marZe neptesdhne 100 %) (1)

kde: m = marze, p = prodejni cena a n = nakupni cena.

Marze se mize byt 1 vice nez 100 %, poté predstavuje vyjadieni nasobku prodejni ceny
nad nakupni cenou. Nebere v potaz fixni ndklady, proto se pouziva tzv. kryci ptispévek
na thradu fixnich ndkladi a zisku. Kryci prispévek je rozdil mezi cenou a variabilnimi néklady
(Svobodova a Andera, 2017, s. 94).

Svobodova a Andera (2017, s. 95-101) uvadi zakladni finanéni dokumenty pro sestaveni
podnikatelského planu. Finan¢ni dokumenty se sklddaji ze zakladatelského rozpoctu, vykaz
ziski a ztrat (neboli ,,vysledovka®), vykaz cash flow a rozvaha.

Zakladatelsky rozpocet se sklada ze ztizovacich, investicnich a provoznich vydaju. Zfizovaci
vydaje slouzi na opravnéni k podnikani, notaiské poplatky a dalsi poplatky. Investicni vydaje
zahrnuji naptiklad ndkup ¢i prondjem nemovitosti, nakup Ci leasing stroji a zafizeni.
Do provoznich vydaji je nutné zahrnout castky, které jsou nutné uhradit pro prvni obdobi
podnikani. Zvoleni délky ¢asového obdobi ovlivituje odhad poptavky, obor ¢i pfistup k riziku
(Svobodova, Andera, 2017, s. 96).

Vykaz ziskil a ztraty predstavuje piehled o vynosech a ndkladech vysledku hospodateni
za urcité obdobi. Tento vykaz se snazi nalézt odpovédi na otazku, jak jednotlivé polozky vykazu
a ztraty ovliviiyji vysledek hospodateni. Autorka Riackova (2019, s. 32) dale uvadi,
ze informace ziskané z vykazu zisku a ztraty jsou velmi dilezitym podkladem pro hodnoceni
podnikové ziskovosti. Pfehled o penéznich tocich zjistuje, kolik penéznich prostiedkli podnik
zhotovil a k ¢emu byly vyuzity. U vykazu zisku a ztraty a u vykazu cash flow se dle autorky
vyuziva pouze horizontalni analyza. JelikoZ vertikalni analyza, kterd znamend procentni
rozloZeni nékladl, vynost, piijml a vydaji ma pouze vyznam upiesiiovat (Rickova, 2019,
S. 32). Svobodova a Andera (2017, s. 96) doporucuji, aby se vykaz cash flow sestavoval pro
prvni rok podnikatelské ¢innosti kazdy mésic z divodu prehledu postupnych vin piijmu ¢i vlivy
sezonnosti.

Ruzickova teoreticky popisuje rozvahu a jeji ucel (2019, s. 23). Rozvaha je Gcetni vykaz, ktery
zaznamenava bilan¢ni formou stav dlouhodobého hmotného a nehmotného majetku (aktiva)

a zdroji jejich financovani (pasiva), které jsou pokazdé vystaveny ke konkrétnimu datu.
Rozvaha je sestavovana obvykle k poslednimu dni kazdého roku. Rozvaha pracuje se tfemi
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zakladnimi oblastmi: majetkova situace podniku, zdroje financovani a finan¢ni situaci podniku.
Majetkova situace podniku se stard o to, jak je majetek ocenén, na co je navazany, jak moc
je majetek opotieben, optimalnost slozeni majetku apod. Zdroje financovani predstavuji druhou
slozku, kterd primarn¢ sleduje vysi vlastnich a cizich zdroji financovani a jejich strukturu.
Sdéleni o finanéni situaci podniku zahrnuji informace o zisku podniku, jeho rozdéleni
a zda je podnik schopen plnit svych zavazkim (Ruckova, 2019, s. 23).

Tichy (2016, s. 149) popisuje ve své knize cash flow, tvrdi, ze cash flow je nejmlads1 finan¢ni
Vykaz ktery je v Ceské republice soudasti tcetni zavérky od roku 1994. Ugelem cash flow
je informovat investory, véfitele, vefejnost a majitele o schopnostech podniku. Zdali jsou
vytvateny finan¢ni piebytky a podnik schopen splacet své zavazky. Dale také cash flow
zahrnuje vysledky finan¢nich a investi¢nich procesti a nesoulad mezi ziskem a finan¢nimi toky.
Cash flow vychazi z penéznich ptijmi a vydajt, nikoli z vynosi a nékladt. Cash flow vystihuje
pohyb penéZznich prostfedkii podniku v urcitém obdobi. Tento vykaz zachycuje ob&zny
majetek, fixni majetek, finanéni majetek, vlastni a cizi kapital. (Tichy, 2016, s. 148-149).

Tichy (2016, s. 103) popisuje, ze bod zvratu nastavd v okamziku, kdyz se celkové naklady
rovnaji celkovym vynostim. Kdyz podnik vytvaii mensi objem vyroby, je ve ztraté a pii vétSim
objemu vyroby podnik dosahuje zisku (Tichy, 2016, s. 101-103). Tichy (2016, s. 104)
dale dodava, ze bod zvratu musi byt stanoven tak, aby byly pokryty vSechny potieby podniku.
Vzorecky (2) a (3) slouZzi pro vypocet bodu zvratu.

Vzorecky jsou nasledujici (Tausl-Prochazkova, Jelinkova, 2018, s. 50):
PxQ=FN+wn=Q (2)

_N 3

(p —vn)

Kde P = cena za jednotku, Q = vyrobené mnozstvi, FN = celkové fixni naklady, vn = variabilni

naklady na jednotku. Bod zvratu je neutralni bod, ktery zobrazuje situaci, kdy jsou vynosy
rovny nakladiim a zisk se rovna nule (Tausl-Prochézkova, Jelinkova, 2018, s. 50).

Q=

2.2.7 Vyhodnoceni uspéSnosti podniku

Vyhodnoceni tspésnosti podniku stoji v t€sné navaznosti na finan¢ni plan. Vyhodnocovani
uspésnosti se zjisti pomoci propocti efektivnosti, rentability a navratnosti vlozenych prostiedki
do podnikatelského napadu. Nejéastéji se vyuzivaji ukazatele doby navratnosti, Cisté soucasné
hodnoty a vnitini vynosové procento (Svobodova, Andera, 2017, s. 103).

Dle Svobodové a Andery (2017, s. 103) je doba navratnosti velice vhodny a oblibeny ukazatel.
Pomoci tohoto ukazatele je mozné zjistit za jak dlouhou dobu se vrati vlozené finanéni
prostfedky Je moiné uZiti dvou metod statické nebo dynamické Dynamické metoda

vvvvvv

Staticka metoda doby navratnosti se vypocita pomoci vzorce (4):
investice

staticka doba navratnosti = ————— 4
cash flow )

Dynamicka metoda doby navratnosti se vypoc¢ita pomoci vzorce (5) (Svobodova, Andera, 2017,
s. 103):

investice

dynamicka doba navratnosti = (5)

diskontované cash flow
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Vysledné &islo je nutné porovnat s predpokladanou dobou Zivotnosti projektu. Cislo by mélo
byt vyssi nez doba zivotnosti projektu (Svobodova, Andera, 2017, s. 103).

Cist4 sou¢asna hodnota je ukazatel, ktery odhaduje, kolik vloZena investice poskytne finanénich
prostiedktl za dobu Zivotnosti investice. Cista soudasnd hodnota by neméla vyjit zaporné.
Zkratka tohoto ukazatele je NPV (net present value) (Svobodova, Andera, 2017, s. 103).
Vzorec (6) pro vypocet je nasledujici (Svobodova, Andera, 2017, s. 103):

t

NPV = _CR 6
B (1+7)t ®)
0

kde t = doba Zivotnosti, r = diskontni mira a CF = generovany penézni tok v daném roce.

Vnitini vynosové procento (internal rate of return) ma dle autortt Svobodové a Andery (2017,
s. 104) stejnou vypovidajici hodnotu jako ¢ista soucasna hodnota. Vnitini vynosové procento
je vyjadieno pomoci ukazateld ROA a ROE. Tyto zpisoby vypocta ukazuji, kolik investice
vydeéla, ale v procentech. Autofi Svobodova a Andera (2017, s. 104) dodavaji, ze procenta
se 1épe porovnavaji s tirokovymi mérami.

Podle Rackové (2019, s. 60) jsou ukazatele rentability méfitkem zpusobilosti podniku budovat
nové zdroje a dosahovat zisku upotfebenim investovaného kapitalu. U ukazateli rentability
se vychazi ze dvou zakladnich ucetnich vykazi, bod zvratu

y a rozvaha. VSeobecn¢ je rentabilita zobrazovdna pomérem zisku k ¢astce vlozeného kapitalu
(Ruckova, 2019, s. 60-61). Dale autorka uvadi, Ze pro zjiStovani rentability jsou v praxi
vyuzivany nasledujici ukazatele (Ruckova, 2019, s. 61-62):

- ukazatel rentability celkového vlozeného kapitalu;
- ukazatel rentability vlastniho kapitalu;

- rentabilita odbytu;

- rentabilita nakladu (Rackova, 2019, s. 61-62).

M¢éienim rentability celkového vlozeného kapitalu ROA (return on assets) je zndzornéna

celkova efektivnost podniku, vyd€lecna Cinnost ¢i produkéni sila (Rackova, 2019, s. 61).
Rentabilita celkového vloZzeného kapitalu se vypocita pomoci nasledujici vzorce (7):

(7)

ROA — zisk
~ celkovy vloZeny kapital

kde ROA = navratnost aktiv (Ruckova, 2019, s. 62).

,,ROA odrazi celkovou vynosnost kapitalu bez ohledu na to, z jakych zdrojit byly podnikatelské
cinnosti financovany. Ukazatel hodnoti vynosnost celkového viozeného kapitalu a je pouzitelny
pro méreni souhrnné efektivnosti* (Rtckova, 2019, s. 62).

Meétenim rentability vlastniho kapitdlu ROE (return on equity) je vyjadiena vynosnost
vlozeného kapitalu (Rackova, 2019, s. 63). Vzorec (8) pro vypocet je nasledujici (Ruckova,
2019, s. 63):

zisk
ROE

(8)

~ Vlastni kapital
kde ROE = kapitalova navratnost.

Tento ukazatel dle Rickové (2019, s. 63) vyjadiuje, zda byl kapital zhodnocen s Gcinnosti
odpovidajici riziku investice. Rust tohoto ukazatele vyjadiuje naptiklad zlepSeni
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hospodaiského vysledku, snizeni podilu vlastniho kapitalu v podniku ¢i snizeni uroceni ciziho
kapitalu.

2.2.8 Strategické Fizeni podniku

., Strategicke rizeni podniku predstavuje postupy, metody, techniky a technologie ridici prace,
ktera usnadnuje zhodnoceni znalosti, zkusenosti, dovednosti a uzitecnych navykii pro efektivni
plnéni manazerskych funkci* (Jakubikova, 2013, s. 16). Strategické fizeni podniku zahrnuje
¢innosti zamétené na udrzeni dlouhodobé harmonie mezi poslanim podniku, dlouhodobymi
cili, disponibilnimi zdroji a prostiedim podniku v némz podnik ptisobi. Cinnosti podniku jsou
vize, mise, podnikové cile, strategie a portfolia celého podniku. Strategické fizeni je funkce
vrcholového managementu nebo vlastniki podniku, jelikoz zahrnuje rozhodovani o sméru
podnikani. (Jakubikova, 2013, s. 16). Dale Jakubikova uvadi, Ze strategické mysleni je soucasti
procesu strategického fizeni. ,,Strategicky myslet znamena ,,perspektivné pohlizet na své
moznosti, analyzovat vSechny faktory vnéjsiho prostredi, variantnim planovanim brat v uvahu
permanentnost zmeén, pruzné na né reagovat a ovliviiovat je, promyslené preskupovat zdroje
aucit se tvorivé prekondvat problemy s vyuzitim potencialu vsech spolupracovnikui®.
(Jakubikovd, 2013, s. 17). Ptinosy strategického mysleni jsou naptiklad rychlejsi navratnost
investovanych prosttedkt, zvyseni efektivnosti a produktivity, zlepSeni zpétné vazby a tymové
spoluprace. Strategickému mysSleni je nutné se naucit, jelikoz neni vrozenou schopnosti.
Hlavnim bodem strategického fidiciho procesu uvadi Jakubikova, Ze je vize. Také dodava,
7e ujasnéni si mise a vize, tvori spravné strategické vedeni podniku (Jakubikova, 2013,
s. 17-18). Proces strategického fizeni podniku je zobrazen na grafu ¢. 3.

Graf 3 Proces strategického fizeni

Interni analyza

Vize Mise Cile * 5 Volby strategie Implementacni strategie Konkurenéni vyhoda
Externi analyza

Zdroj: (Giirel, Tat, 2017, s. 995).

Volby strategie jsou propojeny s vizi, misi, cili podniku, interni a externi analyzou podniku.
Na zédklad¢ propojeni zminénych faktorii je podnik schopen strategicky rozhodovat
0 budoucnosti podniku a sestaveni teorii, jak ziskat konkuren¢ni vyhodu (Giirel, Tat, 2017,
S. 994).

Klicové faktory jsou odlisné u kazdého podniku a na zékladé nich se podnik rozhoduje
individualné. Nejcastéjsi faktory jsou (Simoneaux, Stroud, 2011, s. 75):

- firemni kultura;

- manazersky tym;

- vazby a vztahy zaméstnanct;

- zkuSenosti, znalosti a iroven zaméstnancti;
- technologie a jejich vyuZiti;

- inovace a jejich dostupnost;

- kvalita prace;

- sluzby zékazniklim;

- naklady;

- marketing a distribu¢ni kanaly;
- benefity;

- prodej;
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- finan¢ni stabilita;
- jméno a povést podniku (Simoneaux, Stroud, 2011, s. 75).

Vize je chapana jako uvedeni dlouhodobého sméru podniku. Vize formuluje, ¢im chce podnik
byt (Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik, 2011, s. 163). Vize dle Jakubikové by méla byt jasné
formulovand, redlna a snadno komunikovatelna. Realizace vize se d4 porovnat s vysledky
situa¢ni analyzy a predpoklady vyvoje prostiedi. Vysledkem je vznikla odchylka, ktera je bud’
mald nebo velka. Pti vzniku velké odchylky vize od vysledkii a predpokladi je nutné
preformulovat vizi. Pfi vzniku malé odchylky, se vize pouze dolad’uje (Jakubikova, 2013,
s. 19).

Mise je poslanim podniku, obsahuje etické a spolecenské hodnoty. Také vyjadiuje, pro¢ podnik
existuje (Srpova, Svobodova, Skopal, Orlik, 2011, s. 162-163). Dle Ketkovského a Vykypéla
(2006, s. 22) mise vzdy koresponduje se zakladnimi pfedstavami neboli vizi vlastnikd podniku.
Dale také plni hned nékolik funkci v podniku, formuluje zakladni strategicky zamér, také
ma informacni vyznam, jelikoZ oznamuje poslani podniku smérem k vefejnosti. Vlastnici
podniku pomoci mise déavaji vefejnosti jasné signaly o existenci, pozici a dlouhodobych
podnikatelskych umyslech. Pasobi uvnitt podniku a piedstavuje zakladni normu, kterou se tidi
management i fadovi zaméstnanci. Mise by méla byt ¢as od ¢asu aktualizovana (Ketkovsky,
Vykypél, 2006, s. 22).

2.3 Cile a metody

Cilem diplomové prace je sestavit podnikatelsky plan nového tréninkového centra bojovych
sportii. Pro lep$i srozumitelnost podstaty podnikatelského planu je pouzit model Lean Canvas,
ktery shrnuje podnikatelsky plan. Pro analyzu okoli podniku je pouzita PESTEL analyza
a SWOT analyza. Konkurence je analyzovana s pomoci Porterova modelu péti konkuren¢nich
sil. Ve finanéni ¢asti podnikatelského planu je vytvofen vykazem zisku a ztrat, cash flow,
bodem zvratu, zakladatelskym rozpoctem, planovanymi trzbami a naklady, tvorbou Clenstvi
v podniku, vypoctem mezd, sestavenim rozvrhu, ktery navazuje na vypocet mezd, odpisy
a bankovni piijckou.

V praci je pouzité dotaznikové Setieni realizované online ptes piednastaveny formulaf. V préci
jsou provedeny dvé nezavislé dotaznikové Setfeni. Prvnim dotaznikovym Setfenim je
zjistovano, co si lidé vybavi pod nazvem GymAurt. Cilem druhého dotazniku je zjistit prani,
finan¢ni moznosti a pozadavky potencialnich zakaznikd.

Daéle jsou provedeny rozhovory s trenéry, které probihaji v télocvicnach jednotlivych klubi.
Cilem rozhovort je zjistit, jak vybrat kvalifikované trenéry, idedlni pocet lidi v tréninkové
skuping, financni moznosti, vybava klubu a doporuceni sortimentu zboZi na recepci. Poté je
proveden rozhovor s trenérem organizujicim kurzy pro zacatecniky, za Gcelem zjistit, zda se
vyplati kurzy poradat.

Pro splnéni cile je postupovano nasledujicim zpisobem. Prvni je vypracovan model
Lean Canvas tréninkového centra GymArt. Dale jsou sestaveny otazky pro dotaznikové Setfeni
a rozhovory s trenéry. Nasledné jsou dotazniky rozeslany respondentim a jsou provedeny
rozhovory s trenéry bojovych sporti. Déle jsou ziskany informace od majitelt klubii o poétech
zakaznikl dochazejici na lekce Brazilského jiu — jitsu a do kurzl pro zacate¢niky. Pied tvorbou
finan¢niho planu je uréeno misto tréninkového centra, nésledné¢ je vypracovana PESTEL
analyza, SWOT analyza a Porterova analyza modelu péti konkurencnich sil. Na zaklad¢
informaci od majitelli, respondentll a trenéri je sestaven financni plan po dobu Sesti let.
Na zavér je zhodnocena realizovatelnost podnikatelského planu.
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3 Analyticko — prakticka ¢ast prace

Analyticko — prakticka ¢ast zahrnuje popis spole¢nosti GymAurt. Tento popis obsahuje zakladni
informace o spolec¢nosti a jeho sluzbach. Dale analyticko — prakticka ¢ast prace zahrnuje popis
podnikatelského okoli, kde byla vyuzita metoda PESTEL, Porterav model, SWOT analyza,
dotaznikové Setfeni a rozhovory. K sestaveni podnikatelského planu byl vyuzit model
Lean Canvas. Podnikatelsky plan obsahuje popis personalniho zabezpeceni a mezd, analyzu
rizik, finan¢ni a marketingovy plan. Tato cast prace zahrnuje vystupy, které zjist'uji, zdali je
podnik schopen dosahovat svym zavazkum a efektivné fungovat jako samostatna podnikatelska
jednotka.

3.1 Popis spolecnosti GymArt

Tento podnikatelsky plan je zaméfen na zalozeni tréninkového centra bojovych sportl
v Praze 6. Tréninkové centrum je prezentovano pod nazvem GymArt. Nazev spole¢nosti
GymArt je slozen ze dvou slov: gym (télocvi¢na) a art (uméni). Tento nazev by mél v lidech
evokovat sportovni aktivity spojené s bojovymi sporty. Hlavnim zaméfenim klubu je vyuka
Brazilského jiu — jitsu, ktera je doplnéna o vyuku kompenzaénich cviceni a posilovnu
pro sportovce starsi 16 let nehledé na pohlavi. Velkou konkuren¢ni vyhodou je spoluprace
s mentalnim kou¢em, ktery nastavuje mysl sportovctim dle individualnich potieb. Vize podniku
je dlouhodobé vychovavani a trénovani sportovci Brazilského jiu — jitsu, jak amatérskych, tak
profesiondlnich sportovcii. Mise podniku je tvorit takové prostiedi v klubu, které
je srovnatelné se svétovou/profesionalni urovni. Cilem podniku je nejlepsi positioning
mezi bojovymi Kkluby. Filosofie je zaloZzena na praci s lidmi tak, aby byly rozvijeny jejich
schopnosti, dovednosti a zkusSenosti v Brazilském jiu — jitsu. Filosofie podniku se drZi pojmi
jako je rezistence, efektivita a prizpisobivost.

3.1.1 Zakladni informace o spole¢nosti

Podnik je zaloZen jako SpoleCnost s ru¢enim omezenym. V praxi je nutné provést nekolik
zakladnich kroku pro zalozeni spole¢nosti s ru¢enim omezenym. Kroky, které na sebe logicky
navazuji a uvadi je zakon ¢. 90/2012 Sb. Zakon o obchodnich spole¢nostech a druzstvech
(zédkon o obchodnich korporacich) (Zakonyprolidi, 2010-2020) jsou nasledujici:

- je nutné se rozhodnou pro nazev podniku;

- ujasnit si a domluvit si sidlo podniku;

- zvolit si predmét podnikani a zah4jit registraci Zivnosti,

- sehnat vSechny potiebné dokumenty pro vSechny vlastniky;
- je nutné si zvolit jednatele podniku;

- nasleduje registrace k DPH;

- stanoveni vySe zékladniho kapitalu;

- sepsani zakladatelské listiny (spolecenské smlouvy);

- zapis do Obchodniho rejstiiku.

Nazev podniku je vybran GymArt. Sidlo podniku je situovano v Praze 6. Praha 6 byla vybrana
na zéklad¢ porovnavani mist plisobeni konkuren¢nich klubl a osloveni cilové skupiny. V této
¢asti Prahy se pohybuje velké mnoZstvi vysokoskolskych studentll, na které se podnik zamétuje
a pocita s nimi, jako s potencialnimi zakazniky. Kluby, které vyucuji Brazilské jiu — jitsu
se nachazi na Praze 1, 3,4, 5, 7, 8 ,9,13 a 15. Tabulka s mistem ptisobeni konkurence v Praze
je zobrazena v priloze 2. Pfedmétem podnikani je Zivnost volna, ktera je nutna sepsat u notaie
pomoci spolecenské smlouvy. Poté je nezbytné provést registraci na zivnostenském urade,
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kde je potfeba mit u sebe obclansky prikaz, vyplnény formuléf, spolecenskou smlouvu
a ptipravenou ¢astku 1 000 K¢. Do tydne je hotovy vypis z zivnostenského rejstiiku a ptidéleno
osmimistné cislo, které slouzi k identifikaci. Dale je povinnost registraceé do osmi dnl
od vystaveni zivnostenského opravnéni U spravy socialniho zabezpeceni, kde podnikatel obdrzi
variabilni symbol a zalohové platby socialniho zabezpeceni. Posledni povinnosti je ohlaseni
zdravotni pojistovné o zméné na prechod OSVC (osoba samostatné vydéle¢nd ¢inna). Nutna
doba ohlaseni je stejna jako u Spravy socialniho zabezpeceni a nezbytné jsou i zalohové mésicni
platby. Po vyfizeni téchto nalezitosti muze podnikatel zahajit své podnikani. Neékteré
dokumenty jsou mozné odesilat elektronicky s digitalnim podpisem. Jednatel podniku GymAurt
je zaroven I majitelem. Registrace zivnosti jSOu nutné zah4jit na finan¢nim ufadé¢. Prvni krok,
ktery podnikatel musi ud¢lat, je registrace a vyplnéni piihlasky k dani z ptijmu fyzickych osob
(DPFO). Zékladni kapital je pro Spolecnost s ru¢enym omezenym dany castkou od 1 K¢&.
Zakladatelska listina nového podniku s.r.o. je dulezity dokument, ktery se musi dolozit ve formé
vefejné listiny. To znamend, Ze musi byt sepsdna na papife, ovéfend, uloZena u notéfe
a ve vefejném rejstiiku. Dal§im nejnovéjSim parametrem pro zaloZeni s.r.0. je povinna
elektronicka evidence trzeb (EET). Pfed pfijetim prvni evidované trzby musi byt EET zfizeno.
Pro zafizeni syst¢tmu EET je moZné vyuzZit registracnich pokladen, smartphont, tabletd,
prenosnych terminald, PC pokladen a je nutné mit zajisténé plné pfipojeni k internetu.

3.1.2 Sluzby ve spole¢nosti GymArt

V této podkapitole je detailn¢ popsana historie Brazilského jiu — jitsu. Dale jsou zde popsany
sluzby podniku GymArt. Sluzby zahrnuji vyuku Brazilského jiu — jitsu a kurzy Brazilského
jiu — jitsu pro zacate¢niky. Brazilské jiu — jitsu je v tomto podniku vhodné pro vSechny osoby
star$i 16 let. Dalsi sluzbou nabizena klubem je vyuka kompenzac¢nich cviceni, které je vhodnym
doplikem pro tento bojovy sport. Cviky jsou sestavovany v souladu s pohyby a technikami
bojového sportu. Do sluzeb spada také posilovna, kterd je vybavena zdkladnim vybavenim.
K dispozici je také recepce, kde je mozné si zakoupit obcCerstveni, riizné druhy sportovniho
obleceni a doplitkky pro bojové sporty. Posledni sluzbou v tomto podniku je poradani
vzdélavacich a motivacnich akei.

Popis bojového sportu Brazilské jiu — jitsu

Brazilské jiu — jitsu se zacalo vyvijet z japonského bojového uméni kodokan judo a jeho
pocatky sahaji k zacatku 20. stoleti (Hayashi, 2020). Zakladatelem Brazilského jiu — jitsu je
rodina Gracie z Brazilie (Draculino, 2020). Sou¢asna podoba tohoto sportu se fidi dle pravidel
a technik, které rodina Gracie nastavila (Hayashi, 2020). Brazilské jiu — jitsu je zptisob boje na
zemi bez vyuziti uderti a kopi, misto toho je dilezitd kontrola oponenta pomoci pak a
Skrceni.BJJ je ptezdivano jako lidské Sachy, jelikoz obsahuje nespocet technik a strategii, které
si muze kazdy sportovec ptizplsobit dle své potieby. Tento sport znatelné ptispiva ke zlepsSeni
fyzického stavu
a dovoluje porazit siln¢jSiho protivnika propojenim spravnych technik s vyuZzitim minimalniho
fyzického usili. Toto je diivod, pro¢ je BJJ spolehlivou formou sebeobrany, ktera je vhodna pro
Sirokou Skalu lidi a neni omezeno vékem sportovce (Draculino, 2020). Sportovci Brazilského
jiu — jitsu se rozdéluji dle jejich aktualniho stupné vykonnosti. Stupné vykonnosti jsou
charakterizovany pasky, které jsou rozdéleny dle barev a vykonnostné na sebe navazuji. Pasky
jsou bilé, modré, fialové, hnédé a Cerné. Pro dosaZeni vyssiho stupné pasku neni potieba skladat
urcité zkousky ani si platit ptislusné certifikace. Vyssi stupenn pasku udéluje trenér, ktery je
drzitelem ¢erného pasu. Trenér posuzuje Sikovnost individualnich sportovci. BJJ je vyucovano
v kimonu (Gi) nebo také bez kimona (No Gi), ob¢ varianty jsou zalozeny na stejném principu,
ale s drobnymi rozdily (Draculino, 2020). Trenéfi z Choketopus gymu si stoji za nazorem, zZe
dobry bojovnik, by mél trénovat ob¢ varianty (Choketopus, 2018).
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Sluzby ve spole¢nosti GymArt

Sluzby tohoto podniku zahrnuji trénink Brazilského jiu — jitsu, kurzy uréené pro zacatecniky
Brazilského jiu — jitsu, vyuka kompenza¢niho cviceni, posilovnu, recepci, moznost vyuziti
mentalni piipravy, vzdélavaci a motivacni akce.

Trénink Brazilského jiu — jitsu

Tréninky Brazilského jiu — jitsu jsou zaméteny v tréninkovém centru GymArt na vyuku obou
variant — Gi (v kimonu) a No Gi (bez kimona). Trénink je vhodny pro vSechny jedince
starsi 16 let bez rozdilu pohlavi. Trénink za¢ind nastupem a pozdravem trenéra se svéienci,
poté nasleduje strecink a lehké pohybové ptiprava na vykon. V tivodu tréninku jsou zarazeny
cviky a techniky, které jsou dobré pro mobilitu, dychani a rozproudéni krve ve svalstvu.
Po rozcvi¢ce nasleduje nacvik technik v postoji ¢i na zemi ve dvojicich. Techniky vzdy
predvadi a vysvétluje trenér spolu s jednim zapasnikem (pomocnikem). Technicka ¢ast zahrnuje
nacviky soubojii. Na zavér tréninku, ktery je dohromady dlouhy hodinu az dvé, jsou zahajeny
sparringy. Doba vyukové hodiny se tidi dle domluvy s danym trenérem a majitelem klubu.
Ukolem sparringu je procvidit si nau¢ené techniky tréninkovych partnerech, kteii kladou
piimefeny odpor. Pro trénink BJJ je doporuceno sportovni obleceni pro bojové sporty.
Ptikladem je pro variantu Gi kimono s pfislusnym uroviiovym paskem. Pro variantu NoGi
rashguard (druh sportovniho tricka pro bojové sporty) a krat'asy, které nemaji zadné kapsy,
cvocky ani knofliky. Doporucen je chrani€ na zuby, suspenzor a chranice na usi.

Kurzy pro za¢ate¢niky Brazilského jiu — jitsu

Podnik GymArt planuje zatadit kurzy pro zacateCniky BJJ. Jelikoz nejsou zadné dostupné
informace ohledn¢ kurzii BJJ, byly v terénu zjistovany zakladni informace ohledné kurzt BJJ.
Informace byly ziskany v klubu Choketopus gym, ktery je pofada jiz nékolik let. Cilem bylo
zjisténi, zdali se vyplati zahrnout do <cCinnosti klubu kurzy pro zacatecniky.
Kurzy pro zacateéniky nejsou v konkurenénich klubech v Praze standardem, a proto bylo
ziskano jedné odpovédi od trenéra a spolumajitele Martina Stehlika z Choketopus gymu.
Otéazky byly tfi a byly polozeny takto:

- Ma smysl otevirat kurzy pro zacateCniky BJJ?
- Kolik lidi se doposud ptihlasilo a odchodilo kurz (jaka je idealni kapacita kurzu)?
- Kolik absolventt zac¢atecnického kurzu pokracovalo s BJJ?

Martin Stehlik (2020) odpovéd¢l na prvni otazku: ,, Ano, zdjemci bez zkuSenosti se citi lépe mezi
lidmi na stejné urovni. Je vétsi Sance, ze se prihlasi na Kurz nez behem ndaboru do stalych lekci. *
Druhi a tfeti odpovéd’ zahrnuje validaci poctu lidi v kurzu. Martin Stehlik (2020) odpovedél,
ze v prubéhu roku se piihlasilo na kurz zhruba dvé sté lidi a idealni kapacita kurzu je kolem
dvaceti studentti. Dale dodal, ze zhruba padesat absolventli zacatec¢nického kurzu pokracovalo
do pokrocilych skupin BJJ a nadéle trénuji tento sport. Cely rozhovor je k nahlédnuti
v ptiloze 3. Pomoci toho zjiSténi je rozhodnuto o zatazeni zacatecnickych kurzii do rozvrhu
klubu GymArt. Kurzy zajisti vétsi piijmy a nové Gicastniky tohoto sportu.

Kompenzacni cviéeni

Podnik GymArt bude zafazovat vyuku kompenza¢niho cviceni. Pro zji$téni zajmu o tuto vyuku
byla zahrnuta jedna otdzka v dotaznikovém Setfeni. Kompenzaéni cviceni je definovano
dle Levitové a Hoskové (2015, s. 11) jako soubor cviki, které se orientuji na samostatné oblasti
pohybového systému (klouby, vazy, Slachy a svaly). Rozd€luji se na uvoliiovaci, protahovaci
a posilovaci cvi¢eni (Levitova, HoSkova, 2015, s. 5). Pomoci cvikl je cilené piisobeno
na zlepSeni zdravotniho stavu osoby, hlavné na stav pohybového systému. Zatrazeni
kompenzacnich cviceni je vhodné pro prevenci poruch pohybového systému, nedostatku
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pohybu, pfi jednostranné sportovni zatézi nebo po trazu ¢i delsi nemoci (Levitovd, Hoskova,
2015, s. 14). Autorky Levitova a HoSkova (2015, s. 15) v knize uvadi nejCastéjsi pretizené
sportu je bederni patef a kycelni kloub. Kompenzacni cviceni jsou postavena hlavné na uvolnéni
téchto c¢asti téla. Kompenzacni cviceni vyucuje jeden z trenérd BJJ, ktery je v podniku
zaméstnany na hlavni pracovni pomér a ma piislusné vzdélani nebo certifikat k vyucovani.
Kompenzaéni cviceni v klubu probihd individualné nebo ve skupiné a program vyukovych
hodin je sestaven na zaklad¢ zkusenosti trenéra, preferenci a zadosti jednotlivca.

Bylo nutné zjistit, zdali je po kompenzacnim cviceni poptavka. Poptavka byla zjistovana
pomoci dotaznikového Setfeni. Dotaznikové Setieni zahrnovalo otazku, ktera znéla: Méli byste
Vv klubu BJJ zdjem o hodiny kompenzacniho cvic¢eni? Celkem bylo ziskano 189 odpovédi.
Dohromady 119 respondent by mé¢lo o vyuku kompenzacnich cviéeni zajem a 70 respondenti
zajem neprojevilo. Bylo rozhodnuto, Ze vyuka kompenzacénich cviceni se zatadi do rozvrhu
podniku GymArt, jelikoZ zajem projevila vice nez polovina respondentd.

Posilovna

V Klubu je k dispozici i posilovaci mistnost. Jelikoz dle Pavelky a Reinderse (2015, s. 13)
sportovci Brazilského jiu — jitsu nepotiebuji mit pouze vybusnost, ale také musi byt vice silové
vybaveni, maximalni sila je u toho sportu vyzadovana. Je diilezité, aby zdpasnici m¢li silné
koncetiny, silny trup, krk i zada, z divodu toho, Ze se zapasnici ¢asto dostavaji z pozic na zemi
a prekonavaji odpor soupete (Pavelka, Reinders, 2015, s. 13). Posilovaci mistnost slouzi pro
samostatny trénink. Posilovaci mistnost je oteviena v souladu s oteviraci dobou klubu.
Posilovna je vybavena vhodnou protiskluzovou podlahou, gymnastickymi kruhy, Zebtinami,
hrazdou, kotou¢i s osou, bench lavici, sadou kettlebelld, boxovacim pytlem a odporovymi
gumami. Posilovnu je mozné navstivit po tréninku bojového sportu v ramci ceny vstupu
nebo zakoupenim vstupu pouze do posilovny. Vstup do posilovny neni ¢asové omezeny.

Recepce

Pro plynuly chod a evidenci sportovcil je v klubu zatizena recepce. Sluzby na recepci zahrnuji
moznosti zakoupeni bojového obleceni a doplilkl, napojt (kéva, ¢aj, iontové a proteinoveé
napoje apod), drobnych pochutin (ty¢inky, suSenky, ovoce apod.). Je zde mozné zapujceni
rucnikt a dalSiho vybaveni na sport za poplatek.

Vzdélavaci a motivaéni akce

Je dlilezité neustalé vzdélavani a motivovani trenér 1 sportovcel, proto je zajistén roéni program
semindil, workshopil, pfednasek a dalsich akci, které na sebe navzajem navazuji a propojuji se.
Jednou mési¢né se kona akce, ktera souvisi se zdravim, pohybovou aktivitou, rozvojem mysli,
meditaci, dychanim, ale i trendy ve svété. Program zatizuje majitel podniku.

3.2 Podnikatelské okoli

Kapitola podnikatelského okoli zahrnuje analyzu PESTEL. Analyza popisuje vné&jsi faktory,
které ovliviluji €innosti tréninkového centra GymArt, ktery je zamétfeny na vyuku bojovych
sportil. Dale kapitola obsahuje Porteriiv model péti sil, SWOT analyzu podniku GymArt a popis
dotaznikového Setfeni a rozhovorl s trenéry. Pomoci Porterova modelu péti sil je uréena
stavajici 1 potencialni konkurence, dodavatelé, zdkaznici a substituty. SWOT analyza popisuje
silné stranky, slabé stranky, pfileZitosti a hrozby tréninkového centra GymArt. Pomoci
dotaznikového Setfeni a rozhovori byly zjiStény odpovédi na otazky, které se tykaly finan¢ni
stranky podniku a doporuceni od trenérit bojovych sporti. Déle bylo zjistovano, co evokuje
Vv lidech nazev podniku GymAurt.
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3.2.1 PESTEL analyza

PESTEL analyza popisuje politicko-pravni, ekonomické, socidlni, technologické, etické
a kulturné historické faktory tréninkového centra GymArt. PESTEL analyze je sestavena
z diivodu identifikovani faktorti, které mohou ovliviiovat chod podniku.

Politicko-pravni faktory

Politicko-pravni faktory zahrnuji spoustu zakond, vyhlasek a predpist, podle kterych je nutné
se fidit. Pfikladem pro zalozeni tréninkového centra bojovych sporti GymArt jsou nasledujici
zakony (Zakonyprolidi, 2010-2020):

- Zéikon ¢. 90/2012 Sb. Zakon o obchodnich spole¢nostech a druzstvech (zékon
0 obchodnich korporacich);

- Zakon €. 455/1991 Sb. Zékon o Zivnostenském podnikéani (Zivnostensky zakon);

- Zé&kon &. 586/1992 Sb. Zakon Ceské narodni rady o danich z piijmi;

- Zakon €. 262/2006 Sb. Zakon zakonik prace;

- Zakon . 634/1992 Sb. Zakon o ochran¢ spotiebitele;

- Zakon ¢. 563/1991 Sb. Zakon o ucetnictvi;

- Zékon ¢. 110/2019 Sb. Zakon o zpracovani osobnich udaji (Zakonyprolidi,
2010-2020).

Ekonomické faktory

Dalsimi faktory jsou ekonomické. Zde jsou uvedeny ekonomické faktory, které maji primy vliv
na provoz tréninkového centra. Tykaji se nezaméstnanosti, primérné mzdy a inflace. Vysoka i
nizka mira nezaméstnanosti ma dopad na podnik. Nizk4 mira nezaméstnanosti zvySuje pocty
lidi, ktefi mohou navstivit klub bojovych sportt a utratit penize za sportovni aktivity. Na druhou
stranu pfi nizké mife nezaméstnanosti stoupa vyjednavaci sila mezi zaméstnavatelem
a potencidlnim zaméstnancem ohledné finan¢niho ohodnoceni. Jelikoz zaméstnanec si muze
V tomto piipade dovolit fici o vyssi financni ohodnoceni, ¢imz zaméstnavateli stoupaji mzdové
naklady. Dle Ceského statistického tfadu (2020) byla v Ceské republice mira nezaméstnanosti
vroce 2017 2,9 % a vroce 2018 2,2 % vV porovnani s piredchozimi lety, kdy se mira
nezaméstnanosti pohybovala mezi 4 % az 8,3 % je v soucasné dob¢é nezaméstnanost na velmi
nizké arovni. Jak uvadi Cesky statisticky tfad (2020) hlavni mésto Praha v roce 2018 mélo
obecnou miru nezameéstnanosti 1,3 %. Od roku 1993 obecnd mira nezameéstnanosti kolisala
a v soucasné dobé je od tohoto roku v Praze nejnizs$i mira nezaméstnanosti.

Priimérna hruba mzda v Ceské republice k 6.3.2020 je dle Ceského statistického tifadu (2020)
36 144 K¢. Ovsem priimérné hrubé mzdy v Praze jsou vyssi a dosahly ve 4. ctvrtleti v roce
2019 hodnoty az 44 237 K&. Pii porovnani primérné hrubé mzdy celé Ceské republiky a
hlavniho mésta Prahy byla mzda vyssi o 22,4 % (Cesky statisticky ufad, 2020). Mzdy neustale
stoupaji a v dalSich letech 1ze ptedpokladat opét jejich navySeni, které se promitne v ndkladech
zaméstnavatele.

Cesky statisticky ufad (2020) uvadi, e inflace je dalsim ekonomickym faktorem, ktery
ovlivituje podnik. Inflace vyjadiuje procentni zménu cenové hladiny v daném mésici urcitého
roku a porovnava se se stejnymi mésici roku minulého. Pro vyjadieni miry inflace pomoci
indexu spotiebitelskych cen je nutné uvést jasné obdobi, za které je mira inflace uvéadéna,
jelikoz se vyjadfuje Ctyfmi zplsoby (mira inflace vyjadiend pfirtistkem roc¢niho indexu
spotiebitelskych cen, primérnd rocni mira inflace, mira inflace vyjadfena ptirtistkem indexu
spotiebitelskych cen ke stejnému mésici predchoziho roku a mira inflace vyjadiena piirastkem
indexu spotiebitelskych cen k prfedchozimu mésici). Nej€astéji se vyjadiuje primérna rocni
mira inflace, ktera dle Ceského statistického tfadu (2020) byla pro rok 2019 2,8 % (jedna se
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0 hodnotu ukazatele v prosinci 2019). Podnik musi sledovat vyvoj inflace, ptizptisobovat ceny
a byt neustale v obraze s ekonomickou situaci v Ceské republice.

Socialni faktory

DalSim faktorem analyzy PESTEL je socidlni faktor. V hlavnim mést¢ Praha Zije dle CSU
(2020) 1 309 182 obyvatel k datu 31. 3 2019. V Ceské republice je ke dni 7.3.2020 celkem
10 681 161 obyvatel (Cesky statisticky urad, 2020).

V oblasti sportu Brazilského jiu — jitsu nejsou znamy zadné statistiky o poctu lidi,
kteti vykonavaji tento sport a je na mist¢ pouhé usuzovani a ptredpoklady poctu lidi
dle socialnich siti. Na socidlni siti Facebook existuje skupina nazvana Turnaje a seminafe BJlJ,
ktera ma ke dni 3.7.2020 2003 ¢lenti. Poté je mozné sledovat ¢Cleny ve skupinach ostatnich
klubti, které plisobi v Praze. VétSina klubti ma kolem tisice az dvou €lent. Nékteré skupiny
jsou vetejné i soukromé, neni vylouceno, ze jeden ¢lovek je ¢lenem vSech skupin, a proto Cisla
nejsou jednoznac¢na a neda se s nimi dale pracovat.

Od roku 2012 zijem o bojové sporty stoupa a je predpokladan nardst novych c¢lenti
i v dalSich letech. Vliv na narist novych ¢leni v klubech zamienych na bojové sporty ma
v soucasné dobé ceské 1 svétové MMA (Mixed Martial Art), které se stalo velice popularni
a poradatelé vetejnych akci bojovych sporth hlasi vyprodané vstupné.

Technologické faktory

Technologické faktory pro tréninkové centrum bojovych sporti GymArt piedstavuji podminky
proto, aby podnik fungoval. Technologické faktory zahrnuji vybaveni modernimi, ale pouze
zakladnimi stroji a pomitckami do posilovny. Pfikladem muze byt hrazda, bench press lavice,
kettlebelly raznych hmotnosti, boxovaci pytel apod. Dal§im vybavenim je zvoleni spravného
povrchu (tatami), které se 1isi tloustkou, ¢im vyssi tatami, tim je pro zapasniky dopad na zem
mén¢ bolestivy. Dulezité je zajisténi topeni a klimatizace. Vybaveni recepce zahrnuje digitalni
pokladnu s online softwarem EET, pocita¢ nebo notebook, mobilni telefon, internet, stroj
na vyrobu karticek pro ¢leny klubu, kdvovar a lednice na napoje. Pro spokojenost zékazniki
je nutné vybudovat moderni sprchy, Satny a WC. Pro kurzy, workshopy a jiné akce je nutné
zajistit projektor. Dale je také nutné sledovat trendy v oblasti zpusobt piedavani informaci,
kurzii a dalStho vzdélavani trenéri a zaméstnancli. Majitel bere inspiraci u lokalnich
i zahrani¢nich konkuren¢nich klubu. Inspirace je zjiSténa navstivenim daného Klubu
nebo shlédnuti webovych stranek ¢i videi urcitych konkurenénich klub.

Etické faktory

Bojové uméni vstupuje 1 do etickych faktorti. Zavisi na mysli a vili jedince, jak nalozi
S bojovym sportem. Bojova etika zahrnuje préaci s pokorou, respektem, poctivosti, divérou
a oddanosti. Také je velice dilezité, zdali jedinec vytrva pii uceni technik, je odvazny a trpélivy.
Bojova etika nezahrnuje pouze vztah mezi studentem bojového uméni a u¢itelem (mistr, trenér),
ale také mezi vSemi bojovniky na soutézich, tréninku i mimo néj. V kazdém bojovém uméni
je dobré rozvijet etiku mysli, ktera je dilezita pro vytvareni discipliny. Bojové uméni je velice
naro¢né po fyzické i psychické strance a uci respektu k sobé samému 1 ostatnim lidem.
Pomoci bojovych sporti se cloveék lépe vypotraddava se stresem, zaZiva duSevni pohodu
a zlepSuje fyzicky vykon.

Pro podnik je dulezité, aby v klubu vladla ptatelskd nalada s jasnymi pravidly a respektem
ke kazdému jedinci. Podnik musi byt pfipraven na feSeni pfipadnych konfliktl a pfedchézet
jim. Uceni respektu a dalSich charakteristik je fizeno trenéry na vyucujicich hodinach.
Etické uceni sportovcti je také doplnéno pomoci piednasek, workshopt, mentalnim tréninkem
a dalsimi akcemi poradanymi klubem.
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Kulturné historické faktory

Z kulturné historického hlediska provazi bojové sporty lidstvo od praddvna, jelikoz bojova
umeéni jsou spojena s prekondvanim, a tento charakter je zakofenén v podvédomi kazdého
jedince (Pavelka, Stich, 2014). Dale Pavelka a Stich (2014) uvadé&ji, ze Alexandr Veliky
pti svych tazenich vyuzival pankratisty (ti, kdo bojuji obéma rukama a nohama) a tim doslo
Kk rozsifeni bojového umeéni dale do svéta. Whiting (2010, s. 5-13) dopliuje, Ze pankraton
zahrnuje wrestling, box a bojové techniky. Pankration je nejstar$i bojové uméni a je zakladem
pro dnesni bojové sporty. Bojovy sport ma dlouhé historické kofeny, které sahaji
az do starovekych olympijskych her (od roku 648 pi.n.l. az do roku 393 n. 1). Pankration vznikl
na evropském uzemi, konkrétné v Recku. Pankration piedstavoval zéklady bojového vycviku
pro starovéké fecké vojaky a pozdéji Pankration pievzala i Rimska fise (Whiting, 2010,
s. 5-13).

Pro Klub je dilezité se drzet zakladnich principt, technik, pravidel bojovych sporti
a dale vse rozvijet dle modernich trendl. Toto je mozné zajistit navstévou a trénovanim
v zahrani¢nich klubech po celém svété. Pro vyvoj je dobré analyzovat a zaznamenavat chovani
vrcholovych zapasnikli, sledovat jejich zapasy, tréninkovou pfipravu, stravu i relaxacni
odpocinek.

3.2.2 Dotaznikové Setieni a rozhovory

Pro praktickou ¢ast bylo vyuzito dotaznikové Setfeni a rozhovory s trenéry bojovych sportu.
Dotaznikové Setfeni bylo vyuzito dvakrat. Oba dotazniky respondenti vypliiovali online na
internetu ptes piednastaveny formulaf. Prvni dotaznik zjistoval, co evokuje v lidech nazev
podniku GymArt. Druhy dotaznik zjistoval piani, pozadavky a finan¢ni moznosti respondenti
V bojovych sportech. Pomoci rozhovoru s trenéry bojovych sporti bylo zjisténo, jaky pohled
mayji trenéfi na bojovy sport a snim spojené zkuSenosti. Také bylo zjisténo doporuceni trenért,
které se tykalo vybavy Klubu, sortimentu zbozi na recepci a kurzti zaméfenych na zacatec¢niky.
Déle bylo z jisténo kolik lidi se hlasi na kurzy BJJ pro zacate¢niky a kolik lidi dale pokracuje
ve vyuce. Odpovédi od trenéru a respondentti jsou zakomponovany do piislusnych kapitol v
praktické ¢asti.

Dotaznikové Setieni

Prvni dotaznik se skladal pouze z jedné oteviené otazky, ktera znéla: Co ve Vas evokuje nazev
GymArt? Tato otdzka zjiStovala odpovédi, zdali tento ndzev plsobi na potencidlni zakazniky
v souladu s u¢elem klubu. Dotaznik byl rozeslan lidem, ktefi se nepohybuji ve svété bojovych
sportti a nemohli byt ovlivnéni. Dotaznik byl rozeslan celkem 110 lidem. Celkem bylo dosazeno
48 odpovédi, které jsou k nahlédnuti v ptiloze 4. Dotazovani trvalo 14 dni v druhé poloviné
unora 2020. Nejvice lidi si pod timto ndzvem piedstavilo fitness centrum, posilovnu, obecné
sport, umeéni spojené se sportem nebo télesnou silou, gymnastické prvky nebo nové doposud
neznamé cviky ¢i techniky. Kazda odpovéd’ byla originalni, coZ ukazuje odlisné smysleni kazdé
osoby. Bylo zjisténo, Ze lidé si pod timto ndzvem ptedstavi pohybovou aktivitu, coZ splnilo
o¢ekavani. Je jiz na majiteli podniku, zdali zméni ¢i poupravi nazev, ktery by stoprocentné
kooperoval se sluzbami bojového klubu.

Druhy dotaznik zjiStoval piéni, poZzadavky a finanéni moZnosti respondentli v bojovych
sportech. Online dotaznik byl distribuovan pies soukromé i vefejné portaly, jejichz sledujici
jsou lidé, kteti trénuji bojové sporty nebo vlastni tréninkové centrum bojovych sportii. Bylo
osloveno kolem 2000 respondentti. Dotaznik byl rozeslan do skupin skrz socialni sit’ Facebook.
Neni mozné urcit, kolik respondentl bylo celkové osloveno, jelikoz jeden ¢lovék muze byt
ptihlaseny do vice skupin, tudiz by se jedna osoba pocitala nékolikrat. Celkem bylo dosazeno
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189 odpovédi. Dotazovani trvalo od unora 2020 do poloviny biezna 2020. Respondenti
se skladali z muzl i Zen. Ale je predpokladano, ze odpovédi, jsou z vice nez poloviny tvofeny
muzi. Odpovédi byly zpracovany do grafii a jsou k nahlédnuti v pfiloze 5. Dotaznik byl
sestaven z péti otazek, kde méli respondenti na vybér oznacit jednu z moznych odpovédi.
Otazky znély takto:

- Kolikrat tydné navstivite lekci BJJ?

- Meéli byste v klubu BJJ zajem o hodiny kompenzacniho cviceni?

- Kolik penéz jste ochotny/a zaplatit za jednorazovy vstup na skupinovou lekci?

- Kolik penéz jste ochotny/a zaplatit za soukromou hodinu daného bojového sportu?
- Kolik penéz jste ochotny/a zaplatit za mesi¢ni neomezenou permanentku BJJ?

Respondenti nejcasteji odpovidali, ze navstivi lekce BJJ 3x tydné. Z celkovych odpovédi,
kterych bylo dosazeno 189, zvolilo tuto odpoveéd’ 58 respondentt. Druha otazka se tykala zajmu
0 kompenza¢ni cviceni. Celkem odpovédélo 119 respondentd, ze by méli zajem o tuto vyuku.
Zbylych 70 respondentd zajem neprojevilo. Cenu za jednorazovy vstup na skupinovou lekci
respondenti volili nejéastéji ¢astku 150 K¢ a 200 K¢. 150 K¢ zvolilo 71 respondenti a ¢astku
200 K¢ zvolilo 47 respondentt. Dale z dotazniku vyplynulo, ze respondenti jsou ochotni za
soukromou hodinu zaplatit ¢astku v rozmezi 250 K¢ — 500 K¢, toto rozmezi zvolilo
83 respondentd. Dale dotaznik ukazal, Zze respondenti jsou ochotni platit za mésic¢ni
neomezenou permanentku 1 100 K¢ — 2 000 K¢&. Toto rozmezi zvolilo celkem 125 respondenti.
S odpovéd'mi na otazky bylo pocitino v sestavovani financni stranky podniku GymArt
a rozvrhu klubu.

Rozhovory s trenéry

Rozhovory s trenéry pro podnikatelsky plan GymArt byly zjistovany v terénu po dobu 14 dnt.
Rozhovory probihaly vzdy v prostfedi urcitého klubu mezi ¢tyfma ocima, aby trenéii nebyli
ovlivnéni nékym jinym. Rozhovory probéhly s celkem 8 trenéry bojovych sporti. Konkrétni
jména trenérti jsou nasledujici — Jifi Chladek, Richard Andrs, Mikolas Bilek, Miroslav Sulc,
Martin Stehlik, Michal Hoftejsi, ElisSka Rytifova a Jan Stach. Stru¢ny popis vSech trenéri, kteti
poskytli rozhovor je k nahlédnuti v ptiloze 6. Otazky byly poloZeny vSem trenérim stejné
a byly pokladany ve stejném pofadi. Rozhovory byly provedeny se sedmi trenéry v Praze
a s jednim trenérem v Brné. Otazky byly nasledujici:

- Co by mél spliiovat dobry trenér BJJ?

- Proc¢ by lidé mé&li vénovat ¢as BJJ? Co Vs na tomto sportu bavi nejvice?
- Jaky je idealni pocet 0sob v jedné tréninkové jednotce?

- Zakolik penéz jste ochotny ucit a jak Casto?

- Jaky sortiment zboZi by se m¢l nabizet na recepci v Klubu?

- Co by nemé¢lo chybét ve vybave klubu?

Z rozhovord vyplynulo, Ze obecné trenér bojovych sportli by mél byt dobry clovek, ktery tento
sport nedéla primarné s cilem vydélat penize. Mé&l by se neustale vzdélavat a jit prikladem. Lidé
by méli vénovat ¢as BJJ dle trenérii z diivod zlepSeni fyzické i mentalni vykonosti, prace pod
stresem a seznameni se s novym kolektivem. Idedlni pocet studentll v jedné tréninkové
jednotce, by se dle trenérti mél pohybovat mezi 20-30 osobami. Bylo zjisténo, Ze trenéfi jsou
ochotni ucit za rizné penézni Castky, ale i zadarmo. Je dilezité, za jakych podminek, s jakym
cilem, pro koho, kde, kdy a s kym by mél trénink probéhnout. Od téchto parametra se trenéfi
rozhoduji, zdali si feknou vice ¢i méné penéz. Vyslovené Ccastky se pohybovaly
od 0 K¢ — 5000 K¢. Trenéfi v odpovédich doporucili, ktery sortiment by nemél chybét
v bojovém klubu. K prodeji na recepci byla doporucena naptiklad filtrovana voda, kvalitni Caje,
kava ¢i prodej obleceni se znackou klubu. Dale uvedli, jaké vybaveni by nemélo chybét
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V bojovém klubu. Jednd se zejména o kvalitni tatami pro cviceni, Cisté zdzemi a posilovaci
pomucky. Vsechny odpovédi na otdzky jsou k nahlédnuti v ptiloze 7.

Pro zjisténi, zdali jsou kurzy pro zacate¢niky vyhodné otevirat, byly sestaveny tfi nasledujici
otazky. Otazky byly polozeny jednomu trenérovi, ktery potfadda kurzy pro zacatecniky jiz
n¢kolik let. Tyto otazky byly poloZeny v ramci rozhovoru Martinu Stehlikovi. Otazky znély
takto:

- Ma4 smysl otevirat kurzy pro zacatec¢niky BJJ?
- Kolik lidi se doposud pfihlasilo a odchodilo kurz? (Jaka je idealni kapacita kurzu?)
- Kolik absolventt za¢ate¢nického kurzu pokrac¢ovalo s BJJ?

Z rozhovoru vyplynulo, Ze zajemci o zacate€nické kurzy se citi 1épe mezi lidmi, ktefi jsou
na stejné urovni a je vetsi Sance, Ze se pithlasi na kurz nez béhem néaboru do stalych lekci.
Zhruba se na kurzy pro zac¢ate¢niky v prub¢hu let piihlasilo 200 lidi s primérnou navstévnosti
20 osob na kurz. Dle Martina Stehlika (2020) je idealni kapacita pro vyuku kurzu 20 studentt.
Dale tvrdi, ze zhruba 50 studentd z prihlasenych do kurzi, nasledné pokra¢ovalo se sportem
BJJ. Odpovéedi Martina Stehlika jsou k nahlédnuti v ptiloze 3.

3.2.3 Porteriv model péti sil

Analyza popisuje konkuren¢ni prostfedi ostatnich klubii zamienych na vyuku Brazilského jiu
— Jitsu a jiné bojové sporty v Praze. Konkuren¢ni podniky jsou hrozbou, ale i smyslem inspirace.
Konkurence prestavuje urcité riziko, které se projevuje ztratou zakaznikli. Aby se toto nestavalo
je nutné nabidnout zdkazniklim né&jakou ptidanou hodnotu, kterd je zahrnuta ve sluzbach
podniku. Analyzou webovych stranek nebyla nalezena u konkurenénich klubid spoluprace s
mentalnimi kouc¢i, tudiz je toto brano jako konkuren¢ni vyhoda klubu GymArt, ktery ma v planu
zahrnout tuto sluzbu. Mentalni kou¢ pracuje se skupinami i jednotlivci. V ramci konzulta¢nich
hodin se nastavi cile a pracuje se na zefektivnéni vykonu. Konkurenci pro klub bojovych sportt
GymArt jsou ostatni kluby, kde se vyucuje bojovy sport Brazilské jiu — jitsu a pisobi v Praze.
Celkem bylo nalezeno osm klubti, ktefi vyucuji BJJ a jsou ptimou konkurenci pro klub GymArt.

Potencialni konkurence

Potencidlni konkurenci tvoii tréninkova centra bojovych sporti, ktefi nemaji doposud
zatazenou vyuku Brazilského jiu — jitsu a rozhodli by se, ji pfidat do svého rozvrhu. Dalsi
potencialni konkurenci neni mozné posoudit, jelikoZ neni povédomi o tom, zdali se buduji nové
konkurenéni kluby s vyukou BJJ. Je mozné pouze usuzovat, Ze by se mohly nové kluby objevit,
jelikoz i¢ast na bojovych tréninkdch se neustale zvySuje a tento sport se stava vice oblibeny.
Pro zalozeni nového klubu je pravdépodobné nejvétsi prekazkou velka finanéni narocnost na
zacatku projektu, nalezeni schopnych trenérl a vybér dostatecné kvalitniho vybaveni.

Stavajici konkurence

Stavajici konkurence se skladd z osmi nalezenych klubl v Praze, které nabizi vyuku hodin BJJ.
Jedna se o podniky s ndzvem Choketopus gym, Tiger Team, Jungle BJJ, Penta Gym, Arena
Pavly Kladivové, Primmat Gym, Tiger Gym a Lanna Gym. Tyto kluby pfedstavuji pfimou
konkurenci a nabizi kvalitni vyuku s odpovidajicim zdzemim pro své zdkazniky. Konkurence
tréninkovych center bojovych sporti v Praze vzhledem k omezenému poctu zakazniki je tedy
vysoka.

Choketopus gym

Choketopus gym je nejmladsim klubem ze vSech zminénych, ktery vznikl v roce 2014.Za tak
kratkou dobu doséhl, pomoci svych ¢innosti dohnat kluby, které jsou na trhu jiz pfes dvacet let.
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A proto je tento klub nejvétsi inspiraci pro sestaveni tohoto podnikatelského planu. Nyni ptisobi
v télocvicnach v Praze 3, 7 a 9 a nabizi kurzy pro muze, zeny i déti, které jsou zaméteny na
Krav Magu, Brazilské jiu — jitsu, MMA, jogu, ale také pohybovy rozvoj a posilovani. Zakladem
tohoto klubu je udrzeni si vyuky na vysoké trovni, ptatelské atmosféfe, osobnim piistupu
a kvalité nabizen¢ho obleceni. Klub rozdéluje své hodiny na zacatecniky a pokrocilé, coz
v nékterych klubech neni zafizeno a na tatami se potkavaji Gplny zacatecnici se zkuSenymi
zapasniky, toto je brano jako vyhoda. Dalsi a nejvétsi vyhodou pro tento klub je hlavni trenér
BJJ Richrd Andrs, ktery je drzitelem cCerného pasu a zabyva se i silovym a kondi¢nim
tréninkem. Tento trenér je inspiraci pro vSechny zapasniky, a proto se radi vraceji do tohoto
klubu. Zapasnici se vraceji hlavné kvili profesionalité, uméni vysvétlovani technik
a pratelskému prosttedi. Jednorazovy vstup pro vyucovaci hodiny stoji 200 K¢. Jeden mésic
tréninku, kdy je mozné klub navstévovat dvakrat tydné je cena 1 200 K¢. Tti mésice tréninku
stoji 4 S00K¢E. Jednorazovy vstup do posilovny je 100 K¢.

Tiger Team

Tiger Team je profesionalni klub bojovych uméni, ktery pasobi v Praze 4, 8, 9, 10. Pouze na
Praze 4 plsobi s vyukou BJJ a klub byl zaloZen v roce 1999. Tiger team si chce udrzovat
pratelskou a rodinnou atmosféru. Tento klub je zaméfen na hobby sportovce, ktefi si chtéji
trénink uzit, ale jejich cilem neni profesionalni ¢i amatérské zapaseni. Klub nabizi vyuku BJJ,
kondi¢niho kickboxu, Jiu — jitsu, MMA, kruhové tréninky, a hlavné je zaméfen na détské
programy. Vyhodou tohoto klubu je velikost prostort na trénovani, zafizena recepce, ktera neni
v nékterych klubech samoziejmosti a moZnost pouziti karty MultiSport. Tiger Team nabizi
jednorazovy vstup pro skupinové lekce za 170 K¢. Mésicni vstup, ktery je neomezeny stoji
1 300 K¢. Jsou nabizeny i Ctyfi vstupy za 600 K¢ nebo osm vstupii za 1 000 K¢. Poté je nabizeno
dvanact vstupti za 1 600 K¢ a dvacet Ctyti vstupii za 2 700 K¢. Klub nabizi velice vyhodny ro¢ni
neomezeny vstup, ktery stoji 11 900 K¢.

Jungle BJJ

Jungle BJJ se zamé&fuje na vyuku pouze BJJ. Klub ptisobi v Praze 7 od roku 2005. Zakladatelem
a hlavnim trenérem je Fernando Nascimento Araujo. Hodiny jsou rozd€leny na zacatecniky,
pokrocilé a potom hodiny, kdy vyuka probiha pro vSechny dohromady. Filosofie tohoto klubu
je tvrda prace a u toho prilezitostnd zabava. Tento klub je zndmy tim, ze ho navstévuji tvrdi
zéapasnici, ktefi pravideln€ soutézi na lokalnich i mezinarodnich soutézich. Ceny na webovych
strankéach nejsou dohledatelné, ale je predpokladano podobnych cen, jako u ostatnich klubt.

Pentagym

Pentagym vznikl v roce 1997 a zamé&fuje se na vyuku BJJ, MMA, Thai boxu a silového
kondi¢niho tréninku pro MMA. Nyni klub plsobi na Praze 15, kam se nov¢ klub ptestéhoval.
Tento klub plsobi na trhu ptes dvacet let a jeho zkuSenosti s trénovanim, marketingem,
prodavanim svého zbozi a prace s cilovou skupinou by méli byt obrovské. V klubu se pohybuji
velmi zkuseni trenéfi, ktefi pfipravuji sportovce na zapasy svétové urovné. Klub vede hodiny
BIJJ pro zacateCniky a pokrocilé dohromady. Klub mé dale vyhrazené vyukové hodiny pouze
pro zavodniky. Vstupné je velice podobné, jako u konkurencnich klubl s rozdilem
vyhodnéjsich cen pro studenty a zapasniky. Jednorazové vstupné stoji 160 K& s volbou
libovolného tréninku, ktery neni vazany ¢asem. Mé&si¢ni permanentka pro vstup jedenkrat tydné
¢ini 590 K¢, dvakrat tydné stoji 990 K¢ a neomezené vstupy stoji 1 300 K¢, tyto vstupy plati
pro libovolné tréninky. Permanentka pro studenty a zapasniky pfi vstupech dvakrat tydné ¢ini
880 K¢ a neomezeny mésicni vstup stoji 1 200 K¢&. Klub je tedy zaméten hlavné na profesionalni
sportovce a studenty, ze kterych trenéfi mohou vychovat potencidlni nové profesionalni
sportovce.
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Arena Pavly Kladivové

Arena Pavly Kladivové vznikla v roce 2013. Arena ptsobi na tfech pobockach v Praze 1,5 a 4.
Vsechny pobocky jsou moderné vybaveny a nabizi Sirokou skalu sluzeb a vyukovych hodin
raznych sporti. Naplni areny je vyuka BJJ, kickboxu, akrobacie, street workoutu, Krav Magy,
kompenzace, pilatesu, kalistheniky, tréninku pro déti, vyuku na gymnastickych kruzich
a cross trénink. VSechny pobocky maji zatizené posilovny pro vlastni trénink. Je moznost
vyuziti sauny, ktera je oteviena tfi dny v tydnu v odpolednich az ve€ernich hodinach. Filosofie
areny je pomahani lidem se spravné a zdrave hybat. Vyhodou shledanou v této arené je moznost
uplatnit slevu na diagnostiku InBody, ktera ukazuje jedinci jeho pravy télesny stav. Dalsi
shledanou vyhodou je moznost pozastaveni ¢lenstvi. Cenik ¢lenstvi a vstupll v aren¢ zahrnuje
vyuziti karty MultiSport, Sodexo, dalsi poukdzky a zvyhodnéné ceny pro studenty. Jednordzovy
vstup stoji 200 K¢&. Dvacet vstuptl stoji 3 200 K¢ a pro studenty 2 700 K¢&. Skupinové lekce,
které je mozné navstivit dvakrat tydné stoji 1 190 K¢ na mésic. Skupinové lekce, které je mozné
navstivit jedenkrat mésicné stoji 1 790 K¢. Vstupenky do posilovny stoji 590 K¢ za mésic, kdy
je omezen vstup ¢asove nebo kdykoli za 1 190 K¢ za mésic.

Primmat Gym

Primmat Gym je zaméfeny na vyuku MMA, ale nabizi ptipravu procesudlnim i amatérskym
zavodnikim v podobé vyuky BJJ, grapplingu, kruhovych tréninkd, Jiu — jitsu, Thai boxu
a samba. Tento klub nabizi i moZnost tréninka v kardio zoné ¢i posilovné. Na trhu pisobi od
roku 2012. Tento klub ptlisobi v Praze 8 a je proslaven profesionadlnimi MMA zapasniky.Je zde
moznost parkovani pro navstévniky v areadlu zdarma, toto je brano jako vyhoda, jelikoz
zaparkovat v Praze je nékdy dost slozité. Na webovych strankach 1ze dohledat ceny pouze za
jednorazové vstupné na jednotlivé hodiny. Vétsina vyukovych hodin stoji 160 K¢. Hodiny boxu
maji dvé cenové varianty, stoji 160 K¢ a 200 K¢, cena se 1iSi pouze vyménou trenéra. Ceny na
détské tréninky jsou nastaveny na 80 K¢ za vstup pro jednotlivce.

Tiger Gym

Tiger Gym pusobi v Praze 13. Zaméiuje se na vyuku BJJ pro zacatecniky 1 pokrocilé od sedmi
let. Cenové varianty jsou nasledujici — jednorazova platba na trénink stoji 200 K¢ a mé&si¢ni

platba pfi vstupech dvakrat tydné ¢ini 1 300 K¢. Detailnéjsi informace nebyly na webovych
strankach k nalezeni.

Lanna Gym

Poslednim konkuren¢nim klubem je Lanna Gym, ktery piisobi v Praze 4. Sporty, které tento
klub nabizi je BJJ, kruhovy trénink, MMA, striking pro MMA, Thai box, OCR workout (trénink
zaméfeny na zdvody typu Spartan Race) a psychomotorické tréninky pro déti (souhrn prvki
sebeobrany a gymnastiky). Cenik détskych tréninkd zahrnuje 120 K¢ za jednorazovy vstup pro
déti od Sesti do ¢trnacti let. Poté mési¢ni permanentku za 900 K¢ pro déti do ¢trnacti let nebo
juniorskou mési¢ni permanentku pro déti do sedmnacti let za 1 100 K¢. Jesté je nabizena
permanentka na deset vstupti do ¢trnacti let za 1000 K¢. Pro ostatni je jednorazovy vstup
za 160 K¢. Permanentka s deseti vstupy za 1 400 K¢. Mési¢ni permanentka ¢ini 1 300 K¢
a ro¢ni permanentka ¢ini 11 000 K¢.

Dodavatelé podniku GymArt

Vybrani dodavatelé podniku GymArt zajisti dodavku vhodného vybaveni do klubu, posilovny
a ekologické Cistici prostiedky. Dale zajisti zbozi na recepci urceny k prodeji, jako je klubové
obleceni a dopliikovy sortiment. Na trhu existuje velké mnozstvi dodavatelti, ktefi jsou

zaméteni na vybaveni prostor pro bojové sporty, vyrobu obleceni, dopliiky stravy a ekologické
Cistici prostiedky. Na trhu existuje velky pocet dodavateli v kazdém ze zminénych odvétvi,
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kteti si navzdjem konkuruji. Vyjednavaci sila dodavateli neznazoriiuje velké riziko, jelikoz
produkty je mozné nahradit jinymi dodavateli. Pro tréninkové centrum bylo vybrano Sest
dodavatelt, kteti jsou popsany nize.

U nové vznikajiciho podniku je dulezity vybér dodavatell, jelikoz jich na trhu pisobi velké
mnozstvi. Pro spravné zajisténi potfebnych sluzeb a zbozi v klubu bylo pomoci rozhovoru
ziskano 8 odpovédi od trenéru, ktefi vyucuji bojové sporty. Odpovidali v ramci rozhovoru
na otazku tykajici se sortimentu zbozi na recepci. Otazka znéla: Jaky sortiment zbozi by se mél
nabizet na recepci v klubu? V odpovédich se objevila potfeba napoji a obcerstveni. Piikladem
je kava, ¢aj, iontovy napoj, protein, dzusy ¢i voda. Z obcerstveni byly nejvice jmenovany
energetické ty€inky, ovoce a vhodné suplementy. Neni nutnosti nabizet v klubu Sirokou skalu
napojii ¢i obCerstveni, ale staci pouze zékladni zbozi, které uspokoji sportovce a sklady klubu
nebudou moc zaplnéné nepotiebnym zbozim. Z diivodu hygieny byla uvedena i potieba Zabek,
jelikoz k BJJ neni potieba vyuzivat boty na sport a trénink probihd naboso. Klubové ¢i jiné
obleceni bylo také zminovano a mélo by se zatadit do sluzeb klubu GymArt.

Dalsi otazka pro trenéry se tykala vybavy klubu. Otazka znéla: Co by nemélo chybét ve vybaveé
klubu? Trenéti Casto zminovali, ze je velice diilezitd hlavné Cistota a hygienické navyky.
Pro klub to znamena zajisténi a Cistota sprch, toalet, Saten, tatami a dalSich povrchu, které jsou
denn¢ vyuzivany. Zminéna byla i1 jednoducha posilovna, kde by méli byt kettlebelly, hrazdy,
¢inky, gumy apod. DalSim potiebnym zboZim shleddvali trenéfi obleceni, které by bylo
za uplatu k zaptaj€eni. Pikladem je ru¢nik, kimono ¢i tricka. Bylo zminéno 1 zajisténi pradelny,
1ékarnicka, hifi véz a Casomira. Odpovédi trenérti jsou k nahlédnuti v ptiloze 7. Pro vybér
dodavatelt byly odpovédi brany v potaz. Vybér jednotlivych dodavatelt je nize popsan.

Dodavatel vybaveni klubu a posilovny

Podnik Fightsport byl vybran jako dodavatel, ktery zajisti vybaveni klubu a posilovny.
Tento projekt je zaméien na specificky druh cviceni a je nutné zajistit dodavatele, ktery ve své
nabidce umoznuje nakup vybaveni pro bojové sporty a fitness. Vybér dodavatele zavisi nejen
na cen¢, ale také na kvalit¢ a dlouhodobé vydrzi vybaveni, stroji ¢i povrchu (tatami).
Hodnoticim kritériem pro vybér tohoto dodavatele je tedy cena, kvalita a recenze na internetu
1 osobni zkuSenosti lidi, ktefi vlastni bojové kluby. Neni hlavnim kritériem cena, jelikoz
s levnymi vyrobky neni vzdy dlouhodobé pocitano a diive se opotiebi. Tento podnik dodava
hlavné vyrobky od zna¢ek Musashi a Boxeur des Rues. Recenze tohoto podniku jsou na portalu
Heureka.cz z devadesati procent pozitivni, zakaznici doporucuji tento obchod a jsou spokojeni
S dodanym zbozim. Pfi ndkupu zboZzi je mozné vyuziti slevového programu.

Dodavatelé obleéeni

Pro dodavani obleceni jsou zajistény tfi podniky — Pura Vida, Manto a Moess. Sportovni
obleceni pouze pro zeny zabezpecuje firma Pura Vida, kterd vyuZziva prace pouze ceskych
$vadlen, vyroba se odehrava v Ceské republice a design obledeni navrhuji majitelky této firmy.
Jejich nabidka se sklada ze sportovniho oble€eni (leginy, podprsenky, tricka), dalSich outfith
pro denni noSeni a dopliki, které jsou vyznamné svou barevnosti a originalnim napadnym
designem. Dal§im dodavatelem je firma Manto, ktera vyrabi obleeni vhodné pro bojové sporty,
které vyuziji muZi i Zeny. Jejich nabidka obleceni se skladd z funkénich tricek, krat’as, mikin,
teplakd, legin a dalSich dopliikti a oble¢eni vhodnych pro noSeni na volny ¢as. Tteti firma Moess
je vybrana pro eventualni vyrobu klubového obleceni, které by se skladalo z nejvice
poptavanych kusti. Pfikladem muze byt kimono, rashguardy, kratasy, leginy, teplaky,
podprsenky nebo dalsi dopliiky (ru¢niky, ¢epice apod.). Firma Moess vyuziva modernich strojt
pro vyrobu odévi. Tato firma zajiStuje zakazkovou vyrobu s potiskem, strojni vySivani
nebo vysivani na predlohy. Firma Moess ma zkuSenosti s riznymi projekty a spolupracemi,

32



které se tykali sportovniho obleceni, coz je pro tento projekt vyhodou a komunikace ohledné
pozadavkl by méla byt snazsi.

Dodavatel dopliitkového sortimentu

Dodavatel doplnkového sortimentu zajistuje nabidku doplnkli a obcerstveni na recepci.
Dodavatelem byl vybran podnik Via Naturae. Tento podnik je na trhu jiz Sest let
a nabizi pfirodni, bio a raw produkty, které dodavaji t€lu potfebnou energii. V nabidce jsou
1écivé bylinky a ¢aje, ofechy, susené plody, zdravé potraviny, kavy, ¢okolady s vysokym
obsahem kakaa, snacky, pomazanky a pasty, $tavy, drogerie a kosmetika, ale také knihy
a kofeni. Tento obchod nabizi sviij vérnostni slevovy program, pro zakazniky,
kteti zde opakované nakupuji. Nabidku népoji zajistuje spolecnost Makro, jelikoz tento
velkoobchod nabizi levnéjsi nakup népoji nez jiné velkoobchodni fetézce.

Dodavatel Cisticich prostiedki

Dodavatelem, ktery zajisti Cistici prostiedky je podnik Econea. Tento podnik distribuuje bio
produkty zastoupené velkou Skalou ekologickych podnikli a znacek. Econea nabizi velké
mnozstvi ekologickych produktd, jako jsou hygienické potieby, Cistici pomticky, saponaty
na podlahy, odpady, koupelnu, toaletu, sklo a hladké povrchy, dezinfek¢éni prosttedky nebo
Cistici pisky. Tento podnik ptispiva k etické zodpovédnosti a zadné jejich produkty nejsou
testovany na zvitatech a neobsahuji zivocisné piisady. Podnik Econea se snazi balit zésilky
co nejvic bezodpadové, tisknou pouze na stoprocentni recyklovany papir a podporuji ostatni
ekologické podniky.

Zakaznici

Zékaznici bojového klubu GymArt jsou sportovcei od Sestnacti let, kteti bojovy sport uz délaji
nebo teprve zacinaji. Cilova skupina neni omezena pohlavim, tudiz zékaznici mohou byt muzi,
zeny 1 déti. Jedna se o aktivni jedince, ktefi radi sportuji, vzdélavaji se, ptekonéavaji své limity,
ale 1 pro uplné zacateCniky. Cilova skupina je dostatecné Siroka pro provoz klubu. Vyjednévaci
sila zékaznikil roste s poctem navzajem si konkurujicich tréninkovych center bojovych sportt.
Vsechny konkurujici kluby maji podobné moznosti ¢lenstvi a cen. V konkuren¢nich klubech je
mozné si zakoupit jednorazove, mésicni €i ro¢ni Clenstvi. Zakoupeni piedplacené¢ho Clenstvi
snizuje presidlovani zdkaznik mezi tréninkovymi centry a tim se také snizuje vyjednavaci sila.
Odliv zékazniki ke konkurenci pfedstavuje realnou hrozbu, tudiz by tréninkové centrum
GymArt mélo uspokojovat ptani zakaznikt. K udrzeni si zdkaznikii mize pomoci spoluprace
s mentalnim koucem, ktery individudlné 1 skupinové pracuje se sportovci na jejich
individudlnich cilech.

Substituty

Substitutem klubu GymArt jsou jakékoli volnoCasové sportovni aktivity. Lidé neustale
vyhledavaji nové i sezonni sportovni aktivity. V letnich mésicich jsou haly a uzaviené mistnosti
vymeéiovany za pohyb v pfirod€, pro tuto variantu je mozné zajiSténi tréninku vybranych
tréninkovych skupin v pfirod¢ v parku. Nasledujicimi substituty jsou ostatni bojové sporty,
na které mohou sportovci piejit. Piikladem je MMA, judo, karate, box, capoeira, tahai box apod.
DalSimi substituty jsou také nové oteviené kluby nebo jiné sportoviste.

3.24 SWOT analyza

Pro sestaveni situacni analyzy je vyuZzita metoda SWOT. Analyza SWOT urcuje dilezité
faktory, které ovliviiuji strategické postaveni podniku. Vnitini faktory podniku GymArt
zkoumaji slabé a silné stranky a vné&jsi faktory zkoumaji ptileZitosti a hrozby. SWOT analyza
je prehledné&ji zobrazena v ptiloze 8.
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Silné stranky

Silné stranky podniku se skladaji ze sedmi faktor — spoluprace s mentalnim koucem, cenova
dostupnost, lokalita, dostupnost, kvalifikovany persondl, moznost vzd€lavani a moderni
prostiedi. Nejveétsi silnou strankou, ktera je soucasné i konkuren¢ni vyhodou je moznost
spoluprace sportovci v Klubu s mentalnim kouc¢em. Je zde moznost vyuZziti slevy pro sportovce,
kteti se ucastni soutézi a propaguji klub svymi vykony. Spoluprace je mozna pro jednotlivce
i skupiny sportovct. Ceny jsou stanoveny na zakladé konkurenc¢nich cen, a proto je cenova
dostupnost vhodna a pfijatelnd pro veskeré kategorie sportovci. Lokalita a dostupnost pro
zakazniky klubu GymArt je dal$i silnou strankou podniku, jelikoz podnik je planovan
V hlavnim mésté Praha, které ma velice rozsifenou sit’ vefejné dopravy. Na kvalifikovany
persondl se klade velky duraz, jelikoz vzdélani zaméstnanci jsou konkuren¢ni vyhodou.
Toto plati nejvice pro trenéry, ktefi ptisobi v podniku. Silnou vyhodou v podniku je zajisténi
vzdélavani pro sportovce 1 zaméstnance, které se tyka témat ohledn¢ dychani, pohybové
aktivité, rozvoje mysli, meditace, ale i trendi ve svété a celkového zdravi ¢i stravy.
Moderni prostifedi zahrnuje nové, kvalitni vybaveni podniku, které je spojeno i s dobrymi
hygienickymi navyky pro udrzeni ¢istoty.

Slabé stranky

Slabé stranky podniku zahrnuji pét faktori — vysoké pocatecni investice, noveé vznikajici
podniky, nedostatecné zkuSenosti majitele s podnikdnim a marketingovymi aktivitami,
neznama nova znacka tréninkového centra. Nejvetsi slabou strankou podniku GymArt jsou
vysoké financ¢ni naklady do zacatku podnikéni. Samoziejmosti slabych stranek je stald i nové
vznikajici konkurence, které neustale ovliviiuji chod podniku. Dalsi vétsi slabou strankou
je fakt, ze majitel nikdy nevedl zadny podnik ani nefidil marketingové akce, tudiz jeho
zkuSenosti jsou nulové a veskeré zalezitosti jsou vyfizovany poprvé. Pronikani na trh s novou
znackou je dlouhodoba zélezitost, ktera je spojena s positioningem a je nezbytné se uvést na trh
V pozitivnim svétle.

Prilezitosti

Piilezitosti podniku GymArt jsou ¢tyfi — soucasny trend v bojovych sportech, zijem
o vzdélavani se v oblasti bojového sportu a celkového zdravi, zajem o psychické zdravi a zajem
o kurzy pro zacatecniky bojovych sporti. Podnik chce vyuzit soucasného trendu,
kterému nartstaji ptiznivci v podobé fanousku 1 ucastnik bojovych sportli. Dale chce podnik
motivovat a vzdélavat stdvajici 1 nové zakazniky. Vzdélavani podnik zajisti pomoci akei,
které bude potadat (seminatfe, workshopy, pfednasSky apod.). Psychické zdravi je dalSim
dilezitym faktorem, o ktery se lidé zajimaji a je pro n¢ dilezit¢é mit harmonickou naladu
ve vSech situacich v zivoté. V podniku je zajiSténa prace s psychickym zdravim pomoci
zajisténého mentdlniho kouce. Vyuziti piilezitosti otevieni vyuky kurzli pro zalatecniky
bojového sportu Brazilského jiu — jitsu piedstavuje zna¢nou vyhodu, jelikoz v Praze v soucasné
chvili jsou nabizeny kurzy pro zacateCniky BJJ pouze jednim klubem, jehoz nazev
je Choketopus gym, ktery vede své kurzy ve sportovnim aredlu Prazacka.

Hrozby

Hrozby podniku GymArt jsou piedstaveny pod péti faktory — ekonomicky situace zemé,
nedosazeni bankovniho uvé€ru, zmeéna legislativy, vstup nové konkurence na trh a zmeéna
konceptu vyucovacich hodin stalé konkurence. Ekonomické situace zemé je znacné€ napojena
na cely ekonomicky systém a moznosti generovat zisk v podniku. Nové podniky jsou podrobeni
mnoha legislativnim nafizenim, které je nutné dodrzovat a v pribéhu celého Zivotniho procesu
podniku mohou vznikat jind opatfeni, zmény a nafizeni. Samoziejmosti je vstup nové
konkurence na trh, ktera mtze prilakat zakazniky k sob¢€. Posledni hrozbou je zména konceptu
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vyucovacich hodin stalé konkurence, kde je mysleno, ze zatadi do svého rozvrhu hodiny
Brazilského jiu — jitsu nebo se zaméfi na vyuku pouze tohoto sportu.

Je pocitano s tim, ze se SWOT analyza v pribéhu celého zivotniho cyklu podniku méni.
Dutivodem je, Ze se staticka analyza vytvaii v dobé tvorby podnikatelského planu a neni mozné
obsahnout a ptihlizet na vSechny situace, které mohou vzniknout a ovlivnit podnik.

3.3 Podnikatelsky plan spole¢nosti GymArt

Podnikatelsky plan tréninkového centra GymArt obsahuje model Lean Canvas, persondlni
zabezpeceni, mzdy a analyzu rizik. Pomoci modelu Lean Canvas byl popsan problém a jeho
feSeni. Persondlni zabezpeceni a mzdy obsahuji popis kli¢ovych pracovnikli podniku a tvorbu
rozvrhu, ktery souvisi s vyS§i mezd. Analyza rizik ptredchazi finanénimu planu a hodnoti
nejpravdépodobnéjsi rizika.

3.3.1 Lean Canvas

Lean Canvas zobrazuje a umoziuje rychly nahled na projekt spolecnosti GymArt a slouzi
k okamzitému pochopeni zakladnich informaci s nim spojenych. Pomoci Lean Canvas
je popsan problém, jeho feSeni, cilové skupiny, marketingové cesty, konkurencni vyhoda,
indikatory, jak zakaznici feSi dany problém dnes, vhled ke konkurenci, strukturu naklada
a cenovy model. Cely model Lean Canvas podniku GymArt je k dispozici v ptiloze 9.

V pribéhu realizace je mozné, ze se sestaveni modelu Lean Canvas bude muset upravit
nebo zcela zménit, jelikoz toto je prvotni navrh modelu a zédkaznici mohou mit rozdilné potieby.
Podnik by mél byt pfipraven na piipadné zmény a je nezbytné, aby byl piipraven
na n¢ ihned reagovat.

Prvni vlastovky

Prvnimi vlastovkami pro tréninkové centrum GymArt jsou uplny zacate¢nici bojovych sportd,
ktefi jsou rozdéleni na dvé skupiny — studenti vysokych Skol a bézna populace. Ob¢ skupiny
jsou lidé, kteti jsou Vvtomto sportu zacateCnici. Toto rozd€leni je takto provedeno,
cilové skupiny nastaveny. Tento projekt cili na tyto cilové skupiny, jelikoz chce oslovit nové
piiznivce bojovych sporti a chce je zaclenit do svéta bojovych sporti. Podnik si pieje piimét
nejen mladé lidi, aby vénovali svlij volny Cas sportu Brazilské jiu — jitsu nebo alesponi
kompenzacnimu cviceni. Studenti vysokych $kol jsou oslovovani na pfednaskach ve Skole,
které¢ jsou bud’ dobrovolné nebo v ramci hodin télocviku. Pro vSechny zacéatecniky
je uzplsobena vyuka pouze pro né, tudiz vSichni sportovci jsou na stejné, coz je pro vétSinu
zacatecnikl vice komfortni.

Zakaznici

Potencialni zakaznici se skladaji z aktivnich sportovct navstévujicich jakykoli jiny bojovy
sport a jsou jiz znali prostfedi, navykl, chovani a dalSich aspektli bojovych sportt.
Druhou skupinou zakaznikt jsou lidé, ktefi se rozhodli zac¢it s bojovymi sporty a nemaji zadné
predchozi zkuSenosti s bojovym sportem.

Cesty k zakaznikiim

Cesty k zakaznikim jsou zajistény pomoci socialnich siti, videi, podcastli, zhotovenim
webovych stranek a publikaci ¢i zaplacenou reklamou Vv Casopise Bojovd uméni. Podnik ma
V planu provést nejvice osloveni potencialnich zdkaznikli skrz socidlni sit€¢ Facebook,
Instagram a zhotovit vlastni webové stranky. V soucasné dob¢ také vzrista poptavka
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po audionahravkach, a proto podnik planuje zaradit pravidelné tematické nahravky, které by
mohli oslovit nové zakazniky. Dalsi aktivitou je nahravani kratkych videt, jiz ukazuji zékladni
stre¢ink a pohybové cviceni na doma nebo bez partnera zamétené pro Brazilské jiu — jitsu.
Moznosti osloveni dalSich zakaznikl je zaplacenim reklamy v Casopise Bojova uméni, ktery
tuto sluzbu umoznuje.

Neférova vyhoda

Neférova vyhoda podniku GymArt zahrnuje ro¢ni cvicebni plan technik a pohybovych cvicenti,
které jsou sestaveny na miru klubu trenéry a jsou interni zalezitosti. Nekopirovatelny je piistup
trenért k predavani informaci a u€eni technik, jelikoz podnik ma v planu nastavit specifickou
komunikaci, kterd je nastavena na pratelské arovni

Unikatni nabidka hodnoty

Unikatni nabidka hodnoty v modelu Lean Canvas popisuje upoutani pozornosti zakazniku,
konkuren¢ni vyhodu a hodnotu pro zdkaznika. Konkuren¢ni vyhodou tohoto projektu
je moznost vyuziti sportovniho a mentalniho koucinku, jelikoz zddny z pfimych konkurentt
nenabizi tuto sluzbu. Vyslednou hodnotou pro zakaznika je psychicky zdravy jedinec,
ktery je motivovany ve sportu a je schopen propojovat sport s osobnim zivotem a dal§imi
koniCky ¢i povinnostmi. Dal$i Cinnosti, kterad upoutd pozornost jsou individualni nebo
skupinové lekce pripravy na soutéze. Vyslednou hodnotou pro zdkaznika je lepsi psychicka,
fyzicka 1 technickd pfipravenost soutézicich zipasnikli. Posledni upoutdvka pozornosti
pro zakazniky je moznost vyuziti levnéjSich vstupenek pro Cleny klubu na potddané sportovni
nebo vzdélavaci akce poradané klubem GymArt.

Indikatory

Indikatory podniku zaznamenavaji tUspéch a jeho nasledné nastaveni méfitelnosti.
Pro tento projekt je dilezity positioning klubu, jehoz méfeni je zajiSt€éno dotazovanim,
rozhovory odchozich i1 ptichozich sportovcti a navstévnika klubu. Dal§im indikatorem jsou
pocty lidi na tréninku, kurzech a soutézich, které jsou snadno spocitatelné. Indikatorem je také
motivace sportovci, kterd je zajiSténa konzultacemi, kurzy, workshopy, webindii a dalSim
online vzdélavanim. Nejdilezitéjsi je spokojenost zakaznik1, jejichz spokojenost a doporuceni
laka nové zdkazniky. Pro dlouhodobé fungovani podniku jsou trzby také podstatnym
indikatorem.

Problémy

Problémy podniku GymArt piedstavuji nedostatek pravidelného pohybu, potieba systematické
ptipravy zavodnikd na lokalnich i zahrani¢nich soutézich a nedostate¢né pohybové zaklady.
Vsechny tyto problémy jsou napojeny na feseni.

ReSeni

Reseni podniku GymArt popisuje vlastnosti produktu ¢&i sluzby, které fesi vzniklé problémy
zékaznikli. ReSeni nedostatku pravidelného pohybu je zajisténo vyukou hodin Brazilského
jiu — jitsu a kompenza¢niho cviCeni. Druhy problém s potiebou systematické piipravy
zavodnikli na soutéze je feSeno vyukou individudlnich nebo skupinovych lekci pro
profesiondlni a amatérské zapasniky, ktefi maji zdjem zapasit. Posledni problém piedstavuje
nedostateéné pohybové zaklady novych sportovct Brazilského jiu — jitsu. Tento problém je
zabezpecen organizovanim kurzi pro zacate¢niky tohoto sportu.

Existujici alternativy

Existujici alternativy zahrnuji feSeni problémi zdkaznikli a ukazuji jejich soucasné feSeni.
Existujici alternativy jsou v tomto ptipadé¢ chiize, jiné sportovni aktivity, studovéani a rozebirani
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videi pofizenych pti zapasech, sledovani videi profesionalnich sportovci Brazilského jiu — jitsu,
fyzioterapie, posilovna, strecink a dalsi aktivity spojené se sportovanim a vzdélavanim.

Struktura naklada a cenovy model

Struktura nakladi a cenovy model je blize popsan v podkapitole 3.3.6 Finanéni plan, kde jsou
popsany finanéni zdroje, vykaz zisku a ztrat, cash flow, nédklady a vynosy a predpokladané
trzby.

3.3.2 Personalni zabezpec¢eni a mzdy

Pro plynuly a efektivni chod podniku je nutné sehnat spravny pocet zaméstnancti a vyuZzit,
co nejlépe Casove a kapacitni hledisko podniku. Klub bojovych sporti zaméstnava lidi na hlavni
pracovni pomér, brigadu a ICO. MiZe byt vzneseno i jinych pozadavki od zaméstnanci.
PoZadavky jsou individualné domluveny naptiklad s trenéry bojovych sportd. Mzdy jsou
tvofeny a propojeny s oteviraci dobou podniku GymArt a rozvrhem. Pracovni dny je podnik
otevien od 7:00 do 20:30. O vikendu se oteviraci doba lisi dle pozadavkl pronajmu prostor
klubu nebo akcemi, které se v ném potadaji. Je tieba zajistit kazdodenni pfitomnost recepéni,
trenérl a majitele. Pfitomnost mentalniho kouce, ktery spolupracuje s klubem se fidi
na individudlni potfebé jedinci. Jedenkrat za mésic je nutné zajistit kvalifikované odborniky,
kteti se podileji na piednaskach, workshopech a dalSich akcich potadanych klubem.
Akce jsou zafizeny vzdy na jiné témata, kterd se tykaji sportu, zdravi, vyzivy, kondice,
kompenzacnich cvi¢eni a dalSich potiebnych informaci k dobrému vykonu jedince.
Nasledn¢ jsou zde také popsany celkové mzdové naklady, rozvrh, ktery se vaze na mzdy,
pracovni pozice a jejich pracovni népln. Popis se tyka majitele podniku, recepcnich, brigadniki,
trenérti a mentalniho kouce.

Celkové mzdové naklady

Celkové mzdové naklady jsou uvedeny v piiloze 10. Mzdové néklady zahrnuji ¢istou mzdu,
hrubou mzdu, socialni pojisténi, zdravotni pojiSténi, superhrubou mzdu, mzdové ndklady za
meésic, které ¢ini 84 284 K¢ a mzdové ndklady za rok, které ¢ini 1 011 408 K¢. Mzdové néklady
pro podnikatele tvofi hrubd mzda, socidlni pojisténi (25 % zhrubé mzdy)
a zdravotni pojisténi (9 % z hrubé mzdy). Mzdy zaméstnancii jsou vazany na oteviraci dobu
a program klubu. Mzdy byly pocitany v souladu s rozvrhem podniku GymArt, ktery je zobrazen
Vv ptiloze 11 a jeho popis je nize uvedeny.

Majitel podniku

Naplni prace majitele je zabezpecit plynuly chod podniku, ale pfedtim je hlavnim ukolem
vybavit prostory pro dostate¢nou funkei bojového klubu. Po vybaveni klubu je hlavni ¢innosti
vybér a zauceni vSech zaméstnancti. Nabor probiha na zédkladé osobniho doporuceni znamych
¢i ptatel a inzeratil na socidlnich sitich nebo portalech, které vystavuji nabidky prace, ptikladem
muze byt Jobs.cz nebo Fajn-brigady.cz. Dalsim tkolem je vedeni Ucetnictvi, obstaravani
a domlouvani akci v klubu, obstaravani socialnich siti Facebook, Instagram a webovych
stranek. Majitel ve své pfitomnosti v podniku je napomocny pii obsluze na recepci.
Dal8im ukolem je zajisténi urcitych dopliku stravy, obleceni a pomtcek. Finanéni ohodnoceni
majitele zavisi na poctu lidi, ktefi navstévuji klub, takze se Castka mize mésicné ménit.
Majiteli je nastavena mési¢ni hruba mzda na 30 000 K¢.

Recepéni

Na pozici recep¢ni bojového klubu je nutné sehnat jednoho ¢loveka na hlavni pracovni pomér
a brigadnika, jehoz cas je flexibilni pro vyplnéni pracovni doby. Recep¢ni je odpovédna
za spravu pokladny, komunikaci se zakazniky a praci s internimi systémy klubu.
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Dalsim ukolem recepéni je kazdodenni uklid na baru a vSech povrchii v klubu (tatami,
posilovna, Satny, sprchy, WC, recepce). Recep¢ni déale zabezpecuje prodej a doplnéni zasob
na baru. Ptikladem jsou napoje, obleceni a dalsi sortiment pfitomny na baru. Dal§im tkolem
je predavani informaci zdkaznikiim ohledné pofadanych akci, rozvrhu hodin, cenovych
moznostech apod., vyfizovani nutnych hovori a pfipadné volani zdravotnické zachranné sluzby
pfi nenadalych udalostech.

Recepcni je vybirana dle jasnych kritérii, které jsou pro majitele zdsadni. Kritéria se tykaji
reprezentativniho vzhledu, zajem o zdravy Zivotni styl ¢i obecné sport, znalost anglického
jazyka na hovorové urovni a piijemné vystupovani. Recepcni na hlavni pracovni pomér
je vyplaceno 18 000 K¢.

Brigadnici
Brigadnik je ndpomocen majiteli podniku 1 recepéni a jeho pracovni naplii je rlznoroda.
Ptikladem mize byt pomoc na akcich pofadanych klubem, veletrzich, pomoc na recepci, tklid

apod. Je pocitano, ze brigadnik stravi v praci 25 hodin za mésic. Brigadniktim je vyplaceno
120K ¢/hodinu.

Trenéri

Tréninkové centrum GymArt zaméstnava dva trenéry na zaklad¢ zivnostenského listu (zivnost
vazana — instruktor bojovych sportit). Zaméstnani trenéfi maji staly rozvrh, ktery plni. Obsah
hodin je na kazdém trenérovi zvlast’, sami si rozhoduji o tom, jak a co budou vyucovat ¢i své
hodiny nahrazovat. Jeden z trenérii vyucéuje i hodiny kompenza¢nich cvi¢eni, na které ma
dosazené kvalifikace. Trenérim je vyplacena ¢astka 400 K¢ za vyukovou hodinu. Dohromady

mzdy za oba trenéry ¢ini 27 200 K¢ za mésic a 326 400 K¢ za rok. Trenér 1 vyucuje 36 hodin
za mesic a trenér 2 vyucuje 32 hodin za mésic.

Majitel chece udrzet klub bojovych sportli na vysoké urovni a chce zajistit takové trenéry, za
kterymi se sportovci budou radi vracet. V terény byly zjistovany pomoci rozhovoru odpovédi
na otazky, které se tykaly osobnosti trenéra, jaky by mél a nemél byt. Bylo dotazovdno osm
trenéru, ktefi maji n¢kolikaleté zkusSenosti s trénovanim bojovych sporti a nékteti jsou drziteli
téch nejvyssich pasi v BJJ. Rozhovor stal na oteviené otdzce: Co by mél spliiovat dobry trenér?
Z odpovédi vyplynul jeden hlavni fakt, ze trenér by mél mit dobry charakter a mél by byt obecné
dobrym ¢loveékem, toto sdéleni zminilo pét z osmi dotazovanych trenérii. Druhym faktorem,
ktery byl nejvice zminlovan je schopnost vysvétlovani technik ¢i predavani informaci
odpovidajici cilové skupiné.

Nazornym piikladem je odpovéd’ trenéra Brazilského jiu — jitsu Jifiho Chladka, ktery pusobi
vV Choketopus gymu. Jeho odpovéd’ se tyka vzdélavani, predavani informaci a vztahu ucitel
vs. zak. Odpovéd’, jak by mél vypadat trenér BJJ je nésledujici:

,,Dobry trenér by mél byt schopny predat jadro myslenky a principy daného sportu. Mél by byt
schopny predat tyto informace ruznym typum lidi. Nikdy by se nemél prestat ucit a neustale se
v daném oboru vzdeélavat. Mél by své zaky inspirovat svym pristupem, analyzovat skupinu a jeji
pokroky a na zaklade toho uzpusobovat tréninky. Mel umeét tyto informace predat svym zdkiim.
Meél by sviij vztah trenér — klient premeénit na vztah ucitel — Zak, aby se Zaci radi vraceli

a zustali “ (Chladek, 2020).

Nasledné nazory trenérii z Choketopus gymu Mikolase Bilka a Martina Stehlika informuji
o tom, Ze je nutné tento sport vykonavat i ucit s laskou a penize by nemé&ly byt na prvnim miste.
Mikolés Bilek zmiiiuje, jaky by mél byt trenér: ,, Mel by mit opravdovy zajem na to, aby se jeho
studenti zlepSovali, nejen aby platili. Musi taky byt schopen ucit techniky i mimo jeho hlavni
doménu a ucit je tak, aby je pochopili i ti nejméné sikovni“ (Bilek, 2020). Martin Stehlik ma
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podobny nazor na osobnost trenéra BJJ: , Meél by se konstantné vzdeélavat v BJJ
i v andragogice a ucebnich postupech. Mel by to byt dobry clovek. Nedelat BJJ pro penize.
Meélo by mu zdlezet na jeho studentech® (Stehlik, 2020). Odpovédi ostatnich trenérd jsou
pfepsany v priloze 7.

Mentalni kou¢

Mentalni kou¢ je externi pracovnik v klubu. Jeho hlavnimi ¢innostmi je prace s psychikou
a emocemi ve sportu. Pracuje s tymy i jednotlivci ve formé tréninkd, pfednasek, seminait
a workshopii. Mentéalni kou¢ je velkou konkuren¢ni vyhodou podniku. Majitel klubu plati
polovinu sezeni za sportovce, kteti reprezentuji klub na soutézich. Penize pro mentalniho kouce
jsou pro zacatek podnikani brany z rezerv podniku. Divodem je neodhadnutelnost poptavky
na zacatku podnikani. Finan¢ni mzda vyplacena kouci, neni zapocitana do mzdovych nakladu.

Rozvrh hodin podniku GymArt

Rozvrh podniku GymArt tizce souvisi s personalnim zabezpecenim. Rozvrh podniku GymArt
byl sestavovan na zaklad¢ dostupnych informaci z rozhovort trenérti. Rozvrh vyukovych hodin
zahrnuje hodiny Brazilského jiu — jitsu, kurzy Brazilského jiu — jitsu, kompenzaéni cvicenti,
soukromé hodiny, sparring a pronajem prostor. Oteviraci doba tréninkového centra GymArt je
od 7:00 do 20:30 v tydnu, o vikendech se oteviraci doba méni dle pronajmu prostor podniku.
Rozvrh je barevné rozliSen a jednotliva policka jsou popsana danou vyukovou hodinou.
Vyukovych hodin (BJJ NoGi), které se cvi¢i bez kimona je pét tydné, pro kurzy plati dvé
vyukové hodiny tydné. Vyukové hodiny (BJJ Gi), které se cvi¢i v kimonu jsou zafazeny opét
pétkrat tydné, pro kurzy v kimonu plati dvakrat v tydnu. Vyukové hodiny BJJ se opiraji
1 0 odpovédi z dotaznikového Setieni, kdy byla poloZena otazka: Kolikrat tydné navstivite lekci
BJJ? Bylo dosazeno celkem 189 odpovédi. Z toto odpovédélo 58 respondentt, ze lekci BJJ
navstévuji nejCastéji tiikrat za tyden. Poté 48 respondentli navstévuje klub dvakrat tydné
a ostatni respondenti jsou v klubu ¢astéji nebo pouze jednou za tyden. Kompenzacni cviceni je
zafazeno dvakrat, a to v pond¢li a patek. Z dotaznikového Setieni vyplynulo, ze z celkového
poctu respondentti, kterych bylo 189, by 119 z nich rado navstévovalo kompenzacni hodiny.
Respondentii byla vice nez polovina, a proto se kompenzac¢ni hodiny zatazuji do rozvrhu
podniku GymArt. Sparring (NoGi a Gi) je zatazen jedenkrat tydné. V nejméné navstévovanych
hodinach v ¢ase 8:30 — 17:30 jsou mozné soukromé hodiny, které jsou individualni a hodné
variabilni. Prondjem prostor podniku GymArt je urcen na vikendy. Cely rozvrh vyukovych
hodin je zobrazen v piiloze 11. Dotazniky jsou k dispozici v piiloze 5.

Podnik GymArt zaméstnava dva trenéry na zaklad€ Zivnostenského listu a je sestaven jasny rad
pro oba. Trenér 1 uc¢i hodiny BJJ NoGi (bez kimona), kurzy NoGi a kompenzacni cviceni.
Trenér 2 u¢i BJJ Gi (s kimonem), kurzy BJJ Gi a vede sparringy. Cena za vyukovou hodinu je
vycislena na 400 K¢&. Pro trenéra 1 bylo stanoveno celkem 36 vyukovych hodin za mésic, coz
je tydné 9 hodin. Pro trenéra 2 bylo stanoveno 32 vyukovych hodin za mésic, coz je tydné 8

hodin.

Pro zajimavost bylo v ramci rozhovoru zjistovano, kolik penéz si trenéfi nechévaji platit za
vyukové hodiny. Otdzka zné¢la: Za kolik penéz jste ochotny ucit a jak ¢asto? Odpovédi byly
riznorodé a velice zajimavé. Naptiklad Jan Stach (2020) uvadi: ,, Tézka otazka, nékdy mam
v prepoctu tisice na hodinu, nékdy ucim zadarmo. Myslim, Ze vychazet ze zakladu kolem 500/h
neni Spatné. Muj standart je, Ze ucim 7 skupinovych a 2-5 soukromych tréninku tydné, vic bych
nechtel, aby mi to nekolidovalo s vlastni pripravou a vikendy, kdy mam seminare/soutéze.*
Martin Stehlik (2020) dodava: ,,Za 0 K¢ a nékdy za 5000K¢. Zalezi, koho ucim a za jakych
okolnosti. Na plny uvazek se da ucit cca 8-12 lekci tydné. “ A Richard Andrs (2020) odpoveédél
na otazku takto: ,,Jsem ochony ucit zdarma, pokud jsou vsechny mé potreby plné pokryty. Ucit
lze nékolik dni v Fadé a pak den dva pauza. Dodrzovani 80/20 principu pro télesné
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a dusevni zdravi. “* Ostatni trenéti uvadéli ¢astku naptiklad 300 K¢ nebo 500 K¢. Pro skupinové
lekce je tedy zvolend cena i pocet vyukovych hodin adekvatni. Soukromé hodiny jsou pro
trenéry vyrazné lep$im financnim ohodnocenim, které se pohybuje v tisicich korunach
a vydélky si kazdy trenér fidi na zaklad¢ svych vlastnich uvazeni.

Dalsi otazka, ktera byla poloZena trenériim znéla: Jaky je idealni pocet osob v jedné tréninkové
jednotce? Jiti Chladek (2020) uvedl: ,, Zdlezi na velikosti télocvicny a urovni studentii. Skupina
zacatecnikii by mela byt kolem 20 lidi na jednoho trenéra, aby byla jistota, ze se budete moci
venovat kazdému. Pokrocily studenti mohou byt ve vétsi skupiné v zavislosti na velikosti
telocvicny. “ Mikolas Bilek (2020) potvrzuje svym vyrokem souhlas s trenérem Jifim Chladkem
takto: ,, Rekl bych maximainé 20 lidi na jednoho trenéra. Vice lidem uz se nemiize vénovat a byl
by vhodny asistent.“ Martin Stehlik (2020) dopliiuje dva zminéné trenéry: ,,U novackii
14 - dostatecny pocet na zménu partnerii a stale na nizky tak, aby se instruktor mohl kazdému
venovat. U pokrocilych klidné 30 a vice lidi. Nepotiebuji konstantni dohled. Ostatni trenéfi
uvadéli podobné pocty lidi na skupinové lekci. Celé rozhovory jsou zobrazeny v ptiloze 7. Pro
udrzeni si standartu vyukovych hodin je nutné mit ptehled o poctu cvicicich na hodinach, pfi
vysokém poctu lidi na hoding, je nutné rozsitit vyukové hodiny.

3.3.3 Analyza rizik

Rizika se vyskytuji ve vSech novych 1 stavajicich podnicich. Rizika se tykaji vSech oborl
podnikani bez vyjimky. Podnik by m¢l mit jasn¢ definovana ptipadna rizika svého podnikani.
Pomoci nastavenych ptipadnych rizik je mozné nastavit postupy a varianty opatieni, dle kterych
se podnikatel fidi v ptipad¢, Ze se okolnosti zméni a riziko skute¢né nastane. Velmi diilezité je
také predchéazeni vSech moznych rizik, ale také je nutné byt pfipraven na nové nenadalé situace.
Je nezbytné sestavit takova opatieni, kterda minimalizuji dopady rizik nebo v idealnim piipadé
je zcela eliminuji. Analyza potencialnich rizik pfidava na hodnot¢ a divéryhodnosti projektu,
proto je zatfazena i do tohoto podnikatelského planu.

Podnik GymArt se muze setkat s celou fadou rizik v priabéhu celé zivotnosti a mohou vznikat
1 nova rizika. Bylo sestaveno devét hlavnich rizik tréninkového centra GymArt. Hlavni rizika
spojend s timto projektem jsou:

- zadna zkusenost s podnikdnim;

- neschopnost splacet bankovni ptjcku;
- vstup nové konkurence na trh;

- zména legislativy;

- ekonomicka recese;

- chybny odhad poptavky;

- Spatny vybér zaméstnanct,

- pracovni neschopnost zaméstnancu

- nizky vynos z pronajmu.

Znaénym rizikem pro zacatek do podnikéni je nezkuSenost majitele podniku, ktery nema
zkusenost s zadnym podobnym projektem. Opatieni tohoto problému je feseno konzultacemi
s odborniky a kouci, kteti maji zkuSenosti s podnikanim.

Neschopnost splacet bankovni ptjcku je dal§im rizikem, které je opatfeno moZnosti Cerpat
z rezerv a uspor majitele podniku. Dalsi mozné aktivity, které pomohou zvysit povédomi
o podniku je zajisténo skrz marketingové aktivity, jiz by mély pfildkat nové zdkazniky a tim
1 vetsi zisk.
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Tretim rizikem je vstup nové konkurence na trh, které je feSeno pravidelnou analyzou
spokojenosti zakaznikll, jenZ je nastavena jednou za tii mésice, ale pravidelnost se miize menit
dle situace. Dale také je nutné sledovat svétové i tuzemské trendy a zatazovat je do programu
podniku, jedna se o techniky, cviky a dalsi Cinnosti. Nasledné opatfeni je také v podobé
neustalého vzdélavani trenéri, kteti predavaji nové informace svym svéfencim. Pomoci téchto
udalosti je udrzovana kvalita sluzeb podniku. Tyto aktivity by mély pfispivat k udrzovani
a prilakani novych zakaznikda.

Pro realizaci tohoto projektu je nutné plnéni né€kolika legislativnich pozadavka, které se mohou
V prubéhu celé zZivotnosti podniku meénit a podnik musi na zmény okamzité reagovat a byt
schopen zmény provést. Je nutné sledovat vyvoj legislativy. Legislativni procesy spadaji do
kompetence majitele podniku, ktery pravidelné sleduje jejich déni a miize byt pripraven pied
uzakonénim dané zmény.

Ekonomicka recese je velmi dulezitym rizikem. Ekonomickd recese piedstavuje snizeni
poptavky az nulovou poptavku po sluzbach bojového klubu GymArt. V ptipad¢ velké recese se
nabizi zména Ci Upravy podnikatelského planu. Ptikladem mitize byt vyuka technik a dalsi
vzdélavani online nebo vyuka BJJ a kompenzacnich cviceni pro Skoly v rdmci télocviku
v prostorach klubu GymArt nebo Skolnich té€locvi¢en. Predikce, implementace a vSechny
zmény jsou v kompetenci majitele podniku. Podnik by mél mit finan¢ni rezervy, se kterymi je
schopen par mésict udrzet podnik v chodu. Finan¢ni rezervou mohou byt finance na budouci
marketingové aktivity. Po vyCerpani vSech rezerv je majitel nucen propoustét zaméstnance nebo
jim snizovat platy.

Chybny odhad poptavky je v tomto ptipadé na misté, jelikoz se jedna pouze o odhad, ktery neni
stoprocentni jistotou. Opatieni pro toto riziko je realizace peclivého prizkumu trhu. Prizkum
trhu by mél byt rozdélen na sekundarni a primarni zdroje. Prvni by mélo byt vyuzito ziskanych
sekundarnich zdroja z dostupnych prazkumi a poté jsou na fadé primarni zdroje Sité na miru
piimo pro podnik GymArt. Prizkum by mél obsahovat zjisténi hlavnich péti Cinnosti, které jsou
nasledujici — dosaZeni informaci 0 trhu a individualnich subjektech ptsobici na trhu (zdkaznici,
konkurence, dodavatelé apod.), vymezeni cilové skupiny zdkaznikt, velikost individualnich
segmentti a predpoklad prodeje, detailni analyza piimé konkurence a ostatnich subjektl,
zafazeni testovani novinek, které jsou v planu realizovat. V prubéhu realizace prizkumu s
¢ mohou objevit nové poznatky, které oteviou nové poznatky.

Mozné riziko je i chybny vybér zaméstnancu, které se tyka recepéni, ale hlavné trenéru.
Opatieni je nastaveno na dusledné vybérové fizeni, které je v kompetenci majitele podniku
GymArt. U trenéri je kladen diiraz na zkuSenosti a celkovou historii v oblasti bojového sportu,
kterd se tykd vSech semindil, kurzd, odufenych hodin nebo absolvovéani riiznych druhil
bojového sportu. Zaméstnanci recepce nepotiebuji nékolikaleté zkuSenosti, jen je nutnosti
komunikace v anglickém jazyce, ostatni ¢innosti nutné k vykonu prace jsou zauc¢eny majitelem
podniku. U vSech zaméstnanci je dulezité, aby méli kladny vztah k bojovym sportim,
celkovému zdravi a vzdélavani.

DalSim rizikem je pracovni neschopnost vSech zaméstnancl podniku GymArt (majitel,
recepcni, trenéfi). V pfipadé majitele podniku je tato zalezitost feSena jednoznacné. Majitel je
smluvné zastoupen c¢lovékem, ktery ma piistup ke kliCovym c¢innostem, které probihaji
v podniku. Cinnosti zahrnuji spolupraci s bankou, kde jim je umoznén piistup k bankovnim
moznostem ¢i aplikacim. Dale je pfisluSny ¢lov€k seznamen s dileZitymi informacemi, jako
jsou napiiklad pfistupova hesla, pracovni postupy, plany, spoluprace s trenéry, dodavateli
a ostatnimi zainteresovanymi stranami. Zameéstnanci, ktefi pracuji na recepci (jedna se o hlavni
pracovni pomér i o brigadu) jsou zastupitelni navzajem nebo je k dispozici majitel podniku,
ktery ma piehled o vS§em déni v klubu a jeho nahrada je pln€ funk¢ni a srovnatelna. Trenéfi jsou
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zastupitelni navzajem nebo se vyuka Brazilského jiu — jitsu ¢i kompenzaéniho cviceni nahrazuje
nejzkusenéj$im dobrovolnikem ze cvicici skupiny. Ostatni rizika mohou vznikat v prubéhu
celého zivotniho cyklu podniku GymArt.

Nizky vynos z pronajmu piedstavuje dal$i mozné riziko. Podnik GymArt nabizi pronajem
svych prostor o vikendu a pocita s dalSimi piijmy. Neni jednozna¢né, zdali tato sluzba bude
vyuzivana a zddana. Je mozné nabizet tuto sluzbu $koldm nebo oslovovat jiné podniky, které
jsou zaméfeny na bojové i jiné sporty a nemaji moznost uzivani vétsich prostor.

Hlavni rizika jsou zpracovana a vyjadiena do tabulek, které urcuji a zobrazuji pravdépodobnost
vyskytu, vyznamnost dopadu rizika a analyzu rizik. Tabulka s pravdépodobnosti vyskytu
obsahuje uroveti, uréeni, &iselny rozsah a interval pravdépodobnosti. Uroveii je rozdélena od
jedné do péti. Cislovka jedna ma oznadeni téméf nemozné riziko a &islovka pét skoro jisté
riziko. Dale na oznaceni navazuji ¢iselny rozsah, kde ¢islovku jedna vyjadiuje stupnice od
0,1 do 1,0 a ¢islovku pét vyjadiuje stupnice od 4,1 do 5,0. Interval pravdépodobnosti pro
¢islovku jedna vyjadiuje popis, kdy se riziko vyskytuje pouze v mimoiadnych ptipadech.
Interval pravdépodobnosti pro Cislovku pét vyjadiuje riziko, které se vyskytuje témét pokazdé.
Pro lepsi ptedstavu je pravdépodobnost vyskytu zobrazena v ptiloze 12.

Déle na pravdépodobnost navazuje tabulka s vyznamnosti dopadu rizika, ktera je vlozena
v piiloze 13. Tabulka obsahuje tGroven, uréeni, ¢iselny rozsah a interval Jpravdépodobnosti.
Urovent je opét rozdélena od &islovky jedna az po islovku pét. Cislovka Jedna je
charakterizovana oznadenim téméf nepatrného rizika. Cislovka pét znaéi fatalni rizika. Ciselné
vyjadieni pro &islovku jedna je rozdéleno stupnici od 0,1 do 1,0. Ciselné vyjadieni pro &islovku
pét je vyjadieno stupnici od 4,1 do 5,0. Interval pravdépodobnosti pro ¢islovku jedna je
vyjadien rizikem, které neovliviiuje znatelné chod podniku. Cislovka pét je charakterizovana
vyznamnou ztratou majetku nebo podniku.

Tabulka s vyslednou analyzou rizik zahrnuje identifikovana rizika, pravdépodobnost, dopad,
uroven rizika a priority. Tyto rizika jsou zobrazeny v tabulce 1. Bylo urc¢eno devét hlavnich
rizik, kterd jsou spojena s podnikem GymArt. Je predpokladano, ze se rizika v prabéhu
podnikani budou ménit.

Tabulka 1 Analyza rizik

. . Analyza
Identifikovan€ riziko Pravdépodobnost | Dopad | Urovei rizika | Priorita
zadna zkusSenost s podnikanim 5 3 15
neschopnost splacet bankovni ptijcku 3 4.5 13.5
vstup nové konkurence na trh 3 3 9
zména legislativy 1.5 1 1.5
ekonomicka recese 3 4.5 13.5
chybny odhad poptavky 4 45 18 ]
Spatny vybér zaméstnancli 2 2 4
pracovni neschopnost zaméstnancii 2.5 3 7.5
nizky vynos z pronajmu 4 3.5 14

Zdroj: vlastni zpracovani

Vsechna identifikovana rizika jsou dana pravdépodobnosti vynasobenou dopadem, vysledné
&islo zobrazuje trovet rizika. Urovné rizika jsou nastaveny do ti1 skupin. Rizika byla rozdélena
na obvyklé, vazné a kritické. Rizika jsou rozpoznatelna podle barvy a kazdé z rizik je dano
uréitou $kalou hodnot. Skala, ktera uréuje trovet rizika a prioritu je zobrazena v tabulce 2.
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Tabulka 2 Rozdé¢leni rizik dle Grovné priority

Obvykla rizika < 12 - dopad na ¢innost podniku, ktery neni zavazny
Vazna rizika 12 <16 - dopad je vazny, ale neni kriticky
I Kriticki rizika > 16 - kritické piisobeni a nasledky na ¢innost podniku

Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka je rozdélena do tfi rizik. Obvyklad rizika jsou oznaCena Zlutou barvou
a jsou charakterizovany urovni rizika men$im nez dvanéct. Toto riziko vyznacuje vlivy
na Cinnosti, které pro podnik nejsou zavazné. Druhé rozdéleni rizik, které je oznaceno
oranzovou barvou, piedstavuje vazné riziko. Vazné riziko je oznafené Cislovkou na Skale
od dvanacti do Sestnidcti vcetné. Vazné riziko zahrnuje vlivy, které jsou zavazné,
ale nejsou kritické. Tretim rizikem je kritické riziko, které je oznaceno Cervenou barvou.
Kritické riziko je ur¢eno ¢isly nad Sestnact, zahrnuje vlivy a dopady na c¢innosti podniku,
které jsou zna¢né kritické.

Dle tabulky 1, je mozné vidét, Ze nejkriti¢téjsim rizikem je chybny odhad poptavky. Zavaznym
rizikem je zddna zkuSenost s podnikanim, neschopnost splacet bankovni pijc¢ku, ekonomicka
recese a nizky vynos z pronajmu prostor podniku GymArt. Bézna rizika zahrnuji vstup nové
konkurence na trh, zménu legislativy, Spatny vybér zaméstnancti a pracovni neschopnost
zamestnanc.

3.3.4 Finan¢ni plan

Pocatecni vydaje pro zahdjeni podniku GymArt jsou vzhledem k potiebnému vybaveni celych
prostorit klubu, recepce a posilovny pomérné ndkladné. Finan¢ni plan podniku GymArt
zahrnuje zdroje kapitalu, zakladatelsky rozpocet, moznosti ¢lenstvi, odpisy, planované trzby,
pocatecni vydaje, planované naklady (fixni a variabilni), vykaz ziski a ztrat a vykaz cash flow
a bod zvratu. Planované trzby, vykaz zisku a ztraty i cash flow jsou rozdéleny na variantu
realistickou, pesimistickou a optimistickou po dobu Sesti let.

Zdroje kapitalu podniku GymArt se skladaji ze zdroji cizich i vlastnich. Potiebny kapital
pro zaloZeni tréninkového centra ¢ini celkem 584 899 K¢, pro lepsi vycisleni je ¢astka
stanovena na 600 000 K¢. Je pocitano s tim, ze majitel podniku ma k dispozici 400 000 K¢
a zbylych 200 000 K¢ je planovano si pujéit pii uroku 3,9 %. Délka Gvéru je stanovena na tfi
roky a mési¢ni splatka ¢ini 5 921 K¢. Vyse troku ¢ini 13 150 K¢. Kapital pro zalozeni podniku
se sklada ze zakladatelského rozpoctu, ktery ¢ini 571 749 K¢ a castky aroku 13 150 K¢&.
Splatkovy kalendat je zobrazen v ptiloze 14. Zahrnuje rok, mésic, pocatecni hodnotu, urok,
umor a kone¢nou hodnotu.

Planované trzby zahrnuji trzby za prodané ¢lenstvi v podniku GymaArt, které predstavuje hlavni
ptijem. Dale je pocitano s trzbami z potadanych akei, trzbami za pronajem prostor o vikendech
a trzby z prodanych produktii na recepci. Produkty mozné k zakoupeni na recepci, které
predstavuji obcerstveni, obleeni apod, jsou pocitany bez marze. Divodem je, Ze vSechny
dopliiky, jidlo a piti prodavané na recepci predstavuji pouze dopln€k pro zakazniky. Porddané
akce se planuji uskute¢novat jednou meésicné za ucelem zviditelnéni klubu GymArt a osloveni
potencialnich zakaznikd. TrZzby ze vstupll za soukromé hodiny se nezapocitavaji do trZzeb
Z diivodu zanedbatelné ¢astky, kterd neni hlavnim zdrojem piijmi a neni odhadnutelné, kolik
soukromych hodin tydné je poptavano. Piijmy, které nejsou zapocitané do trzeb jsou
automaticky ukladany do rezerv tréninkového centra.

Pfi planovani trzeb podniku GymAurt byly sestaveny moznosti ¢lenstvi. Tyto moZnosti Clenstvi
jsou zobrazeny v tabulce 3. Tabulka zahrnuje moznosti Clenstvi a ceny, které byly urceny. Ceny
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jsou sestaveny dle konkuren¢nich cen a je bran zietel na odpovédi dotaznikového Setfeni, které
se tykalo finan¢ni stranky a finan¢nich moznosti potencidlnich zdkaznikli. Otazky
z dotaznikového Setfeni, které byly vyuzity pro tvorbu ¢lenstvi tréninkového centra GymAurt
znély takto:

- Kolik penéz jste ochotny/a zaplatit za jednorazovy vstup na skupinovou lekci?
- Kolik penéz jste ochotny/a zaplatit za soukromou hodinu bojového sportu?
- Kolik penéz jste ochotny/a zaplatit za mesi¢ni neomezenou permanentku BJJ?

Bylo dosazeno celkem 189 odpovédi. Na vSechny informace ziskané z dotaznikového Setfeni
je prihlizeno pii sestavovani cen ¢lenstvi podniku GymArt. Cely dotaznik je k dispozici
Vv ptiloze 5. Ceny konkurence a moznosti Clenstvi jsou zobrazeny v ptiloze 15. Zakladni vstupy
konkurence v ptiloze zahrnuji pouze vstupy, které jsou mozné porovnat se ¢lenstvim podniku
GymArt.

Tabulka 3 Moznosti ¢lenstvi podniku GymArt

Moznosti ¢lenstvi podniku GymArt Cena
Ix vstup na kteroukoli vyukovou hodinu 190 K¢
Neomezeny vstup 1 mésic 1400 K¢
Neomezeny vstup 3 mésice 3900 K¢
Roc¢ni ¢lenstvi 15 000 K¢
Vstup do posilovny (neomezeny cas) 190 K¢
Kurzy BJJ pro zacate¢niky 2x tydné / 3 mésice 3900 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Z tabulky jsou ziejmé moznosti ¢lenstvi podniku GymArt. Jednorazovy vstup tréninkového
centra GymArt byl stanoven na cenu 190 K¢. Cena jednoho vstupu do klubu je nejcastéji
nabizena za hodnotu 200 K¢, ale nékteré kluby nabizi 1 160 K¢ ¢i 170 K¢&. Pii planovani cen
byly brany v potaz odpovédi na otdzku: Kolik penéz jste ochotny/a zaplatit za jednorazovy
vstup na skupinovou lekci? Nejcastéjsi zvolena odpoveéd byla 150 K¢, kdy si tuto ¢astku
vybralo 71 respondentii a nasledujici nejcastéji volena ¢astka byla 200 K¢, kterou zvolilo
47 respondentt.

Neomezeny vstup na 1 mésic stoji 1 400 K¢. Ceny stejné sluzby u konkurence se pohybuji od
1300 K& az do 1700 K&. Castka odpovida i dotaznikovému $etieni, kdy respondenti odpovidali
na otazku: Kolik penéz jste ochotny/a zaplatit za mési¢éni neomezenou permanentku BJJ?
Celkem 125 respondent odpovédélo, Ze jsou ochotni zaplatit ¢astku 1 100 K& — 2 000 K¢.
Neomezeny vstup na 3 mésice je vyc€islen na hodnotu 3 900 K¢&. Ceny konkurence za stejnou
sluzbu se pohybuji od 3 900 K¢ — 4 500 K&.

Roéni ¢lenstvi nabizi jen malé mnozstvi klubd. Pro tréninkové centrum GymArt byla zvolena
Castka 15 000 K¢&. Céstka je vyhodna pro zakazniky, kteii trénuji denng, a hlavné pro zapasniky,
ktefi trénuji 1 tiikrat denné. Cena za rok je levngjsi, nez kdyby si zakaznik kupoval vstupy
mésicné nebo jednou za 3 mésice. Konkuren¢ni ceny jsou nastaveny levnéji a ¢ini ¢astku kolem
11 000 K¢.

Vstup do posilovny byl nastaven na ¢astku 190 K¢ a je neomezeny ¢asem. Konkurenéni ceny
ostatnich klubt, které zahrnuji i posilovny nastavily cenu od 100 do 200 K¢. Kurzy Brazilské
Jiu — jitsu pro zacate¢niky porada pouze klub Choketopus gym Vv Praze, tudiz cena byla
sestavovana pouze podle tohoto klubu. Cena kurzi pro zacatecniky V tréninkovém centru
GymArt ¢ini 3 900 K¢. Choketopus gym nabizi dva druhy kurzd a jeho ceny jsou 3 600 K¢
a4 200 Ke.
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Trzby podniku

Planovani trzeb podniku GymArt je sestaveno na zdkladé¢ informaci ziskanych
od konkuren¢nich klubli. Podniky poskytly informace ohledné prodanych vstupt, ¢lenstvi
a permanentek. Trzby jsou rozdéleny na 6 let pisobeni podniku GymArt, a to pro optimistickou,
realistickou i pesimistickou variantu. Tyto vypocCty jsou zobrazeny v tabulce 4.

Tabulka 4 Trzby za prodané ¢lenstvi

Trzby za
prodané 1. rok [K¢] | 2. rok [K¢] | 3. rok [KE] | 4. rok [K¢] | 5. rok [K¢] | 6.rok [K¢]
Clenstvi
Optimisticky
odhad
Pesimisticky
odhad
Realisticky
odhad

Zdroj: vlastni zpracovani

1131591 | 1257324 | 1397026 | 1552252 | 1724724 | 1897 196

491 996 546 663 607 403 674 892 749 880 824 868

983993 | 1093325 | 1214806 | 1349784 | 1499760 | 1649 736

Vsechny varianty trzeb jsou pocitdny na zakladé téchto nasledujicich informaci. Konkuren¢ni
podnik ma navstévnost 59 unikatnich zakazniki za meésic, 20 zdkaznikti z uvedenych
ma zakoupené ro¢ni Clenstvi. Ze zbylych 39 zakazniki ma 90 % zakoupené permanentky
a 10 % plati jednorazovy vstup. Tito zakaznici kupuji z 60 % 3mésicni ¢lenstvi a z 30 % mésicéni
Clenstvi.

Dle informaci od Martina Stehlika (2020), ktery poskytl rozhovor ohledn¢ organizovani kurza
Brazilského jiu — jitsu, navstévuje jiz zavedeny kurz pramérné 20 lidi. Cely rozhovor je
zaznamenan v piiloze 3. Tréninkové centrum GymArt pofada 2 kurzy soucasné, je tedy
pocitano s navstévnosti 40 lidi na kurzy Brazilského jiu — jitsu.

Rozsifené a detailni vypocty jsou rozepsané V piiloze 16. Tabulky zahrnuji moznosti ¢lenstvi,
jejich cenu a jsou rozdéleny na Ctyfi Ctvrtleti. V tabulce je zobrazen celkovy vydélek za
jednotlivé roky, celkem je vypocet proveden po dobu Sesti let. Tabulky jsou rozdéleny na
optimistickou, pesimistickou a realistickou variantu. Vzhledem ktomu, Ze konkuren¢ni
podniky, které poskytly informace ohledné¢ poctu prodanych vstupii, jsou jiz n€kolik let
zavedeny, bylo nutné uzplsobit vypocet z divodu vétsi realnosti, jelikoz v prvnim roce
plsobeni podniku GymArt, neni mozné mit stejny pocet zdkaznikd, jako jiz zavedené kluby.

Byl tedy urcen pocet unikatnich zdkazniki dle zkuSenosti konkurence. Bylo zvoleno
59 unikétnich zdkaznikd. S timto poctem unikatnich zékaznikl je pocitdno v patém roce
podnikéni. Paty rok byl zvolen z divodu kopirovani redlného scénafe konkuren¢niho klubu.
S 59 unikatnimi zdkazniky bylo pocitano v realistické varianté a vypocet k predchazejicimu
roku byl vzdy snizen o 10 % az k roku 1. Nasledné byl dopoditan Sesty rok. V prvnim roce je
tedy pocitano s 39 unikatnimi zdkazniky. Postupy vypoctu jsou tedy zpétné, od patého roku
do prvniho roku. Pesimistickd varianta pro 59 unikatnich zékaznikli byla sniZzena o 50 %
a postup vypoctu je shodny s realistickou variantou. V prvnim roce tedy bude podnik
navstévovat 19 unikatnich zédkaznikl a kazdy rok se pocet zvysi o 10 %. Optimisticka varianta
je zvétSena oproti realistické varianté o 15 %, v prvnim roce tedy bude podnik navstévovat
45 unikatnich zakaznikd a kazdy nasledujici rok se bude pocet zvySovat o 10 %. V piipadé
kurzi je postup totozny, zavedeny kurzy navstévuje primérné 20 novych zdkazniki. S poctem
20 zékaznikd na kurz je pocitano v patém roce a vypocet byl proveden stejné jak v ptipadé
vypodtu se zakazniky kupujici permanentky. Cisla byla vzdy zaokrouhlena na cela &isla.
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Trzby z porfadanych akci jsou zobrazeny v tabulce 5. Jejich vypocet se sklada z dostupnych
informaci od klubi. Klub, ktery porada podobné akce poskytl informace, Ze jednu akci navstivi
pokazdé zhruba 35 lidi. Tim, ze klub je jiz n¢kolik let zavedeny, je s timto poctem lidi pocitano
pro podnikatelsky plan GymArt az v Sestém roce.

Tabulka 5 Trzby z potadanych akci

Trzby z poradanych akci
Rok Optimisticky odhad Pesimisticky odhad Realisticky odhad
1 113 400 K¢ 48 600 K¢ 81 000 K¢
2 135 000 K¢ 70 200 K¢ 102 600 K¢
3 156 600 K¢ 91 800 K¢ 124 200 K¢
4 178 200 K¢ 113 400 K¢ 145 800 K¢
5 156 600 K¢ 135 000 K¢ 167 400 K¢
6 221 400 K¢ 156 600 K¢ 189 000 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

V realistické varianté v Sestém roce pusobeni podniku pocitano s navstévnosti akei 35 osob,
Vv pesimistické s 29 osobami a optimistické se 41 osobami. Akce jsou v planu pofadat kazdy
meésic. Vypocet trzeb z pozadanych akci byl proveden nasledovné, kazdy rok se pocet osob
snizil o 4 az K prvnimu roku. V prvnim roce je pocitano S navstévnosti akci v realistické
varianté 15 osob, v pesimistické 9 a optimistické 21. Cena za vstup na akci pro jednu osobu
byla stanovena na 450 K¢. V tabulce jsou zobrazeny jednotlivé trzby z potadanych akci za cely
rok pro vSechny tii varianty po dobu Sesti let.

Trzby z pronajmu prostor podniku jsou zobrazeny v tabulce 6. Vypocet téchto trzeb je postaven
opét na dostupnych informacich, které poskytly konkuren¢ni kluby. Byla stanovena castka
8 900 K¢ za prondjem prostor tréninkového centra GymArt. Tato ¢astka prondjmu plati pro
celodenni pronajem. Pronajem konkuren¢niho klubu probiha zhruba Sest dni v mésici. Trzby
jsou opét rozd€leny na optimisticky, pesimisticky i realisticky odhad po dobu Sesti let.

Tabulka 6 Trzby z pron4jmu prostor

Trzby z pronajmu prostor
Rok | Optimisticky odhad Pesimisticky odhad Realisticky odhad
1 320 400 K¢ - K¢ 106 800 K¢
2 427 200 K¢ - K¢ 213 600 K¢
3 534 000 K¢ 106 800 K¢ 320 400 K¢
4 640 800 K¢ 213 600 K¢ 427 200 K¢
5 747 600 K¢ 320 400 K¢ 534 000 K¢
6 854 400 K¢ 427 200 K¢ 640 800 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Podnik GymArt umoziuje prondjem pouze o vikendech. Prondjem celych prostor Sest dni
v mésici byl zvolen pro realistickou variantu v Sestém roce, pro pesimistickou ¢tyfi dny v mésici
a optimistickou osm dni v mésici. Vypocet pronajmu opét probihal zpétné az k prvnimu roku,
kdy byl prondjem sniZovan vzdy o jeden den v mésici. V prvnim roce tedy prondjem prostor
V realistické varianté jeden den v mésici, optimistické dva dny v mésici a v pesimistické
S prondjmem v prvnich dvou letech neni uvazovano.
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Posledni trzby predstavuji trzby za prodané zbozi na recepci. Toto zbozi je prodavano bez
marze, jelikoZ je pouze dopliikem pro sportovce. Tudiz cena koupeného zbozi se rovna
prodanému.

Zakladatelsky rozpocet

Pocatecni vydaje jsou nezbytnou vstupni investici pro fungovani podniku. Pocatecni vydaje
tvoii investicni vydaje, nakup zbozi, mzdy, provozni naklady, pojisténi a rezervy. Pro lepsi
ptehled je zakladatelsky rozpocet zobrazen v tabulce 7.

Tabulka 7 Zakladatelsky rozpocet podniku GymArt

Zakladatelsky rozpocet

Pocatecni vydaje Castka
Taxy spojené se zalozenim zivnosti 2 100 K¢
Stavebni prace 50 000 K¢
Vybaveni klubu a posilovny 293 061 K¢
Zbozi na recepci 15 000 K¢
Software 20 000 K¢
Notebook, pokladna 30 000 K¢
Najemné 36 240 K¢
Energie 4 948 K¢
Vodné a stoéné 6 116 K¢
Marketing 5000 K¢
Mzdy 84 284 K¢
Ostatni 25 000 K¢
Pocatecni potteba kapitalu celkem 571 749 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Taxy spojené se zalozenim zivnosti ¢ini 2 100 K¢, v ¢astce jsou zapocitany vSechny aktivity
nutné k zaloZeni tréninkového centra GymArt. Stavebni prace zahrnuji pfipadné Upravy.
Prikladem miize byt rekonstrukce toalet, sprch a dalsi povrchové upravy. Tato ¢astka Cini
50 000 K¢&. Vybaveni klubu a posilovny bylo vy¢isleno celkem na 293 061 K¢. Tuto polozku
tvofi vybaveni prostor t€locvicny a posilovny. Prikladem je boxovaci pytel, kettlebelly, béhaci
pas, benchpress, gymnastické kruhy, vzpérac¢sky set a dal$i zéakladni vybaveni. Tabulka
s celkovym rozpisem vybaveni klubu a posilovny je v ptiloze 17. Zbozi na recepci, které Cini
15 000 K¢ zahrnuje produkty obcerstveni, obleceni a doplikl. Software je vycislen na ¢astku
20 000 K¢, jelikoz neni uvazovano s potiebou slozitych softwarti. Notebook a pokladna jsou
vycisleny na ¢astku 30 000 K¢. N4jemné 36 240 K¢ je vypocitano z primérné ceny prondjmu
m?2 v Praze 6, kde je podnik planovan provozovat. Priiméry m? stoji 302 K& (k bieznu 2020)
(Realitymix, 2020) a klub pog¢ita s celkovymi prostory 120 m? Energie jsou vy¢isleny na
zakladé energetické kalkulacky (Elektrina, 2020) a ¢ini 4 948 K¢. Vodné a stoéné Cini
6 116 K¢&. Marketingové aktivity jsou vyc€isleny na ¢astku 5 000 K& Mzdy, které zahrnuji
vSechny zaméstnance podniku (majitel, dva trenéfi, recepcni a brigadnik) ¢ini 84 284 KC¢.
Polozka ostatni, ktera ¢ini 25 000 K¢ zahrnuje ur€ité rezervy, pojisténi, kancelatskou vybavu
a dalsi potiebné véci k provozu podniku. Pocate¢ni potieba kapitalu celkem ¢ini 571 749 K¢&.

Planované naklady

Planované naklady podniku GymArt jsou rozdéleny na fixni a variabilni. Fixni naklady zahrnuji
mzdy, najemné, energie, sluzby, marketingové aktivity, odpisy a splatky bankovni pijcky.
Variabilni naklady zahrnuji zasoby, vodné a stoné. Je mozné, Ze napiiklad polozka
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s marketingovymi aktivitami se pfesune v budoucnu do variabilnich ndkladd z diivodu ménici
se situace na trhu a zmény marketingovych aktivit ¢i propagace tréninkového centra GymArt.
Planované naklady pro realistickou variantu po dobu Sesti let jsou zobrazeny v tabulce 8.

Tabulka 8 Naklady realistické varianty

Naklady

Eixni 1. rok 2. rok 3. rok 4. rok 5. rok 6. rok

[K¢E] [K¢E] [K¢E] [K¢E] [KE] [K¢]
Mzdy 1011408|1011408{1011408|1011408(1011408|1011 408
Néjemné 434880 | 434880 | 434880 | 434880 | 434880 | 434880
Energie 59 376 59 376 59 376 59 376 59 376 59 376
Sluzby 11 196 11 196 11 196 11 196 11 196 11196
Marketingové aktivity | 60 000 60 000 60 000 60 000 60 000 60 000
Odpisy 23 308 47 146 47 146 47 146 47 146 - K¢
Spltky bankovni 70052 | 71052 | 71052 | - K& | - K& | - K&
pujcky
Variabilni 1. rok 2. rok 3. rok 4. rok 5. rok 6. rok

[K¢E] [K¢] [K¢E] [K¢E] [K¢E] [K¢]
Zasoby 180000 | 198000 | 217800 | 239580 | 263538 | 289 892
Vodné a sto¢né 122 230 | 135811 | 150902 | 167 668 | 186 298 | 204 928

Zdroj: vlastni zpracovani

Vypocet mezd je zobrazen v pfiloze 10. Celkova vySe mzdovych nakladt ¢ini za mésic
84 284 K¢ a zarok celkem 1 011 408 K¢. Mzdy zahrnuji plat majitele podniku, ktery je stanoven
na ¢astku 30 000 K¢&, mzda pro recepéni ¢ini 18 000 K¢&, pro brigadnika je vyclenéna Castka
3 000 K¢ na meésic, prvni trenér podnik stoji 14 400 K¢ a druhy trenér 12 800 K¢. VSechny
uvedené ¢astky mezd jsou uvadény v mzdé hrubé.

Najemné tréninkového centra GymATrt patii tedy do fixnich nédklada a ¢ini mési¢né 36 240 K¢.
Celkova ¢astka najmu za rok ¢ini 434 880 K¢. Energie jsou dalsim fixnim nakladem podniku.
Energie jsou vyc¢isleny na mésic 4 948 K¢ a za rok ¢ini celkem 59 376 K¢&. Energie byly
vypocitany skrz energickou kalkulacku (Elektrina, 2020).

Dalsi slozkou fixnich néklada jsou marketingové aktivity podniku GymArt. Pro zakladatelsky
rozpocet byly vycisleny na 5 000 K¢. Pocita se, ze se tato Castka bude spiSe navySovat
a v budoucnu je mozné, ze se tato polozka piesune do variabilnich nakladt. Jsou zde zahrnuty
propagacni akce, uCasti na veletrzich apod. V pribéhu Zivotnosti podniku je pocitano
S riznorodymi marketingovymi aktivitami, které odhali nejleps§i mozné osloveni a udrzeni
si cilové skupiny.

Sluzby podniku GymArt tvoifi poplatky za telefon, internet a svoz komunalniho odpadu.
Sluzby jsou vy¢isleny na ¢astku 933 K¢ za mésic a 11 196 K¢ za rok. Poplatky za telefon ¢ini
450 K¢ za mésic, internet ¢ini 399 K¢ za mésic a svoz komundlniho odpadu ¢ini zhruba
84 K¢ za mésic.

Bankovni pijcka byla stanovena na 200 000 K¢. Dohromady s trokem je potieba zaplatit
¢astku 213 150 K¢. Pujcka je stanovena s urokovou sazbou 3,9 %, mésicni splatka zvolena
5921 K¢, ptjcka bude splacena za 3 roky (36 mésict). Splatkovy kalendar bankovni ptjcky je
k dispozici v priloze 14. Splatkovy kalendar obsahuje roky, mésice, pocatecni hodnotu, urok,
umor a kone¢nou hodnotu.
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Zasoby patii do variabilnich ndkladd, jelikoz se jejich vySe méni v zavislosti na poptavce
Vv tréninkovém centru GymAurt. Zasoby jsou tvofeny nabizenym pitim, drobnym obcerstvenim,
suplementy, oblecenim a dalSimi dopliky. Toto zbozi je brano jako sezénni, je pocitano
s jeho variabilitou a zménou poptavky po jednotlivych produktech. Pro zakladatelsky rozpocet
je cena za zbozi vycislena na ¢astku 15 000 K¢ za mésic a celkem na ¢astku 180 000 K¢ za rok.

Posledni slozkou variabilnich ndkladi je vodné a sto¢né. Vodné a stocné je vycisleno
pro zakladatelsky rozpocet na ¢astku 6 116 K¢ za mésic. Pro vypocet této ¢astky byl pouzit
cenik vodného a sto¢ného platného pro rok 2020 (PVK, 2020) a vyhlaska ¢. 120/2011 Sb.
ptilohy €. 12 (Zakonyprolidi, 2020). Podle dostupnych informaci z téchto zdroji ¢ini cena
za sto¢né véetné DPH 43,17 K&/m?® a cena vodného je vyéislena véetné DPH na 50,92 K¢&/m?.
Zminéna vyhlaska uvadi, e jeden ¢lovék spotiebuje 20 m® vody za rok. Castka uvedena
Vv tabulce za vodné a sto¢né je zavisla na poctu zakazniki, cena je vypocitana pro prvni mésic
realistické varianty.

Odpisy

Odpisy jsou nezbytné spocitat pro dlouhodoby hmotny a nehmotny majetek v piipadé, ze
hmotny majetek je pofizen za cenu vys$i nez 40 000 K¢ a nehmotny za cenu vyssi nez
60 000 K¢&. Odpisy se tykaji konkrétné multifunkéni posilovaci klece (59 999 K<), béhaciho
pasu (41 999 K¢) a tatami (povrch pro bojové sporty, 109 890 K¢). Tabulka 9 zobrazuje celkovy
vypocet odpistt za jednotlivé roky s dobou odpisovani 5 let. V tabulce je obsazen rok,
zustatkova cena, ro¢ni odpis a opravky celkem.

Tabulka 9 Odpisy dlouhodobého hmotného majetku podniku GymArt

Odpisy vybaveni prostor télocvicny a posilovny
Rok Zustatkova cena Roc¢ni odpis Celkem opravky
2020 188 580 K¢ 23 308 K¢ 23 308 K¢
2021 141 434 K¢ 47 146 K¢ 70 454 K¢
2022 94 288 K¢ 47 146 K¢ 117 600 K¢
2023 47 142 K¢ 47 146 K¢ 164 746 K¢
2024 - K¢ 47 145 K¢ 211 888 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Odpisy jsou celkem vy¢isleny na &astku 211 888 K¢&. Zivotnost hmotného majetku je 5 let.
Prvni rok ro¢ni odpis ¢ini 23 308 K¢, dalsi Ctyfi roky jsou ro¢ni odpisy vycisleny na castku
47 146 K¢ a posledni rok 47 145 K¢&. Vybrané vybaveni prostor télocviény a posilovny je
odepsano za 5 let.

Vykaz zisku a ztrat

Vykaz zisku a ztrat zobrazuje vysledek hospodateni tréninkového centra GymArt v Sesti letech
jeho ptsobeni. Souhrn vysledku hospodateni je zobrazen v tabulce 10. Tabulka eviduje naklady
1 vynosy spojené s ¢innostmi podniku a odhady jsou ve vSech letech rozdéleny na optimisticky,
pesimisticky a realisticky odhad.

Detailné€ rozepsané vykazy zisku a ztrat jsou k nalezeni v piiloze 18. Vynosy a naklady pro
realistickou variantu po dobu Sesti let jsou zobrazeny v pfiloze 19.Tabulky v ptiloze zahrnuji
vysledek hospodateni pied 1 po zdanéni.

Vynosy zahrnuji trzby z hlavni Cinnosti podniku (vyuka Brazilského jiu — jitsu), trzby
Z potadanych akci, trzby z pronajmu prostor a prodeje zbozi na recepci. Naklady zahrnuji
pocatecni vydaje, ndjemné, energie, vodné a stocné, mzdy, odpisy, sluzby, splatky pujcky,
zasoby a marketing. PocCate¢ni vydaje jsou pouze v prvnim roce a jejich cena je vycCislena na
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571 749 K¢&. N4jemné a energie jsou fixni naklady a jsou kazdy rok zapisovany za stejnou cenu.
Vodné a sto¢né je variabilni slozka, ktera zavisi na poctu zakaznikd, tudiz se s pribyvajicimi
roky cena zvysuje. Mzdy ziistavaji po celych Sest let stejné a €ini za rok 1 011 408 K¢. Odpisy
jsou rozepsany do péti let, kdy prvni rok je placeno 23 308 K¢ a dalsi ¢tyfi roky placena castka
47 146 K¢&. Sluzby jsou vycisleny kazdy rok stejnou ¢astkou 11 196 K¢. Celkova cena pujcky
je rozpocitana na tii roky, kazdy rok vyse splatky ¢ini 71 052 K¢. Zasoby jsou zavislé na poctu
zakaznik a kazdy rok se navySuji s pfibyvajicim poctem zdkaznikli. Ro¢ni investice do
marketingovych aktivit byly stanoveny na 5 000 K& mési¢né, tedy 60 000 K¢ rocné.

Tabulka 10 Vysledek hospodaieni po zdanéni

Vysledek
hospodateni | 1. rok [K¢] | 2. rok [K¢] | 3. rok [KE] | 4. rok [KE] | 5. rok [KE] | 6. rok [K¢]
po zdanéni

Optimisticky

-677 578 -31717 186 177 471 263 672 074 986 399
odhad

Pesimisticky

odhad -1702 373 | -1146 101 | -964 506 | -705948 | -511875 -270 656

Realisticky

odhad 1071176 | -421344 | -186554 | 111443 | 332227 | 593086

Zdroj: vlastni zpracovani

Primérnim pfijmem tréninkového centra GymArt jsou trzby z hlavni ¢innosti, tedy vyuka
Brazilského jiu — jitsu. Nasledné sekundarnim pfijmem jsou trzby za pronajem prostor. Dale je
pocitano s trzbami za pofadané akce, akce se pofadaji zejména z divodu osloveni potencialnich
novych zakazniku a nasledného zvySeni poctu osob platicich si mési¢ni permanentky. Trzby se
odvijeji podle poc¢tu unikatnich zakaznik za mésic, ktefi navstévuji podnik. Jelikoz zbozi na
recepci je pouze doplitkem pro sportovce, neni zbozi nabizeno zdkazniktim s marzi. Cena za
nabizené zbozi na recepci predstavuje stejnou nakupni i prodejni cenu.

V prvnim roce podnikani neni uvazovan velky pocet sportovcl navstévujicich tréninkové
centrum GymArt, tudiz podnik negeneruje dostatecné trzby a naklady prevysSuji vynosy. Prvni
rok realisticky, pesimisticky 1 optimisticky scénaf vychazi se zdpornym vysledkem
hospodafeni. Prvni rok vychazi realisticky odhad na -1 071 176 K¢, pesimisticky
-1 702 373 K¢ a optimisticky ¢ini -677 578 K¢.

Druhy rok jsou ¢isla opét v zdpornych hodnotdch. Realisticky odhad ¢ini -421 344 K&,
pesimisticky ¢ini -1 146 101K¢ a optimisticky je vycislen na -31 717 K¢&. Tteti rok zaznamendva
optimisticky odhad c¢astku 186 177 K&, pesimisticky -964 506 K¢ a realisticky Cini
-186 554 K¢&. Z vysledk je vidét zvysujici se tendence vynost, z diivodu zvySovani poctu osob
platicich permanentky v tréninkovém centru GymAurt

Ve ¢tvrtém roce se podnik dostavé do kladnych ¢isel kromé optimistické i v realistické variant¢,
pesimisticka varianta zfistavad v zapornych Gislech. Sesty rok ziistavaji scénafe stejné, jako
u patého roku. Realisticka i1 optimisticka varianta je kladna a optimisticka varianta je zaporna.
Realistickd varianta ¢ini 593 086 K¢, optimistickd ¢ini 986 399 K¢ a pesimistickd Cini
-270 656 K¢.

Vykaz cash flow

Vykaz cash flow podniku GymArt byl sestaven pfimou metodou. Pfima metoda sleduje
jednotlivé piijmy a vydaje. Vykaz cash flow byl sestaven po dobu Sesti let a je rozdélen na
realistickou, pesimistickou a optimistickou variantu. Celkovy ptehled cash flow tréninkového
centra GymArt je zobrazen v priloze 20. Kazda tabulka k jednotlivym rokiim zahrnuje stav cash
flow k zacatku obdobi, vlozené vlastni zdroje, bankovni Givér, trzby za hlavni ¢innost, trzby za
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pronajem prostor a trzby za potraddané akce, trzby za zbozi, ptijmy celkem, pocatecni vydaje,
najemné, energie, vodné a sto¢né, mzdy, sluzby, splatku pujcky, zasoby, marketing, dan
Z ptijmu, vydaje celkem, Cisty pen¢zni tok a stav ke konci obdobi.

Tabulka 11 zobrazuje souhrn ¢istych penéznich toki po dobu Sesti let vSech tii variant
(optimistického, pesimistického a realistického odhadu). Z tabulky je patrné, Ze v prvnim roce
podniku jsou Cisté penézni toky v zapornych ¢islech, z davodu uvazované nizké navstévnosti.
Od druhého roku v optimistické varianté se Cisté pené¢zni toky dostavaji do kladnych cisel na
hodnotu 15 429 K¢.

Ve vsech variantach lze pozorovat trend, ze hodnoty pfijmu se zvysuji s propagaci klubu a vétsi
navstévnosti. Realisticky odhad se dostava do kladnych Cisel az ve Etvrtém roce, kdy Cini
178 256 K¢&. V pripad¢ pesimistické varianty se Cisty penézni tok ani v Sestém roce nedostane
do kladnych hodnot.

Tabulka 11 Cisty pen&zni tok

tcollfty pendzni | ; ok [K&] | 2. rok [K&] | 3. rok [K&] | 4. rok [K&] | 5. rok [K&] | 6. rok [K&]
gj’ﬁggi“i"ky 104834 | 15429 | 266177 | 568719 | 754657 | 1041868
gg;i;}i“i"ky -1140180 | -1098 955 | 917360 | -658802 | -464729 | -270 656
?gﬁgjﬁ"ky 570098 | -374198 | -139408 | 178256 | 418335 | 639 120

Zdroj: vlastni zpracovani

Pro chod podniku jsou kli¢ové trzby z prodeje mési¢nich permanentek, pronajmu prostor
a poradanych akci. VSechny tyto trzby se v priabéhu let zvysuji, pfi¢emz odhad vydaja zistava
relativné porad na stejnych ¢astkach, kdy se zvySuje pouze vodné a stocné a zasoby na recepci
z divodu ptibyvajicich zédkazniki. V tietim roce se pocita se splacenim bankovniho uvéru.

Nasledujici tabulka 12 zobrazuje stav penézniho toku ke konci obdobi. V tabulce jsou
zobrazeny stavy penézniho toku ke konci obdobi pro vSechny tii uvazované varianty
(optimisticky, pesimisticky a realisticky odhad) po dobu Sesti let podnikani tréninkového centra
GymArt.

Tabulka 12 Stav penézniho toku ke konci obdobi

Stav
penézniho 1. rok [K¢] | 2. rok [KE] | 3. rok [KE] | 4. rok [KE] | 5. rok [KE] | 6. rok [K¢]
toku
Optimisticky
odhad
Pesimisticky
odhad
Realisticky
odhad

Zdroj: vlastni zpracovani

-194 834 | -179 405 86 772 655 490 1410 147 | 2452015

-1 140 180 | -2 239 135 | -3 156 495 | -3 815 297 | -4 280 026 | -4 550 682

-570098 | -944 297 | -1083 704 | -905 449 -487 113 152 006

Z tabulky vyplyva, Ze v pfipadé optimistické varianty podnik zacne mit kladny stav
ke konci obdobi az ve tfetim roce. V pfipadé realistického odhadu je stav ke konci obdobi
kladny az v Sestém roce, kdy stav penéZzniho toku ke konci obdobi ¢ini 152 006 K¢. Do té doby
je realisticky odhad v zapornych ¢islech. Pesimisticky odhad je velmi katastroficky a k Sestému
roku ¢ini -4 550 682 K¢&.
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Druhy scénar finanéniho plianu

Z diivodu, ze podnik by nebyl schopen plnit své zdvazky v prvnich letech podnikani, byla
navysena pujcka na ¢astku 2 500 000 K¢ po dobu dvanacti let. Nasledné byly vypocitany nové
vykazy zisku a ztrat. V tabulkach byla upravena splatka pijcky na hodnotu 230 796 K¢ ro¢né.
Bankovni pujcka byla nastavena po dobu dvanacti let. Vysledek hospodafeni po zdanéni
druhého scénafe finanéniho planu je zobrazen v tabulce 13. V tabulce jsou obsazeny vysledky
hospodareni po zdanéni ve vSech tfech variantach, coz predstavuje optimisticky, pesimisticky
i realisticky dohad po dobu Sesti let podnikéani. V ptiloze 21 je zndzornén vykaz zisku a ztrat
pro prvni a Sesty rok.

Tabulka 13 Vysledek hospodareni po zdanéni (druhy scénar)

Vysledek
hospodateni | 1. rok [K¢] | 2. rok [K¢] | 3. rok [K¢] | 4. rok [KE] | 5. rok [KE] | 6. rok [K(]
po zdanéni

g&ﬁgglsmky 837322 | -162742 | 50394 | 275087 | 475897 790 222
gg;lafglsmky -1862117 | -1305845 |-1124250| -936 744 | -742671 | -501452
?gﬁ?gtl"ky -1230920 | 581088 | -346298 | -84733 | 136051 | 396 909

Zdroj: vlastni zpracovani

Jediny rozdil ve vykazu zisku a ztrat mezi prvnim a druhym scénatem je vyse splatky. V prvnim
scénafi je stanovena vyse splatky na 71 052 K¢ ro¢né a v druhém scénéii je vySe splatky
stanovena na c¢astku 230 796 K¢ za rok. Vynosy a ostatni naklady zlstavaji ve stejné vysi.
Z davodu zvySeni ro¢nich splatek oproti prvnimu scénafi generuje podnik mensi zisk.

Poté byl vypoéitan také novy cash flow podniku po dobu Sesti let s navySenym bankovnim
uvérem a vySkou splatky. V tabulce 14 je znazornén novy stav cash flow ke konci obdobi.
V priloze 22 je znazornén vypocet cash flow pro prvni a Sesty rok.

Tabulka 14 Cisty penézni tok (druhy scénér)

Cisty ) . . . . .
pené#ni tok 1. rok [K¢] | 2. rok [K€] | 3. rok [K€] | 4. rok [KE] | 5. rok [K€] | 6. rok [K¢]
Ooé’ﬁgéusmky 1945422 | -144315 | 135152 | 361884 | 558480 | 845691
ng}gﬁ‘smky 1000 076 |-1258699 | -1 077 104 | -889598 | -695525 | -501 452
ggﬁ;‘gmk-‘/ 1570158 | -533942 | -299152 | -52540 222159 | 442943

Zdroj: vlastni zpracovani

Z tabulky vyplyva, ze kladny Cisty penézni tok je az ve tfetim roce optimistického dohadu.
V prvnim scénafi ¢istého penéZzniho toku je kladny penéZni tok uz ve druhém roce podnikéni.
Realisticky odhad cistého penézniho toku je kladny aZz v patém roce. V porovnani s prvnim
scénafem, dochazi k pozdé€jsimu kladnému cistému penéZnimu toku, jelikoZ v prvnim scénafi
je Cisty penézni tok kladny ve ctvrtém roce podnikani realistického odhadu. V ptipadé
pesimistického odhadu je Cisty penéZni tok 1 po Sesti letech podnikéni stale zaporny.

Z tabulky 15 vyplyva, ze pfi navyseni pujcky na Castku 2 500 000 K¢ a zmény vyse rocni
splatky pijcky, je stav na konci obdobi v optimistické a realistické varianté vzdy kladny.
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V piipad¢ pesimistické varianty je stav penézniho toku ke konci obdobi od druhého roku
zaporny.
Tabulka 15 Stav penézniho toku ke konci obdobi (druhy scénar)

Stav
penézniho 1. rok [K¢] | 2. rok [KE] | 3. rok [K¢] | 4. rok [KE] | 5. rok [K¢E] | 6. rok [K¢]
toku
Optimisticky
odhad
Pesimisticky
odhad
Realisticky
odhad

Zdroj: vlastni zpracovani

1945422 | 1801107 | 1936259 | 2298 142 | 2856 624 | 3702315

1000076 | -258 623 | -1335727 | -2225325 | -2920 850 | -3 422 302

1570158 | 1036215 | 737064 648 523 906 682 | 1349625

V prvnich letech je vysledek hospodafeni ve vSech variantich ztratovy, z divodu nizké
navstévnosti podniku a poradanych akci. S pfibyvajici navstévnosti v prubéhu let se zvySuje
celkovy zisk a kladné cash flow. V optimistickém odhadu se stav na konci obdobi od ttetiho
roku podnikéni kladné zvySuje. V pftipad¢ realistického odhadu se za¢ne zvySovat od patého
roku podnikani. V pesimistickém odhadu je stav na konci obdobi kromé prvniho roku vzdy
zéporny a mira zadluzeni se kazdy rok zvysuje.

Bod zvratu

Bod zvratu ukazuje, pii jakém vydélku za rok podniku nevznika zisk ani ztrata. Bod zvratu
tréninkového centra GymArt byl vypocitan z vypocti v realistické varianté¢ v prvnim roce
s navySenym uvérem na 2 500 000 K¢. Bod zvratu byl vypocitan na zakladé variabilnich
naklada na 1 K¢ trzeb. Vysledky bodu zvratu jsou znazornény v tabulce 16.

Tabulka 16 Bod zvratu podniku GymArt

Bod zvratu
Variabilni naklady na 1 K¢ trzeb 0,22 K¢
Prispévek k trzbam 0,78 K¢
Fixni naklady 1 830 964 K¢
Celkov¢ trzby pti dosazeni bodu zvratu 2 358 205 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Celkové trzby pfi realistické varianté prvniho roku ¢ini 1 351 793 K¢&. Variabilni naklady na
1 K¢ trzeb byly vypocteny na 0,22 K¢&. Variabilni naklady na rok ¢ini 302 230 K¢. Variabilni
naklady na 1 K¢ byly spocitany tak, Ze byly variabilni naklady vydéleny celkovymi trzbami.
Ptispévek k trzbam ¢ini 0,78 K¢&. Fixni ndklady ¢ini 1 830 964 K¢. Celkové trzby pii dosazeni
bodu zvratu ¢ini 2 358 205 K¢ za rok ¢innosti tréninkového centra GymArt.

3.3.5 Marketingovy plan

Marketingové aktivity bojového klubu GymArt jsou zaméfeny hlavné na socialni sité, veletrhy
a akce se zamé&fenim na sport a zdravy Zivotni styl. Zakladni vazba s vefejnosti predstavuje
profesionalni a pratelské zachazeni se zakazniky, které je doplnéno odbornym vzdélavanim
zaméstnanct a zakaznikd. V ptipad¢ dobie odvadéné prace vSech zaméstnancti podniku, kde se
jedné o majitele, recepcni a trenéry, je predpokladano, ze se povédomi o bojovém klubu rozsiti
prostiednictvim kanalu Word of Mouth, ktery je vSeobecné znamy a lze ho volné ptelozit jako
,,osobni doporuceni. Jedna se o neplacenou reklamu, kterd se §ifi ve formeé mluvené ¢i psané
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komunikace a Sifitelem je zakaznik, ktery ma zkuSenost se sluzbami daného podniku. Tento
marketingovy nastroj je velice u¢inny, ale ma také druhou stranku, ve chvili, kdy je zakaznik
nespokojen a $ifi negativni zkuSenost stejnym zpiisobem, jako kdyby §ifil tu pozitivni.

Propagace klubu je zajisténa pomoci webovych stranek a socialnich siti Facebook, Instagram,
kanalem YouTube, audio poslechy, ptednaskami, seminafi, workshopy a dalsimi akcemi
poradané klubem, reklamou v ¢asopise Bojova uméni, pfednaskami o bojovych sportech pro
studenty vysokych skol v Praze a ucasti na sportovnich veletrzich.

Webové stranky obsahuji zakladni informace o klubu, rozvrhu, cenach, trenérech a akcich, které
se planuji a zvou stalé i potencialni nové zakazniky. Socidlni sit’ Facebook a Instagram sdili
pravidelné sledujicim obrazky, kratka videa a fotografie, které jsou v souladu s bojovym
klubem. Socialni sité také propaguji akce, které jsou dostupné i vefejnosti a novym
potencidlnim zakaznikiim. Akce, které potada klub, se tykaji vSech pfibuznych témat bojovych
sportii. Akce klubu (seminate, workshopy, ptednaSky apod.) jsou zaméfeny na téma dychani,
pohybovou aktivitu, rozvoj mysli, meditaci, ale 1 trendy ve svété a celkové zdravi ¢i stravu.
Pfednasky na vysokych Skolach jsou prednaSeny zadarmo a jsou zajiStovany piedndsejicim
(majitel podniku) a dobrovolniky z Klubu. Pfednasky umoznuji ukazku a moznost vyzkouseni
si bojového sportu s dobrovolniky. Jedenkrat ¢i dvakrat ro¢né je klub prezentovéan na vybranych
veletrzich, které jsou vhodné pro osloveni novych zakaznikd. Zajistuje majitel podniku spolu
S brigadnikem z recepce. Trendem soucasnosti je vydavani podcastll a audio nahravek. Tento
zpusob propagace téz zafazuje podnik GymArt do své propagace. Je kladen duraz na kvalitu
fotek, videi, audio nahravek, vedeni webovych stranek a vSech propagacnich cinnosti.
Diivodem je, Ze prvni pohled hraje velkou roli v rozhodovani lidi.

3.4 Zhodnoceni a doporuceni

Tréninkové centrum dostalo nazev GymArt, které je slozeno ze dvou slov: gym (télocvicna)
a art (umeéni). Pro spolecnost GymArt bylo vybrano misto piisobeni v Praze 6, z divodu blizsiho
kontaktu s cilovou skupinou, kterou piedstavuji studenti vysokych $kol. Dal§im divodem
je nekonkurujici klub s vyukou Brazilského jiu — jitsu v dané lokalité. Konkuren¢ni vyhodou
tohoto podniku je uzka spoluprace s mentalnim kouc¢em, kterou z poloviny financné zajistuje
majitel podniku. Tréninkové centrum je zaloZzeno jako spole¢nost s ru¢enim omezenym
a zam¢stnava lidi na hlavni pracovni pomér, brigadu, ale i na zaklad¢ Zivnostenského listu.
Spoluprace na zéklad¢ zivnostenského listu je pro podnik vyhodnéjsi z financniho hlediska
a jsou tim snizeny mzdové naklady. SluZzby podniku jsou zaméfeny hlavné na vyuku
Brazilského jiu — jitsu a jsou doplnény i vyukou kompenzaénich cvi¢eni. Dle dotaznikového
Setfeni bylo zjisténo, Ze o vyuku kompenzacnich cviceni jevi zijem vice nez polovina
dotazanych. Také byly do rozvrhu zatazeny kurzy BJJ vhodné pro zaatecniky. Pomoci
rozhovoru s trenérem bojovych sportt, ktery organizuje tyto kurzy ve svém klubu bylo zjisténo,
ze poradani téchto akci prilaka nové zakazniky, ti pokracuji v kurzu nebo v tomto sportu
a pfinasi pro podniku vyssi zisky. V podniku je moznost vyuziti posilovny a recepce. Dale jsou
zatazeny 1 vzdélavaci a motivacni akce, které jsou pofadany s cilem osloveni novych zédkazniki,
ale také udrZeni si téch stavajicich.

Byla stanovena mise podniku, filosofie a cil. Mise podniku je tvofit takové prostiedi v klubu,
které je srovnatelné se svétovou / profesionalni urovni. Cilem podniku je nejlepsi positioning
mezi bojovymi kluby. Filosofie podniku se drzi pojml jako je rezistence, efektivita
a pfizplsobivost.

PESTEL analyza byla sestavovdna na zdkladé¢ mista plsobeni podniku a ucelu podniku.
Analyza sleduje, politicko-pravni, ekonomické, socidlni, technologické, etické a kulturné
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historické faktory. Kazdy faktor ovliviiuje fungovani podniku. Podnik by mél zhodnocovat
situaci a aktualné s ni pracovat.

Portertiv model péti sil odhalil celkem osm konkuren¢nich klubti v Praze, ktefi maji zafazenou
vyuku Brazilského jiu — jitsu a jsou pro podnik konkurenci. Podniky nabizi podobné sluzby
i ceny, které¢ se mirn¢ lisi. Potencidlni konkurenci neni mozné urcit, ale pouze predpokladat
nové otevieni tréninkovych center. Dodavatelé podniku byli stanoveni na zakladé rozhovora
s trenéry a porovnani nabidky. Bylo stanoveno celkem Sest adekvatnich dodavatelt, kteti zajisti
vybaveni klubu a posilovny, obleceni, dopliikii, obCerstveni a Cistici prostfedky. Zakaznici
predstavuji sportovce starsi 16 let. Substitutem byly uréeny vSechny ostatni volnocasové
sportovni aktivity.

SWOT analyza ur¢ila sedm silnych stranek podniku — spoluprace s mentalnim koucem, cenova
dostupnost, lokalita, dostupnost, kvalifikovany personal, moznost vzdélavani a moderni
prostiedi. Pét faktorti predstavuje slabé stranky — vysoké pocatecni investice, noveé vznikajici
podniky, neznama nova znacka klubu, nedostatetné zkuSenosti majitele s podnikanim
a marketingovymi aktivitami. PtileZitosti podniku jsou Ctyfi — soucasny trend v bojovych
sportech, zajem o vzdélavani se v oblasti bojového sportu a celkového zdravi, zijem
o psychické zdravi a zajem o kurzy pro zacateéniky bojovych sportd. Hrozby jsou
predstavovany pod péti faktory — ekonomicka situace zeme, nedosazeni bankovniho uvéru,
zména legislativy, vstup nové konkurence na trh a zména konceptu vyu€ovacich hodin stalé
konkurence.

Tréninkové centrum GymArt vybralo pro plynuly a efektivni chod podniku takovy pocet
zaméstnanct, které je dle finan¢nich moznosti adekvatni. Bylo urceno, Ze podnik potiebuje
recepcni, brigadnika, dva trenéry, mentalniho kouce, ale také s majitelem podniku je pocitano
jako se zaméstnancem podniku. Nasledn¢ byl vytvofen rozvrh vyukovych hodin, ktery se sklada
z vyuky BJJ, kurzt BJJ, kompenza¢nich cvi¢eni, soukromych hodin a moznosti pronajmu
prostor.

Analyza rizik urcila devét hlavnich rizik — zadna zkuSenost s podnikanim, neschopnost splacet
bankovni ptijcku, vstup nové konkurence na trh, zména legislativy, ekonomické recese, chybny
odhad poptavky, Spatny vybér zaméstnancii, pracovni neschopnost zaméstnancii a nizky vynos
Z pronajmu. NejkritictéjsSim rizikem byl zvolen chybny odhad poptavky. Zavaznym rizikem
poté¢ byla urCena zadnd zkuSenost s podnikanim, neschopnost splacet bankovni ptjcku,
ekonomicka recese a nizky vynos z prondjmu prostor.

Pfi planovani finan¢ni stranky podniku byly brany v potaz odpovédi respondentii na otazky
z dotaznikového Setfeni, ale také byly zohlednény odpovédi trenérii, které byly dosaZeny
v ramci rozhovorl. Byly stanoveny trzby, které zahrnuji trzby z hlavni ¢innosti (vyuka BJJ),
trzby z potfaddanych akci a trzby z prondjmu prostor. S trzbami z prodanych produktii na recepci
neni pocitano z diivodu minimalni marZe. Déle bylo sestaveno ¢lenstvi podniku GymArt a ceny
vstupll, které byly slozeny z cen konkurence a odpovédi na dotaznikové Setfeni. Zakladatelsky
rozpocet je slozen ze zdkladnich investic, nutnych pro chod podniku, jenZz je vyc€islen na
571 749 K¢. Dale byly vypocitany odpisy, najemné, energie a dalsi naklady.

Pomoci finan¢niho planu byla identifikovana potieba cizich a vlastnich zdroju kapitalu ve dvou
scénafich. Prvni scénaf pocital s cizim kapitalem, ktery ¢ini 200 000 K¢ a vlastnim kapitalem
ve vysi 400 000 K¢. V disledku neschopnosti plnit své zdvazky byl vypoc€itan druhy scénaf
S vy$$im cizim kapitalem. Druhy scénéf pocita se stejnou sumou vlastniho kapitalu, ktera ¢ini
400 000 K¢, ale cizi kapital byl navysen na 2 500 000 K¢.

Prvni scénat finan¢niho planu zaznamenava v prvnich dvou letech fungovéani podniku ztratovy
vysledek hospodateni a zadporné cash flow. Financni stav ke konci obdobi je v prvnich letech
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podnikédni zdporny a podnik neni schopen hradit své zévazky. Z divodu toho byl vytvoten
druhy scénaf s navysenym cizim kapitalem. V realistickém odhadu v patém roce podnikani je
vysledek hospodateni ziskovy a cash flow kladné, coz je nejlepsi varianta, ktera mize nastat.
V optimistickém odhadu tato situace nastane uz ve tfetim roce podnikani. V pesimistickém
odhadu tato situace nenastane ani po Sesti letech podnikani, po dobu Sesti let je cash flow
zaporné a vysledek hospodateni ztratovy a podnik je z dlouhodobého hlediska neudrzitelny.

Marketingovy plan pocitd s aktivitou na socidlnich sitich, veletrzich a akcich, které jsou
zaméfeny na sport a zdravy zivotni styl. Propagace klubu jsou urceny pifes webové stranky,
socialni sit’ Facebook, Instagram, kanal YouTube, audio poslechy, piednasky, seminafe,
workshopy a dal§i moZzné akce a reklamou v ¢asopise Bojova uméni. Pro marketingové aktivity
je vyc¢lenéno 5 000 K¢ mési¢né. Cilem marketingového planu je hlavné motivovat lidi cviéit
a ziskat nové sportovce.

Doporucenim pro zvoleny podnikatelsky plan je zvolit druhy scénai finanéniho planu, ktery
pocitd s vysSimi cizimi naklady nez z vlastnimi. Podnik bude moci splacet své zavazky 1épe
nez v prvnim scénafi. Také je doporuceno aktualizovat podnikatelsky plan na soucasnou situaci
a zivotni cyklus podniku.
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4 Zavér

Cilem této diplomové prace bylo sestaveni podnikatelského planu nového tréninkového centra
bojovych sportd. Diplomova prace byla rozdélena na teoreticko-metodologickou cast
a analyticko-praktickou c¢ast. V teoreticko — metodologické casti byly definovany zékladni
pojmy, které se vztahuji k sestaveni podnikatelského planu. Tato Cast prace je rozdélena na
podkapitoly, které informuji o podniku a jeho okoli, podnikatelském planu, jeho tvorbé
a obsahu. Na zavér teoreticko — metodologické casti je podkapitola s popsanym cilem
a metodami, které jsou nasledné pouzity v analyticko-praktické casti prace. Analyticko-
metodologicka ¢ast prace se rozdéluje na popis spole¢nosti GymArt, podnikatelského okoli
a podnikatelského planu spole¢nosti GymArt. Hlavni metoda, ktera byla v praci pouzita byla
metoda Lean Canvas, ktera shrnuje podnikatelsky plan. Model Lean Canvas byl pouzit jako
nastroj, ktery je podkladem pro sestaveni adekvatniho podnikatelského planu tréninkového
centra GymArrt.

Zakladni metrika finan¢ni stranky podniku se sklada z vypoctu cash flow a vykazu zisku a ztrat.
Tyto vypocty jsou rozd€leny na tii varianty v Sesti letech ptisobeni tréninkového centra. Jedna
se 0 variantu realistickou, optimistickou a pesimistickou. Vypocty i sestaveni jednotlivych ¢asti
podnikatelského planu jsou podlozeny z dostupnych informaci od klubli bojovych sportt,
dotaznikového Setfeni a provedenych rozhovori s trenéry. Byly stanoveny piedpokladané
objemy poptavky po sluzbach vyuky Brazilského jiu — jitsu, které jsou doplnény vyukou
kompenzacnich cvi¢eni pro bojové sporty. Déle byly stanoveny néklady, vynosy, piijmy,
vydaje a ceny sluzeb, z nichz vychazi ptislusné zisky a ztraty.

Pti sestavovani podnikatelského planu bylo zjisténo, ze podnik nema dostatecné financni kryti
na hrazeni svych zévazki. Z tohoto divodu byl vypocitan druhy scénaf s navySenym cizim
kapitalem oproti pfedchozi varianté. V piipadé realistické a optimistické varianty podnik zacne
generovat zisk béhem prvnich péti let podnikani. V pesimistické varianté podnik neni schopen
generovat zisk ani po Sesti letech a z dlouhodobého hlediska je chod podniku neudrzitelny.

Vzhledem k tomu, Ze trzby podniku jsou zavislé na zakaznicich dochazejicich do tréninkového
centra, tak v soucasné nejisté ekonomické situaci, omezovani shromazd’ovani osob a o¢ekavané
zméné priorit lidi, 1ze oznacit podnikatelsky plan za rizikovy. S ohledem na tyto skute¢nosti,
1ze konstatovat, ze za souc¢asnych podminek neni vhodné do podnikatelského planu investovat.

V diplomové praci byly uréeny moznosti, schopnosti a rizika podnikatelského planu. Je zndm
hypoteticky vyvoj podnikatelského planu, hlavné v oblasti finan¢niho planu. Pfi posouzeni
vSech provedenych metod, technik a informaci, lze povazovat cil za splnény. V souvislosti
sménicim se trhem, ekonomickou situaci a dal$imi okolnostmi, je pfedpokladano, Zze
podnikatelsky plan podniku GymArt bude pribézné adaptovan, aby podnikatelsky plan byl
Vv souladu s aktualni situaci a fazi zivotniho cyklu podniku.

S7



Literatura

BLAZKOVA, M. Marketingové Fizeni a planovani pro malé a stiedni firmy. Praha: Grada
Publishing, 2007. ISBN 978-80-247-1535-3.

CROLL, A. a YOSKOVITZ B. Lean Analytics: Use data to Build a Better Startap Faster.
Copyright, 2013. ISBN 978-1-449-33567-0.

DVORACEK, J. a SLUNCIK P. Podnik a jeho okoli.: Jak prezit v konkurenénim prostiedi.
Praha: C. H. Beck, 2012. ISBN 978-80-7400-224-3.

FREY, P. Marketingovda komunikace: nové trendy 3.0. 3. dopl. vyd. Praha: Albatros Media,
2011. ISBN 978-80-7261-237-6.

HANZELKOVA, A. Strategicky marketing: teorie pro praxi. Praha: C.H. Beck, 2009. ISBN
978-80-7400-120-8.

HYRSLOVA, J. a KLECKA J. Ekonomika podniku. Praha: Copyright, 2008. ISBN 978-80-
86730-36-3.

JAKUBIKOVA, D. Strategicky marketing: Strategie a trendy. Praha: Grada Publishing, 2008.
ISBN 978-80-247-2690-8.

JAKUBIKOVA, D. Strategicky marketing: Strategie a trendy. 2. dopl. vyd. Praha: Grada
Publishing, 2013. ISBN 978-80-247-4670-8.

JANISOVA, D. a KRIVANEK M. Velkd kniha o iizeni firmy: Praktické postupy pro tispésny
rozvoj organizace. Praha: Grada Publishing, 2013. ISBN 978-80-247-4337-0.

KASTNER, J. 2020. Workshop — Jak si nastavit hlavu na uspéch? [prednaska] Praha: Vysoka
Skola ekonomie a managementu, 10. 3. 2020.

KERKOVSKY, M. a VYKYPEL O. Strategické Fizeni: teorie pro praxi. 2. dopl. vyd. Praha:
C. H. Beck, 2006. ISBN 80-7179-453-8.

KOUBEK, J. Persondlni prace v malych a strednich firmach. 4. dopl. vyd. Praha: Grada
Publishing, 2011. ISBN 978-80-247-3823-9.

KUNZ, V. Sportovni marketing: CSR a sponzoring. Praha: Grada Publishing, 2018. ISBN 978-
80-271-0560.

LEVITOVA, A. a HOSKOVA B. Zdravotné-kompenzacni cviceni. Praha: Grada Publishing,
2015. ISBN 978-80-247-4836-8.

MULACOVA, V. a MULAC P. Obchodni podnikani ve 21. stoleti. Praha: Grada Publishing,
2013. ISBN 9788024786384.

MULLIN, B. J.,, HARDY S. a SUTTON W. A. Sport Marketing 4th Edition. 4. dopl. vyd.
United States of Amerika: Copyright, 2014.

PAVELKA, R. a REINDERS A. Kondicni trénink pro bojové sporty: Rozvoj specidlni sily.
Praha: Grada Publishing, 2015. ISBN 978-80-247-5416-1.

PUTNOVA, A. a SEKNICKA P. Etické rizeni ve firmé: nastroje a metody: eticky a socidlni
audit. Praha: Grada Publishing, 2007. ISBN 978-80-247-1621-3.

RIES, E. Startup jako princip podnikani: Jak dosahnout dlouhodobého riistu v moderni firmé.
Praha: Albatros Media, 2019. ISBN 978-80-7261-573-5.

RUCKOVA, P. Financni analyza: metody, ukazatele, vyuziti v praxi. 6. dopl. vyd. Praha: Grada
Publishing, 2019. ISBN 978-80-271-20208-4.



SARSBY, A. Swot Analysis: A Guide to Swot for Business Studies Students. Copyright, 2016.
ISBN 978-0-9932504-2-2.

SEDLACKOVA, H. a BUCHTA K. Strategickd analyza. 2. dopl. vyd. Praha: C.H. Beck, 2006.
ISBN 80-7179-367-1.

SVOBODOVA, 1., ANDERA, 1. Od ndpadu k podnikatelskému planu: Jak hledat a rozvijet
podnikatelské prilezitosti. Praha: Grada, 2017. ISBN 978-80-271-0407-9.

SRPOVA, J., SVOBODOVA |., SKOPAL P., ORLIK T. a kolektiv. Podnikatelsky plin a
strategie. Praha: Grada Publishing, 2011. ISBN 978-80-247-4103-1.

SYNEK, M., KISLINGEROVA E. a kolektiv. Podnikovd ekonomika. 5. dopl. vyd. Praha: C.
H. Beck, 2010. ISBN 978-80-7400-336-3.

SIMAN, J. a PETERA P. Financovani podnikatelskych subjektii: teorie pro praxi. Praha: C.H.
Beck, 2010. ISBN 978-80-7400-117-8.

TAUSL PROCHAZKOVA, P. a JELINKOVA E. Podnikovi ekonomika - klicové oblasti.
Praha: Grada Publishing, 2018. Expert (Grada). ISBN 978-802-7106-899.
Zkopirovat citaciZacatek formulare

TICHY, J. Ekonomika podniku. Praha: IODA, 2016. ISBN 978-80-260-9699-3.

VEBER, J., SRPOVA J. a kolektiv. Podnikani malé a stiedni firmy. 3. dopl. vyd. Praha: Grada
Publishing, 2012. ISBN 978-80-247-4520-6.

VODAK, J. a KUCHARCIKOVA A. Efektivni vzdélavani zaméstnanci. 2. dopl. vyd. Praha:
Grada Publishing, 2011. ISBN 978-80-247-3651-8.

VYSEKALOVA, J. a a kolektiv. Emoce v marketingu: Jak oslovit srdce zdkaznika. Praha:
Grada Publishing, 2014. ISBN 978-80-247-4843-6.

WHITING, J. A new generation of warriors: The history of mixed martial arts. United States
of America: Copyright, 2010. ISBN 978-1-4296-3427-4.

Internetové zdroje

BARTOSOVA, H. a BARTOS J. Evropsky socidlni fond Praha & EU: Investujeme do vasi
budoucnosti: RIZENI A ROZVOJ LIDSKYCH ZDROJU [online]. 2011, , 1-158 [cit. 2020-01-
30]. Dostupné zZ: http://files.vsrr.webnode.cz/200000018-a4118a50ac/S0%20-
%20%C5%98%C3%ADzen%C3%AD%201idsk%C3%BDch%20zdroj%C5%AF%20(Barto%
C5%A1ov%C3%A1,%20Barto%C5%Al).pdf.

BUCHALCEVOVA, A. a MYSLIVECEK T., 2016. Vyuziti metody Lean Startup a nastroje
Lean Canvas pro vyvoj inovativniho produktu. Acta Informatica Pragensiafonline].2016, 5(1),
18-33 [cit. 2019-03-28]. DOI: 10.18267/j.aip.82. ISSN 1805-4951. Dostupné z:
http://aip.vse.cz/index.php/aip/article/view/138.

Brazilské  jiu - jitsu (BJJ) [online]. 2020 [cit. 2020-03-06]. Dostupné z:
https://www.draculino.cz/kurzy/brazilske-jiu — jitsu/.

Brazilské jiu - jitsu (BJJ): Historie, Brazilian jiu — jitsu z blizka, Pravidla [online]. 2020 [cit.
2020-03-06]. Dostupné z: https://www.hayashi.cz/info/sp-brazilske-jiu — jitsu-bjj.html.

Cesky statisticky fad: Inflace, spotebitelské ceny [online]. Praha, 2020 [cit. 2020-03-07].
Dostupné z: https://www.czs0.cz/csu/czso/inflace_spotrebitelske_ceny.


https://www.hayashi.cz/info/sp-brazilske-jiu-jitsu-bjj.html

CSU: Pohyb obyvatelstva v hl. m. Praze v 1. ¢tvrtleti 2019 [online]. Praha, 2020 [cit. 2020-03-
07]. Dostupné z: https://www.czso.cz/csu/xa/pohyb-obyvatelstva-v-hl-m-praze-v-1-ctvrtleti-
20109.

CSU: Zdkladni charakteristiky ekonomického postaveni obyvatelstva ve véku 15 a vice
let [online]. Praha, 2020 [cit. 2020-03-07]. Dostupné zZ:
https://vdb.czso.cz/vdbvo2/faces/cs/index.jsf?page=vystup-objekt&pvo=2AMO01-

B&skupld=426&katalog=30853&pvo=ZAMO01-B&str=v467&u=v413 _VUZEMI__97 19.

O BJJ: Jaky je rozdil mezi Gi a No Gi variantou? [online]. 2018 [cit. 2020-03-06]. Dostupné z:
https://choketopusgym.cz/bjjgrappling/.

GRASSEOVA, M. OBRANA A STRATEGIE: VYUZITI SWOT ANALYZY PRO
DLOUHODOBE  PLANOVANI [online].2006,48-55[cit.2020-01-28].  Dostupné  z:
file:///C:/Users/Michaela.Dejnozkova/Downloads/grasseova_2_06.pdf.

GUREL, E. a TAT M. SWOT ANALYSIS: A THEORETICAL REVIEW [online]. 2017, , 994-
1006 [cit. 2020-01-27]. Dostupné z
http://sosyalarastirmalar.com/cilt10/sayi51 pdf/6iksisat_kamu_isletme/gurel_emet.pdf.

GYORKO, D., KLESCHNE CSAPI V. a BEDO Z. ICUBERD: Book of Papers [online].
Budapest, 2017 [cit. 2020-01-29]. Dostupné z:
http://real.mtak.hu/92305/1/icuberd_2017_book_of papers.pdf#page=157. SBDC of Corvinus
University of Budapest.

KOUMPAROULIS, D. N. PEST Analysis: The case of E-shop [online]. 2013, , 31-36 [cit.
2020-01-28]. Dostupné Z:
https://pdfs.semanticscholar.org/d6¢9/3c65aba215b24889d0257¢7281ca0bc09058.pdf.

MAURYA, A., 2015. Lean Canvas. In: LeanStartup.cz [online]. Piel. J. Vesely a P. Hijkova
[cit. 2019-03-17]. Dostupné z: http://www.leanstartup.cz/ke-stazeni/.

NECADOVA, V. Etika v podnikéni [online]. Jihlava, 2014 [cit. 2020-01-15]. Dostupné z:
http://www.vspj.cz/ISBN/Skripta%?20-

%20V %C5%A0PJ/Etika%20v%20podnik%C3%A1n%C3%AD%20-
%20V%C4%9Bra%20Ne%C4%8Dadov%C3%Al.pdf.  Studijni opora. Vysokd Skola
polytechnicka Jihlava. Vedouci prace JUDr. Alena Urubkova, Ing. Jifi Hrdlicka.

PAVELKA, R. a STICH J. MMA mixed martial arts: Historie [online]. 2014 [cit. 2020-03-10].
Dostupné z: http://web.ftvs.cuni.cz/elstudovna/MMA /historie.html.

POKORNY, D.Lean Canvas [online]. Praha, 2013 [cit. 2020-01-29]. Dostupné z:
https://spicenter.vse.cz/wpcontent/uploads/2018/08/semestralni_prace/15_02/Pokornyxpokd0
0_ Lean_Canvas_seminarni_prace.pdf.

Prazské vodovody a kanalizace: Cena vodného a stocného [online]. Praha: VIZUS, ©2020 [cit.
2020-03-29]. Dostupné z: https://www.pvk.cz/vse-o-vode/cena-vodneho-a-stocneho/.

SIMONEAUX, S. a STROUD CH. Business Best Practices: SWOT Analysis: The Annual
Check-Up for a Business [online]. 2011, , 75-78 [cit. 2020-01-27]. Dostupné z: http://www.scs-
consultants.com/docs/SCS_JPBSummer2011.pdf.

Statistika nemovitosti: Priumérnd cena prondjmu — 1 m?*mésic [online]. Praha: DALTEN
media, 2020 [cit. 2020-03-29]. Dostupné z: https://realitymix.cz/statistika-nemovitosti/byty-
pronajem-prumerna-cena-pronajmu-1m2-mesic.htmil.

Srovnavac cen elektrické energie [online]. Praha: elektrina, 2020 [cit. 2020-03-29]. Dostupné
z: https://www.elektrina.cz/kalkulacka-elektriny.


https://www.czso.cz/csu/xa/pohyb-obyvatelstva-v-hl-m-praze-v-1-ctvrtleti-2019
https://www.czso.cz/csu/xa/pohyb-obyvatelstva-v-hl-m-praze-v-1-ctvrtleti-2019
http://sosyalarastirmalar.com/cilt10/sayi51_pdf/6iksisat_kamu_isletme/gurel_emet.pdf
https://spicenter.vse.cz/wpcontent/uploads/2018/08/semestralni_prace/15_02/Pokornyxpokd00_%20Lean_Canvas_seminarni_prace.pdf
https://spicenter.vse.cz/wpcontent/uploads/2018/08/semestralni_prace/15_02/Pokornyxpokd00_%20Lean_Canvas_seminarni_prace.pdf
http://www.scs-consultants.com/docs/SCS_JPBSummer2011.pdf
http://www.scs-consultants.com/docs/SCS_JPBSummer2011.pdf
https://realitymix.cz/statistika-nemovitosti/byty-pronajem-prumerna-cena-pronajmu-1m2-mesic.html
https://realitymix.cz/statistika-nemovitosti/byty-pronajem-prumerna-cena-pronajmu-1m2-mesic.html

Vyhlaska ¢. 120/2011 Sb.: Vyhlaska, kterou se meni vyhlaska Ministerstva zemédeélstvi ¢.
428/2001 Sb., kterou se provadi zakon ¢. 274/2001 Sb., o vodovodech a kanalizacich pro
verejnou potiebu a o zmené nékterych zakonii (zakon o vodovodech a kanalizacich), ve znéni
pozdéjsich predpisii [online]. Praha: © AION CS, 2020 [cit. 2020-03-29]. Dostupné z:
https://www.zakonyprolidi.cz/cs/2011-120.

Zakon ¢. 90/2012 Sb.: Zakon o obchodnich spolecnostech a druzstvech (zdakon o obchodnich
korporacich) [online].  Praha:  AION, 2020 [cit. 2020-03-07]. Dostupné z:

https://www.zakonyprolidi.cz/cs/2012-
90?text=spole%C4%8Dnost+s+ru%C4%8Den%C3%ADm+omezen%C3%BDm.


https://www.zakonyprolidi.cz/cs/2012-90?text=spole%C4%8Dnost+s+ru%C4%8Den%C3%ADm+omezen%C3%BDm
https://www.zakonyprolidi.cz/cs/2012-90?text=spole%C4%8Dnost+s+ru%C4%8Den%C3%ADm+omezen%C3%BDm

Seznam priloh

Piiloha 1 Lean Canvas .........c.oouiiiiiiii e e e I
Ptiloha 2 Lokality KONKUIENCE. ... ..ottt e eaeaaas II
Ptiloha 3 Rozhovor s Martinem Stehlikem —kurzy BJJ.............coooiiiiiiiiii I
Ptiloha 4 Dotaznik — nazev GYMATT. ... ...ouiiiiit e e ae e v
Ptiloha 5 Dotaznik — Financni strdnka BJJ....... ... Vi
Ptilohy 6 Jména a zakladni informace trenéri, ktefi poskytli rozhovor........................... IX
Ptiloha 7 ROZhOVOTY S treNETY.....eeiit it X
Piiloha 8 SWOT analyza........c.ooiuiiiiii i e XVIII
Ptiloha 9 Lean Canvas GYMATT. .....ooutiitieit i e e e e e eaeaaas XIX
Ptiloha 10 Mzdoveé ndKlady.........cooiiiiii i e XX
Ptiloha 11 Rozvrh hodin GymATIt. ... ..o e XXI
Ptiloha 12 Pravdépodobnost vyskytu rizika............c.ooiiiiiiiiiiiii i, XX
Ptiloha 13 Vyznamnost dopadu rizika..............oooiiiiiiiiiiiiii e XX
Ptiloha 14 Splatkovy kalendar..............oooiiiiii e XXV
Ptiloha 15 Moznosti €lenstvi konkurence. ..., XXV
Ptiloha 16 Trzby za hlavni CINNOSt. ........ovviii i e XXVII
Ptiloha 17 Vybaveni posilovny a klubu..............ooiiiii e XXX
Ptiloha 18 Vykaz ziskil @ Ztrat............oooiiiiiiii e XXXV
Ptiloha 19 Vynosy a naklady realistické varianty..................ccoooiiiiiiiiiian..n. XXXVIII
Ptiloha 20 Vykaz cash flow..........ooiiiiiiii e XXXIX
Ptiloha 21 Vykaz zisku a ztrat (druhy SCENAT).........ooviiiiiiiiii e, XLI

Ptiloha 22 Vykaz cash flow (druhy SCenar)............ccooeiiiiiiiiiii i e, XLV



Priloha 1

r

novani

~

Obrazek 1 Lean Canvas — postup vypl

japow AAoua)

nPEDiEY BINPINAS

fyaojsela luaid

1ojuzexez

wnyuzeyez 4 Kiseo

%o,._? w>o§mz

sido Aujejiwnzolg

>~,ocvo_._
B)piqeu juieyiun

Kioyexipu)

Juasay

Z9'SEAUBOUBS|'MMM BU BLUIIBPZ ZINY BUIlUQ
nuided guesys aupal eu ueid fys|eje)iupod

Aaneusaye _o.__e,m_x..m

w|qoid

SeAUBR?) UeaT

Zdroj: vlastni zpracovani, Maurya (2015)



Priloha 2 Lokality konkurence
Tabulka 17 Lokality konkurence v Praze

Lokality konkurence
Lokalita Pocet zastoupeni Klub
Praha 1 Arena Pavly Kladivové
Praha 3 Choketopus
Praha 4 3X Tiger Team, Arena Pavly Kladivové, Lanna Gym
Praha 5 Arena Pavly Kladivové
Praha 7 2X Choketopus, Jungle BJJ
Praha 8 Primmat Gym
Praha 9 Choketopus
Praha 13 Tiger Gym
Praha 15 Pentagym

Zdroj: vlastni zpracovani



Priloha 3 Rozhovor s Martinem Stehlikem — kurzy BJJ
- Ma smysl otevirat kurzy pro zacateniky BJJ?

Ano, zajemci bez zkusenosti se citi [épe mezi lidmi na stejné Grovni. Je
veétsi Sance, ze se prihlasi na kurz nez béhem néboru do stalych lekei.

- Kolik lidi se doposud prihlasilo a odchodilo kurz? (Jaka je idealni
kapacita kurzu?)

Zhruba 200 piihlasenych, idealni kapacita kurzu 20 studenti.
- Kolik absolventi zacate¢nického kurzu pokracovalo s BJJ?
Zhruba 50 lidi.

Zdroj: vlastni zpracovani, Martin Stehlik



Priloha 4 Dotaznik — nazev GymArt

Co ve Vas evokuje nazev GymArt?

Absolutni svobodu a flexibilitu uméni.

Artisté

Fitness centrum

Bud’ vymalovani télocvi¢ny ... nebo néjaky hodné slozity pohyb, nebo
grupu sportl jako ta zavéSena yoga

Crossfit

Fitko

Fitness uméni

Galerie v télocvicné

gym, ktery nabizi mnoho druhii sportt

Gym, ve kterém najdu klidnou, pratelskou atmosféru. Pfedstavuji si
kvalitni trenéry a ptitomnost bojovych uméni

Gym-cviceni, art-uméni... Dohromady tedy néco jako Umélecké cviceni
nebo snad Umeéni cvicit

Gymnastické uméni

Inovativni ptistup ke cviceni.

Kreativni gym, ve kterém se kombinuji rizné druhy cvi¢eni mimo
klasické cviky a stroje. Propojeni martial arts a klasického fitka.
Malovani gymnastickych prvki

malovani po stén¢ télocvicny

Moderni ptistupy ve cviceni v posilovné

Modernizace ptistupu ke cviceni v posilovnach

Na prvni dojem to ve mé neevokuje viibec nic. Pii delSim pfemysleni
bych nejspis uvazovala o vybaveni pro posilovny/ apka na
bodybuilding...spojeni téchto slov mi pfijde spiSe matouci.
Nasténné malby v gymu

nazev pro posilovnu, fitko

Pohyb spojeny s uménim

posilovani v galerii

Posilovnu s galerii

Razné typy technik na cviceni

Rychle pohybové cviceni

Silu, energii, radost, dfinu

Specifikace ve cviceni

spojeni fitka a uméni, nevim...

Spojeni posilovny a uméni

Sport

sport s uménim?

sportovni uméni

Stiedoskolské uméni



Tento nazev jsem nikdy neslySela, ale pfedstavim si pod tim dvé véci:
bud’ néjaky styl cviceni, ktery zahrnuje néjaké akrobatické nebo umélecké
prvky anebo styl, kterym je "vyzdobena" té€locvicna :)

To, co se naucite v gymu

Trochu alternativngjsi posilovnu, vic uvolnéna, “free”

Umélecké gymnazuim

uméleckou dilnu

Umeéleckou télocvi¢nu. Asi néjaky balet? nebo tak. Ale prve jsem cCetla
GymaArt, a to teda evokovalo upln¢ jinou ¢innost.

uméni cvicit

Uméni fitnes

Uméni télesné sily

Uméni v posilovné nebo v télocvicné

Urcité jde o uméni ve vztahu s pohybem, tedy by mohlo jit o pohybové
umeni?

Pohyb spojeny s uménim

Vytvareni né¢jakych novych gymnastickych cvik

Architektonicky zajimavou posilovnu

Zajimavé cviceni

Zdroj: vlastni zpracovani



Priloha 5 Dotaznik Finanéni — stranka BJJ
Graf 4 Navstévnost lekei BJJ
Kolikrat tydné navstivite lekci BJJ ?
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Zdroj: vlastni zpracovani

Graf 5 Zajem o hodiny kompenzacniho cviceni

M¢li by jste v klubu BJJ zajem o hodiny kompenza¢niho cvic¢eni?
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Graf 6 Ochota placeni jednorazovych vstupt

Kolik penéz jste ochotny/a zaplatit za jednorazovy vstup na skupinovou
lekci?
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Zdroj: vlastni zpracovani

Graf 7 Ochota placeni za soukromé hodiny

Kolik penéz jste ochotny/a zaplatit za soukromou hodinu dané¢ho bojového
sportu?
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Graf 8 Ochota placeni za mésicni permanentku

Kolik penéz jste ochotny/a zaplatit za mésicni neomezenou
permanentku BJJ?
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Priloha 6 Jména a zakladni informace trenéri, ktef'i poskytli rozhovor

Trenéti v Choketopusu (Praha):

Richard Andrs — drzitel cerného pasu Brazilského jiu — jitsu, silovy a kondiéni trenér.
JiFi Chladek — drzitel fialového pasu Brazilského jiu — jitsu, aktivni zavodnik.
Mikolas Bilek — drzitel modrého pasu Brazilského jiu — jitsu, aktivni zavodnik.
Mirek Sulc — drzitel fialového pasu Brazilského jiu — jitsu, aktivni zavodnik.

Martin Stehlik — drzitel fialového pasu Brazilského jiu — jitsu, trenér Krav Magy, instruktor
sebeobrany, trenér boxu III. tfidy.

Trenér v Pentagymu a Tiger Teamu (Praha):

Michal HorejSi — trenér MMA a grapplingu, patnact let zkuSenosti s trenérstvim.

Trenérka v Tiger Teamu (Praha):

Eliska Rytifova — drzitelka ¢erného pasu Jiu — jitsu, trenérka déti a dospélych.

Trenér ve Fightclubu (Brno):

Jan Stach — drzitel fialového pasu Brazilského jiu — jitsu, trenér grapplingu, aktivni zapasnik.

Zdroj: vlastni zpracovani



Priloha 7 Rozhovory s trenéry

Trenér BJJ Richard Andrs§ — Choketopus gym

Co by mél spliiovat dobry trenér BJJ?

Dobry trenér je pro mé celkové silny, diivéryhodny a obecné dobry ¢lovek. Stale se vzdelava,
dlouhodobé planuje, systematicky uci, bavi ho to a vse déla tak, jak nejlépe dovede.

Proc¢ by lidé méli vénovat ¢as BJJ? Co Vas na tomto sportu bavi nejvice?

Lidé by méli délat predevsim to, co dé€lat chtéji. Pokud je BJJ zajima, je to fajn a v dobrém
kolektivu mohou velmi ziskat. Jmenovité dobré kamarady, fyzickou silu a obratnost, uzitecné
bojové dovednosti, celkovou fyzickou a psychickou odolnost. Zaroveit mohou zdravé utlumit
své ego a mohou se naucit spravné se vyporadat s vyhrou nebo prohrou. Mize to mit velky
pienos do vSech ostatnich sfér Zivota. Napt. business, rodina, vztahy, Sskola. M¢ nejvic na BJJ
bavi realnost, tedy vyuziti do sebeobrany, skuteény souboj a kontakt na 100 %, technické

v

detaily, které opravdu funguji a umoziuji porazit vétsi a silnéjsi jedince.

Jaky je idealni pocet osob v jedné tréninkové jednotce?

U nehomogenni skupiny pro mé tak 20, u vice homogenni skupiny 20-30.

Za kolik penéz jste ochotny ucit a jak casto?

Jsem ochotny ucit zdarma, pokud jsou vSechny mé potieby pln¢€ pokryty. Ucit 1ze nékolik dni
v fadé a pak den dva pauza. Dodrzovani 80/20 principu pro télesné a dusevni zdravi.

Jaky sortiment zboZi by se mél nabizet na recepci v klubu?

To, Cemu veéfim a neni mi proti srsti, ne t0, co vydela nejvice penéz. Takze nabizet filtrovanou
¢istou vodu (maximalné citron a himaléjska sul), kvalitni kdva a €aj, bézné ovoce. Z dopliki
maximalné kvalitni proteinovy praSek bez nesmysli a prichuti. Klubova tricka, kimona atd.
Popftipadé chranice na zuby, bandaze, tejpy.

Co by nemélo chybét ve vybavé klubu?

Jednoduchd posilovna (hrazdy, valce, gumy, bradla, kettlebells, velké ¢inka na diepy, bench,
mrtvy tah, Zinénky, zrcadla, dopadova Zinénka na vyssi hody.

Zdroj: vlastni zpracovani, Richard Andr§



Trenér BJJ Jiii Chladek — Choketopus gym

Co by mél splitovat dobry trenér BJJ?

Dobry trenér by mél byt schopny piedat jadro, myslenky a principy daného sportu. M¢l by byt
schopny predat tyto informace riznym typam lidi. Nikdy by se nem¢l piestat ucit a neustale se
v daném oboru vzdelavat. M¢l by své zaky inspirovat svym, analyzovat skupinu a jeji pokroky
a na zéklad¢ toho uzpisobovat tréninky. M¢l umét tyto informace predat svym zakim. M¢l by
svilj vztah trenér — klient pfeménit na vztah ucitel — zak, aby se zéci radi vraceli a zdstali.

Proc¢ by lidé méli vénovat ¢as BJJ? Co Vas na tomto sportu bavi nejvice?

BJJ by se lidi méli naudit z riznych divodu. Jeden z divodu je, Ze kdybyste $li do konfliktu,
jste schopny svého protivnika zabit holyma rukama. BJJ vas nejenom udrzi ve formé, ale
zlepsite kvalitu celého vaseho zivota. Setkate se s velkym mnozstvi lidi z riznych socidlnich
vrstev. Naucite se respektu, protoze vzdy bude nékdo lepsi, kdo vas porazi. Pii cviéném souboji
se naucite pracovat pod stresem, vycistit si mysl a soustfedit se najeden cil. BJJ mé neuvétitelné
mnozstvi technik a pohybti, proto se musite neustale ucit novym vécem.

Jaky je idealni pocet osob v jedné tréninkové jednotce?

Zalezi na velikosti té¢locvicny a urovni studentti. Skupina zac¢atecniki by méla byt kolem 20 lidi
na jednoho trenéra, aby byla jistota, ze se budete moci vénovat kazdému. Pokrocily studenti
mohou byt ve vétsi skupiné v zavislosti na velikosti télocvicny.

Za kolik penéz jste ochotny ucit a jak casto?

0Od 500 K¢ za tréninkovou jednotku.

Jaky sortiment zboZi by se mél nabizet na recepci v klubu?

Voda, kvalitni dZusy, energetické tyCinky, ovoce a suplementy.

Co by nemélo chybét ve vybavé klubu?

Kvalitni tatami, wallpady, ruéniky, kimona a obleceni na pijceni.

Zdroj: vlastni zpracovani, Jiti Chladek
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Trenér BJJ Mikolas Bilek — Choketopus gym

Co by mél spliiovat dobry trenér BJJ?

M¢l by mit opravdovy zajem na to, aby se jeho studenti zlepSovali, nejen aby platili. Musi taky
byt schopen ucit techniky i mimo jeho hlavni doménu a ucit je tak, aby je pochopili i ti nejméné
Sikovni.

Proc¢ by lidé méli vénovat ¢as BJJ? Co Vas na tomto sportu bavi nejvice?

Kromé zlepSeni fyzicky a zivotospravy vidim nejvetsi vyhodu v nartstu sebevédomi lidi. To je
podle mé nejvétsi prenos do bézného Zivota. Introverti si zac¢inaji vice véfit a nuceny kontakt
na tréninku jim pomahd navazat vztahy v bézném zivote.

Jaky je idealni pocet osob v jedné tréninkové jednotce?
Rekl bych maximalné 20 lidi na jednoho trenéra. Vice lidem uz se nemiize vénovat a

byl by vhodny asistent.

Za kolik penéz jste ochotny ucit a jak casto?
Aktualné uc¢im soukromé lekce za 1000 Kc/h, vetejné lekce 500—-800 K¢/h. Seminaie za

minimum 4000 K¢. V idealnim svété jako hlavni trenér bych ucil nejvice 2x denné, 6x tydné.

Jaky sortiment zboZi by se mél nabizet na recepci v klubu?

Kéava, protein, iont’dk, energetické tyCinky a merch klubu/gymu. Naptiklad MMA Liberec to
ma v tomto ohledu zméklé skv¢le.

Co by nemélo chybét ve vybavé klubu?

Zabky pro studenty, sprchy, we, dostatek Zinének, klec, pokud by se tam vyucovalo i MMA,
repro soustava a zrcadlo. Vyhodou by byly ndhradni Gi, které by se daly za poplatek pujcit.
Nejvétsi luxus by byla pradelna, jako ma Keenan v San Diegu.

Zdroj: vlastni zpracovani, Mikolas Bilek
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Trenér BJJ Miroslav Sulc — Choketopus gym

Co by mél spliiovat dobry trenér BJJ?

Osobnostni ptedpoklady, metodicka vyuka, musi ho to uceni bavit.

Pro¢ by lidé méli vénovat ¢as BJJ? Co Vas na tomto sportu bavi nejvice?

Pro mé osobné je to alternativni metoda meditace a ulevovani od stresu.

Jaky je idealni pocet osob v jedné tréninkové jednotce?
16-26.

Za kolik penéz jste ochotny ucit a jak ¢asto?

Penize pro m¢ v uc¢eni BJJ nehraji ptilis roli, pokud nejde o soukromé hodiny. Pfi soukromych
hodinach pocitam alternativni usly zisk. Coz i s cestou na lekci mtize byt kolem 1200-1500 K¢.

Jaky sortiment zboZi by se mél nabizet na recepci v klubu?

Nejsem vlbec zastance toho lidi tzv. "osejlovat". Nabizel bych maximalné véci, které jsou
lidem uzitecné: levné Zabky, tejpy, vodu na piti zadarmo, n¢jaké iontové napoje (moznd).

Co by nemélo chybét ve vybavé klubu?

Lékarnicka, Casomira a potadna hifi véz.

Zdroj: vlastni zpracovani, Miroslav Sulc
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Trenér BJJ / Krav Magy Martin Stehlik — Choketopus gym

Co by mél spliiovat dobry trenér BJJ?

Konstantn¢ se vzdélavat v BJJ 1 v andragogice a ucebnich postupech. Mél by to byt dobry
clovek. Ned¢lat BJJ pro penize. Mélo by mu zélezet na jeho studentech.

Pro¢ by lidé méli vénovat ¢as BJJ? Co Vas na tomto sportu bavi nejvice?

Pohyb, gentlemansky bojovy sport, komunita.

Jaky je idealni pocet osob v jedné tréninkové jednotce?

U novacka 14 — dostatecny pocet na zménu partnert a stale na nizky tak, aby se instruktor mohl
kazdému vénovat. U pokrocilych klidn€ 30 a vice lidi. Nepotiebuji konstantni dohled.

Za kolik penéz jste ochotny ucit a jak casto?

Za 0 K¢ a nékdy za 5000 K¢. Zalezi, koho u¢im a za jakych okolnosti. Na plny uvazek se da
ucit cca 8—12 lekci tydné.

Jaky sortiment zboZi by se mél nabizet na recepci v klubu?

Obcerstveni, klubovy merch.

Co by nemélo chybét ve vybavé klubu?

Dobré zazemi (sprchy, Satny, zachody).

Zdroj: vlastni zpracovani, Martin Stehlik
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Trenér BJJ / MMA Michal HofejSi — Penta gym

Co by mél spliiovat dobry trenér BJJ?

Dobry c¢lovek, mél by jit prikladem, znat velice dobie techniky, a hlavné umét predat své
zkuSenosti.

Pro¢ by lidé méli vénovat ¢as BJJ? Co Vas na tomto sportu bavi nejvice?

Lidé poznaji sebe sama, své limity, pfekonavani se, mohou se porovnavat s ostatnimi a
mentalné vzrist.

Jaky je idealni pocet osob v jedné tréninkové jednotce?

Nezalezi mi na tom.
Za kolik penéz jste ochotny ucit a jak casto?
Casové jsem velice flexibilni — nemam ohrani¢ené hodiny pro uéeni bjj, v podstaté

kdykoliv. Cena 1000,- / hodinu tréninku.

Jaky sortiment zboZi by se mél nabizet na recepci v klubu?

Pro m¢ jako trenéra je to nepodstatné, n¢jaké suplementy a véci spojené s danym sportem,
dopliky pro bojové sporty.

Co by nemélo chybét ve vybavé klubu?

Posilovaci stroje / nacini.

Zdroj: vlastni zpracovani, Michal Hotejsi
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Trénérka Jiu — jitsu Eliska RytiFova — Tiger team

Co by mél spliiovat dobry trenér BJJ?

Umét srozumitelné vysvétlit i ten nejveétsi detail.

Pro¢ by lidé méli vénovat ¢as BJJ? Co Vas na tomto sportu bavi nejvice?

Je to skv€lé nejen na fyzicku, ale i na tvarovani postavy.

Jaky je idealni pocet 0sob v jedné tréninkové jednotce?
10-16.

Zakolik penéz jste ochotny ucit a jak ¢asto?

Ochotna kazdy den, ale zaleZi i na ¢asu. Jsem ochotna ucit za minimum 300 K¢/hod.

Jaky sortiment zbozi by se mél nabizet na recepci v klubu?

Obcerstveni a vybaveni na trénink.

Co by nemélo chybét ve vybavé klubu?

Sprchy a zachod pro zeny a muze zvIast'.

Zdroj: vlastni zpracovani, Eliska Rytifova

XVI



Trenér BJJ Jan Stach — Fightclub Brno

Co by mél spliiovat dobry trenér BJJ?

Byt dobry ¢lovek, mit rad a rozumét bjj, délat to ze spravnych divodu.

Pro¢ by lidé méli vénovat ¢as BJJ? Co Vas na tomto sportu bavi nejvice?

Neuvétitelné mnozstvi moznosti, kazdy ¢lovék mize mit sviij unikatni styl a skrze néj projevit
svou kreativitu, osobnost. Zaroven diky tomu, jak je to velmi technicky sport umoznuje
pokrocilym prekonat vétsi a silné€jsi soupere diky inteligenci a znalostem.

Jaky je idealni pocet osob v jedné tréninkové jednotce?

To je individuélni podle cile. Rekl bych néco mezi 1-25. Mensi pocet je vyhodngjsi pro vyuku
technik, kdy svéfenec dostane nejvic pozornosti trenéra, vétSi pocet pro atmosféru v gymu,
variabilitu sparring partneri a ptijmy gymu.

Za kolik penéz jste ochotny ucit a jak casto?

Tezka otazka, nékdy mam v prepoctu tisice na hodinu, nékdy u¢im zadarmo. Je tam vzdy ale.
Myslim, ze vychazet ze zakladu kolem 500 K¢/h neni Spatny. Ma;j standart je, Zze uc¢im 7
skupinovych a 2-5 soukromych tréninkid tydné, vic bych nechtél, aby mi to nekolidovalo s
vlastni pfipravou a vikendy (seminaie/soutéze).

Jaky sortiment zboZi by se mél nabizet na recepci v klubu?
Piti, néco zdravého ke svacéiné (ovoce, protein, ty¢inky), elektrolyty a par kouskt

vybaveni na tréninky.

Co by nemélo chybét ve vybavé klubu?

Kvalitni a Cisté tatami, sprcha, Satna. Vyhodou jsou hrazdy na shyby/ruc¢kovani, zelezo,
expandery, dfevéné tycky na rozcviceni.

Zdroj: vlastni zpracovani, Jan Stach
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Priloha 8 SWOT analyza
Tabulka 18 SWOT analyza

SILNE STRANKY SLABE STRANKY

1. spoluprace s mentalnim kou¢em
2. cenova dostupnost

3. lokalita

4. kvalifikovany personal

5. dostupnost

6. moZnost vzdélavani

7. moderni prostiedi

1. nov¢ vznikajici podnik
2. vysoké pocatecni investice

3. majitel nema zkuSenosti s
podnikanim

4. neznama znacka

5. majitel nema zkusenost
s marketingovymi aktivitami

1. soucasny trend v bojovych
sportech

2. zajem o vzd¢lavani v oblasti
bojového sportu a zdravi

3. zajem o psychické zdravi

4. zajem o kurzy pro zacatecniky
bojovych uméni

PRILEZITOSTI

Zdroj: vlastni zpracovani

1. ekonomicka situace zemé

2. nedosazeni bankovniho Gvéru
3. zména legislativy

4. vstup nové konkurence na trh

5. zména konceptu vyucovacich
hodin stalé konkurence (zafazeni
nebo nahrazeni vyuky BJJ)

HROZBY
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Priloha 9 Lean Canvas GymArt
Obrazek 2 Lean Canvas GymArt
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Priloha 10 Mzdové naklady
Tabulka 19 Mzdové naklady

Mzdové naklady
Cista Hrubé Sociélni Zdravotni :
v v Superhruba mzda
mzda mzda pojisténi pojisténi
Majitel 22 740 K¢ | 30 000 K¢ 7 440 K¢ 2 700 K¢ 30 000 K¢
Recepéni | 14 475 K¢ | 18 000 K¢ 4 464 K¢ 1620 K¢ 24 084 K¢
Celkem 37 215 K¢ | 48 000 K¢ 11904 K¢ 4320 K¢ 54 084 K¢
Brigadnik X 3000 K¢ X X X
Trenér 1 X 14 400 K¢ X X X
Trenér 2 X 12 800 K¢ X X X
Celkem X 30 200 K¢ X X X
Zdroj: vlastni zpracovani
Tabulka 20 Vypocet mzdovych nakladi
Vypocet mzdovych nakladi
Pocet hodin Cena za Mzdy za
za mesic vyukovou hodinu mésic
Trenér 1 | 0% NOGI + Kurzy NoGi + 36 400 K& 14 400 K&
Kompenzacni cviceni

Trenér 2 | BJJ Gi + Kurzy Gi +Sparring 32 400 K¢ 12 800 K¢
Brigadnik 25 120 K¢ 3000 K¢
Celkem 30 200 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani
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Priloha 11 Rozvrh hodin GymArt
Tabulka 21 Rozvrh hodin GymArt

Pondéli Utery Stireda Ctvrtek Patek So | Ne
8:30 NoGi NoGi
8:30 -
10:00
10:00 - Pronajem
17:30 prostor
17:30 - . Kurzy BJJ Sparrin
19:00 -
20:30

Zdroj: vlastni zpracovani
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Pfiloha 12 Pravdépodobnost vyskytu rizika
Tabulka 22 Riziko — pravdépodobnost vyskytu

Riziko — pravdépodobnost vyskytu

. . . Ciselny y .
Uroven Urceni rozsah Interval pravdépodobnosti

5 skoro jisté 0d 4,1do 5,0 vyskytne se téméi pokazdé

4 o¢ekavané od 3,1do 4,0 pravdépodobné nastane

3 mozné od 2,1do 3,0 obcas se muze vyskytnout

2 nepravdépodobné od1,1do 2,0 vyskytnout se mize, ale nemusi
1 MEF nemosné 0d 0,1do 1,0 nastava pouEe v mimotadnych

piipadech

Zdroj: vlastni zpracovani
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Priloha 13 Vyznamnost dopadu rizika

Tabulka 23 Riziko — vyznamnost dopadu rizika

Riziko — vyznamnost dopadu rizika
Uroveil Urceni Ciselny rozsah Interval pravdépodobnosti
5 fatalni od 4,1do 5,0 vyznamna ztrata (majetku, podniku)
4 velmi zasadni | od 3,1 do 4,0 znacna ztrata (soudni spor, poSkozeni majetku)
3 zasadni od 2,1do 3,0 potiebuje rychlé feSeni okolnosti
2 priznivy od 1,1do 2,0 pusobi pouze na diléi aktivity
1 temer , 0d 0,1do 1,0 neovliviiuje znateln¢ chod podniku
Nepatrny

Zdroj: vlastni zpracovani
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Priloha 14 Splatkovy kalendar
Tabulka 24 Splatkovy kalendar

Rok Mg¢sic | Pocateéni hodnota [K¢] [[Jléoél]( Umor [K¢&]| Koneéna hodnota [K¢]
1 1 200 851 653 5268 195 583
1 2 195 583 636 5285 190 298
1 3 190 298 618 5303 184 995
1 4 184 995 601 5320 179 675
1 5 179 675 584 5337 174 338
1 6 174 338 567 5354 168 984
1 7 168 984 549 5372 163 612
1 8 163 612 532 5389 158 223
1 9 158 223 514 5 407 152 816
1 10 152 816 497 5424 147 392
1 11 147 392 479 5442 141 950
1 12 141 950 461 5 460 136 490
2 1 136 490 444 5477 131 013
2 2 131 013 426 5 495 125518
2 3 125518 408 5513 120 004
2 4 120 004 390 5531 114 473
2 5 114 473 372 5 549 108 924
2 6 108 924 354 5567 103 358
2 7 103 358 336 5585 97 772
2 8 97 772 318 5603 92 169
2 9 92 169 300 5621 86 548
2 10 86 548 281 5640 80 908
2 11 80 908 263 5658 75 250
2 12 75 250 245 5676 69 574
3 1 69 574 226 5695 63 879
3 2 63 879 208 5713 58 165
3 3 58 165 189 5732 52 433
3 4 52 433 170 5751 46 683
3 5 46 683 152 5769 40913
3 6 40913 133 5788 35125
3 7 35125 114 5807 29 319
3 8 29 319 95 5826 23 493
3 9 23 493 76 5 845 17 648
3 10 17 648 57 5 864 11785
3 11 11785 38 5883 5902
3 12 5902 19 5902 0

Zdroj: vlastni zpracovani
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Priloha 15 Moznosti ¢lenstvi konkurence

Tabulka 25 Moznosti ¢lenstvi konkurence v Praze

Choketopus gym

Cena
1x vstup 200 K¢
Neomezené ¢lenstvi na 1 mésic 1700 K¢
3mésicni Clenstvi 4 500 K¢
Vstup do posilovny 100 K¢
Ceny kurzt pro zacateniky 3600 Ke/4200Ke
Tiger Team

Cena
1x vstup 170 K¢
Neomezené Clenstvi na 1 mésic 1300 K¢
24 stupt 2700 K¢
Roc¢ni ¢lenstvi 11 900 K¢
Vstup do posilovny 100 K¢
Jungle BJJ

Cena
1x vstup nedohledatelné
2x vstup za tyden na 1 mésic nedohledatelné
3mésicni Clenstvi nedohledatelné
Vstup do posilovny nedohledatelné
Pentagym

Cena
1x vstup 160 K¢
Neomezené ¢lenstvi na 1 mésic 1300 K¢
Arena Pavly Kladivové

Cena
1x vstup 200 K¢
2x vstup za tyden na 1 mésic 1190 K¢
Vstup do posilovny na 1 mésic (omezen ¢asem) 590 K¢
Vstup do posilovny kdykoli 1190 K¢
Primmat Gym

Cena
1x vstup 160 K¢ /200 K¢
Tiger Gym

Cena
1x vstup 200 K¢
2x vstup za tyden na 1 mésic 1300 K¢
Lanna Gym

Cena
1x vstup 160 K¢
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Lanna Gym

Neomezené ¢lenstvi na 1 mésic

1300 K¢

Roc¢ni ¢lenstvi

11 000 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani
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Priloha 16 Trzby za hlavni ¢innost

Tabulka 26 Pocet prodanych vstupti/permanentek v 1 roce (realistickd varianta)

Pocet prodanych vstupii/permanentek v 1 roce (realisticka varianta):

Moznosti 1. 2. 3. 4, Celkem .
Slenstvi Cena | civrtleti | Stvrtleti | Stvrtleti | étvrileti | za rok Vydelek
3 mésice 3900 K¢ 15 15 15 15 61 239 503 K¢
1 mésic 1400 K¢ 24 24 24 24 94 132 270 K¢
1x vstup 190 K¢ 8 8 8 8 31 5984 K¢
Kurzy pro

zacateCniky | 3 900 K¢ 26 26 26 26 105 409 406 K¢
BJJ

Roeni 115000 k| 13 0 0 0 13 196 830 K¢
Clenstvi

Celkem 983 993 K¢
Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka 27 Pocet prodanych vstupti/permanentek v 2 roce (realistickd varianta)

Pocet prodanych vstupi/permanentek ve 2 roce (realisticka varianta):

Moznosti 1. 2. 3. 4, Celkem i

¢lenstvi Cena | civrtleti | Stvrtleti | Stvrtleti | stvrtleti | za rok Vydelek

3 mésice 3900 K¢ 17 17 17 17 68 266 114 K¢

1 mésic 1400 K¢ 26 26 26 26 105 146 966 K¢

1x vstup 190 K¢ 9 9 9 9 35 6 648 K¢

Kurzy pro

zacateCniky | 3 900 K¢ 29 29 29 29 117 454 896 K¢

BJJ

Roeni 145000 ke| 15 0 0 0 15 218 700 K&

Clenstvi

Celkem 1093 325 K¢
Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka 28 Pocet prodanych vstupti/permanentek v 3 roce (realisticka varianta)

Pocet prodanych vstupt/permanentek ve 3 roce (realisticka varianta):

Moznosti 1. 2. 3. 4, Celkem s %
Clenstvi Cena Ctvrtleti | Ctvrtleti | Ctvrtleti | Ctvrtleti | za rok Vydelek
3 mésice 3900 K¢ 19 19 19 19 76 295 682 K¢
1 mésic 1400 K¢ 29 29 29 29 117 163 296 K¢
1x vstup 190 K¢ 10 10 10 10 39 7387 K¢
Kurzy pro

zacatecniky | 3 900 K¢ 32 32 32 32 130 505 440 K¢
BJJ

Rocni 115000 ke| 16 0 0 0 16 243 000 K&
Clenstvi

Celkem 1214 806 K¢
Zdroj: vlastni zpracovani

XXVII




Tabulka 29 Pocet prodanych vstupti/permanentek v 4 roce (realistickd varianta)

Pocet prodanych vstupi/permanentek ve 4 roce (realisticka varianta):
Moznosti 1. 2. 3. 4, Celkem s 1x
&lenstvi Cena | ciortleti | tvrtleti| ctvrtleti | ctvrtleti| za rok Vydelek
3 mésice 3900 K¢ 21 21 21 21 84 328 536 K¢
1 mésic 1400 K¢ 32 32 32 32 130 181 440 K¢
1x vstup 190 K¢ 11 11 11 11 43 8 208 K¢
Kurzy pro
zacate¢niky | 3 900 K¢& 36 36 36 36 144 561 600 K¢
BJJ
Rocni 15000 K&| 18 0 0 0 18 270 000 K&
Clenstvi
Celkem 1349 784 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka 30 Pocet prodanych vstupti/permanentek Vv 5 roce (realistickd varianta)

Pocet prodanych vstupi/permanentek v 5 roce (realisticka varianta):
Moznosti 1. 2. 3. 4, Celkem ;s
&lenstvi Cena | «iirtleti | ctrtleti| ctvrtleti | stvrtleti | za rok Vydelek
3 mésice 3900 K¢ 23 23 23 23 93.6 365 040 K¢
1 mésic 1400 K¢ 36 36 36 36 144 201 600 K¢
1x vstup 190 K¢ 12 12 12 12 48 9120 K¢
Kurzy pro
zaCateCniky | 3 900 K¢ 40 40 40 40 160 624 000 K¢
BJJ
Rocni ¢ 15000 K&| 20 0 0 0 20 300 000 K&
¢lenstvi
Celkem 1499 760 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka 31 Pocet prodanych vstupti/permanentek v 6 roce (realisticka varianta)

Pocet prodanych vstupti/permanentek v 6 roce (realisticka varianta):

Moznosti 1. 2. 3. 4, Celkem - ix
Clenstvi Cena Ctvrtleti | Ctvrtleti | Ctvrtleti | Ctvrtleti | za rok Vydelek
3 mésice 3900 K¢ 26 26 26 26 103 401 544 K¢
1 mésic 1400 K¢ 40 40 40 40 158 221 760 K¢
1x vstup 190 K¢ 13 13 13 13 53 10 032 K¢
Kurzy pro

zacatecniky | 3 900 K¢ 44 44 44 44 176 686 400 K¢
BJJ

Roeni 115000 ke| 22 0 0 0 22 330 000 K¢
Clenstvi

Celkem 1649 736 K¢
Zdroj: vlastni zpracovani

XXVIII




Tabulka 32 Pocet prodanych vstupti/permanentek v 1 roce (pesimisticka varianta)

Pocet prodanych vstupt/permanentek v 1 roce (pesimisticka varianta):
Moznosti 1. 2. 3. 4, Celkem s 1x
&lenstvi Cena | o rtleti | ctvrtleti | étvrtleti | ctvrtleti | za rok Vydelek
3 mésice 3900 K¢ 8 8 8 8 31 119 751 K¢
1 mésic 1400 K¢ 12 12 12 12 47 66 135 K¢
1x vstup 190 K¢ 4 4 4 4 16 2 992 K¢
Kurzy pro
zacate¢niky | 3900 K¢ 13 13 13 13 52 204 703 K¢
BJJ
Rocni 15000 K¢| 7 0 0 0 7 98 415 K¢
Clenstvi
Celkem 491 996 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka 33 Pocet prodanych vstupti/permanentek v 2 roce (pesimisticka varianta)

Pocet prodanych vstupi/permanentek ve 2 roce (pesimisticka varianta):
Moznosti 1. 2. 3. 4, Celkem ;s
&lenstvi Cena | i ortleti | stvrtleti | tvrtleti | ctvrtleti | za rok Vydelek
3 meésice 3900 K¢ 9 9 9 9 34 133 057 K¢
1 mésic 1400Ke | 13 13 13 13 52 73 483 K&
1x vstup 190 K¢ 4 4 4 4 17 3324 K¢
Kurzy pro
zaCateCniky | 3 900 K¢ 15 15 15 15 58 227 448 K¢
BJJ
Rocni ¢ 15000 K| 7 0 0 0 7 109 350 K&
¢lenstvi
Celkem 546 663 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka 34 Pocet prodanych vstupti/permanentek v 3 roce (pesimisticka varianta)

Pocet prodanych vstupti/permanentek ve 3 roce (pesimisticka varianta):
Moznosti Cena 1. 2. 3. 4, Celkem Vydelek
¢lenstvi Gtvrtleti | Gtvrtleti | Ctvrtleti | Gtvrtleti| za rok
3 mésice 3900 K¢ 9 9 9 9 38 147 841 K¢
1 mésic 1400 K¢ 15 15 15 15 58 81 648 K¢
1x vstup 190 K¢ 5 5 5 5 19 3 694 K¢
Kurzy pro
zacateCniky | 3900 K¢ 16 16 16 16 65 252 720 K¢
BJJ
Rocni 15000 K&| 8 0 0 0 8 121 500 K&
Clenstvi
Celkem 607 403 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani
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Tabulka 35 Pocet prodanych vstupti/permanentek v 4 roce (pesimisticka varianta)

Pocet prodanych vstupi/permanentek ve 4 roce (pesimisticka varianta):
Moznosti 1. 2. 3. 4, Celkem s 1x
&lenstvi Cena | o rtleti | ctvrtleti | étvrtleti | ctvrtleti | za rok Vydelek
3 mésice 3900 K¢ 11 11 11 11 42 164 268 K¢
1 mésic 1400 K¢ 16 16 16 16 65 90 720 K¢
1x vstup 190 K¢& 5 5 5 5 22 4104 K¢
Kurzy pro
zaGate¢niky | 3 900 K¢ 18 18 18 18 72 280 800 K¢&
BJJ
Rocni 15000 K¢| 9 0 0 0 9 135 000 K&
Clenstvi
Celkem 674 892 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka 36 Pocet prodanych vstupti/permanentek v 5 roce (pesimisticka varianta)

Pocet prodanych vstupi/permanentek v 5 roce (pesimisticka varianta):
Moznosti 1. 2. 3. 4, Celkem ;s
&lenstvi Cena | i ortleti | stvrtleti | tvrtleti | ctvrtleti | za rok Vydelek
3 meésice 3900 K¢ 12 12 12 12 47 182 520 K¢
1 mésic 1400Ke | 18 18 18 18 72 100 800 K&
1x vstup 190 K¢ 6 6 6 6 24 4 560 K¢
Kurzy pro
zaCateCniky | 3 900 K¢ 20 20 20 20 80 312 000 K¢
BJJ
Rocni ¢ 15000 K&| 10 0 0 0 10 150 000 K&
¢lenstvi
Celkem 749 880 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka 37 Pocet prodanych vstupti/permanentek v 6 roce (pesimisticka varianta)

Pocet prodanych vstupt/permanentek v 6 roce (pesimisticka varianta):
Moznosti 1. 2. 3. 4, Celkem s x
¢lenstvi Cena Gtvrtleti | Gtvrtleti | Ctvrtleti | étvrtleti |  za rok Vydelek
3 mésice 3900 K¢ 13 13 13 13 51 200 772 K¢
1 mésic 1400 K¢ 20 20 20 20 79 110 880 K¢
1x vstup 190 K¢ 7 7 7 7 26 5016 K¢
Kurzy pro
zacateCniky | 3900 K¢ 22 22 22 22 88 343 200 K¢
BJJ
Rocni 15000 K&| 11 0 0 0 11 165 000 K&
Clenstvi
Celkem 824 868 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani
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Tabulka 38 Pocet prodanych vstupti/permanentek v 1 roce (optimisticka varianta)

Pocet prodanych vstupi/permanentek v 1 roce (optimisticka varianta):
Moznosti 1. 2. 3. 4, Celkem za s e
&lenstvi Cena |« rtleti | ctvrtleti | ctrtleti | ctvrtleti|  rok | VJdelekzarok
3 mésice 3900 K¢ 18 18 18 18 71 275 428 K¢
1 mésic 1400 K¢ 27 27 27 27 109 152110 K¢
1x vstup 190 K¢ 9 9 9 9 36 6 881 K¢
Kurzy pro
zacateCniky | 3 900 K¢ 30 30 30 30 121 470 817 K¢
BJJ
Rocni 15000 K&| 15 0 0 0 15 226 355 K&
Clenstvi
Celkem 1131591 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka 39 Pocet prodanych vstupti/permanentek v 2 roce (optimisticka varianta)

Pocet prodanych vstupi/permanentek ve 2 roce (optimisticka varianta):
MozZnosti Cena 1. 2. 3. 4, Celkem za Vydalek
Clenstvi Ctvrtleti | Ctvrtleti | Ctvrtleti | Ctvrtleti rok
3 mésice 3900 K¢ 20 20 20 20 78 306 031 K¢
1 mésic 1400 K¢ 30 30 30 30 121 169 011 K¢
1x vstup 190 K¢ 10 10 10 10 40 7 646 K¢
Kurzy pro
zacate¢niky | 3 900 K¢ 34 34 34 34 134 523 130 K¢
BJJ
Rocni 15000 K¢| 17 0 0 0 17 251 505 K&
¢lenstvi
Celkem 1257 324 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka 40 Pocet prodanych vstupti/permanentek v 3 roce (optimisticka varianta)

Pocet prodanych vstupt/permanentek ve 3 roce (optimisticka varianta):

Moznosti Cena 1. 2. 3. 4, Celkem za Vydelek
¢lenstvi étvrtleti | étvrtleti | Ctvrtleti | Ctvrtleti rok

3 meésice 3900 K¢ 22 22 22 22 87 340 035 K¢
1 mésic 1400 K¢ 34 34 34 34 134 187 790 K¢
1x vstup 190 K¢ 11 11 11 11 45 8 495 K¢
Kurzy pro

zacatecniky | 3 900 K¢ 37 37 37 37 149 581 256 K¢
BJJ

Rocni | 15000 K&| 19 0 0 0 19 279 450 K¢
¢lenstvi

Celkem 1397 026 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani
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Tabulka 41 Pocet prodanych vstupti/permanentek ve 4 roce (optimisticka varianta)

Pocet prodanych vstupi/permanentek ve 4 roce (optimisticka varianta):
Moznosti 1. 2. 3. 4, Celkem za s 1x
&lenstvi Cena |« rtleti | ctvrtleti | tvrtleti | ctvrtleti | rok Vydelek
3 mésice 3900 K¢ 24 24 24 24 97 377 816 K¢
1 mésic 1400 K¢ 37 37 37 37 149 208 656 K¢
1x vstup 190 K¢ 12 12 12 12 50 9439 K¢
Kurzy pro
zaCateniky | 3 900 K¢ 41 41 41 41 166 645 840 K¢
BJJ
Rocni 15000 K¢| 21 0 0 0 21 310 500 K¢&
Clenstvi
Celkem 1552 252 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka 42 Pocet prodanych vstupti/permanentek v 5 roce (optimisticka varianta)

Pocet prodanych vstupi/permanentek v 5 roce (optimisticka varianta):
MozZnosti Cena 1. 2. 3. 4, Celkem za Vydalek
Clenstvi Ctvrtleti | Ctvrtleti | Ctvrtleti | Ctvrtleti rok
3 mésice 3900 K¢ 27 27 27 27 108 419 796 K¢
1 mésic 1400 K¢ 41 41 41 41 166 231 840 K¢
1x vstup 190 K¢ 14 14 14 14 55 10 488 K¢
Kurzy pro
zacateCniky | 3 900 K¢ 46 46 46 46 184 717 600 K¢
BJJ
Rocni 15000 K¢| 23 0 0 0 23 345 000 K&
¢lenstvi
Celkem 1724 724 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka 43 Pocet prodanych vstupti/permanentek v 6 roce (optimisticka varianta)

Pocet prodanych vstupti/permanentek v 6 roce (optimisticka varianta):
Moznosti Cena 1. 2. 3. 4, Celkem za Vydelek
¢lenstvi Ctvrtleti | Ctvrtleti | Ctvrtleti | Ctvrtleti rok
3 mésice 3900 K¢ 30 30 30 30 118 461 776 K¢
1 mésic 1400 K¢ 46 46 46 46 182 255 024 K¢
1x vstup 190 K¢ 15 15 15 15 61 11 537 K¢
Kurzy pro
zacateCniky | 3 900 K¢ 51 51 51 51 202 789 360 K¢
BJJ
Rocni 15000 K&| 25 0 0 0 25 379 500 K&
¢lenstvi
Celkem 1897 196 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani
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Priloha 17 Vybaveni posilovny a klubu

Tabulka 44 Vybaveni posilovny a klubu

Produkt Pocet kust Cena vcetné DPH Cena celkem
Multifunkéni posilovaci klec 1 59 999 K¢ 59 999 K¢
Béhaci pas 1 41 999 K¢ 41 999 K¢
Boxovaci pytel na zed’ 1 7999 K¢ 7999 K¢
Zavésny boxovaci pytel 1 11 090 K¢ 11 090 K¢
Vzpéracsky set 1 10 490 K¢ 10 490 K¢
Kettlbell litinovy 8 kg 2 1209 K¢ 2418 K¢
Kettlbell litinovy 12 kg 2 1814 K¢ 3628 K¢
Kettlbell litinovy 16 kg 2 2419 K¢ 4 838 K¢
Kettlbell litinovy 20 kg 2 3024 K& 6 048 K&
Kettlbell litinovy 24 kg 2 3629 K¢ 7258 K¢
Kettlbell litinovy 28 kg 2 4234 K¢ 8 468 K¢
Kettlbell litinovy 32 kg 2 4 839 K¢ 9678 K¢
Benchpress 1 2 790 K¢ 2 790 K¢
Gymnastické kruhy 1 1089 K¢ 1089 K¢
Vilec 1 399 K¢ 399 K¢
Casovaé 2 2 490 K¢ 4 980 K¢
Tatami 110 999 K¢ 109 890 K¢
Celkem 293 061 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani
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Priloha 18 Vykaz ziski a ztrat

Tabulka 44 Vykaz zisku a ztraty v 1. roce podnikani

Vykaz zisku a ztraty v 1. roce podnikéni

1. rok Optimisticky odhad | Pesimisticky odhad | Realisticky odhad
VYNOSY 1772,391 K¢ 630 596 K¢ 1351 793 K¢
Trzby za hlavni ¢innost 1131,591 K¢ 491 996 K¢ 983 993 K¢
Trzby za prondjem prostor 320 400 K¢ - K¢ 106 800 K¢
Trzby za poradané akce 113 400 K¢ 48 600 K¢ 81 000 K¢
Trzby za zbozi 207 000 K¢ 90 000 K¢ 180 000 K¢
NAKLADY 2 449 969 K& 2 332 969 K& 2 422 969 K&
Pocatecni vydaje 571 749 K¢ 571 749 K¢ 571 749 K¢
Néjemné 434 880 K¢ 434 880 K¢ 434 880 K¢
Energie 59 376 K¢ 59 376 K¢ 59 376 K¢
Vodné a stocné 140 565 K¢ 61 115 K¢ 122 230 K¢
Mzdy 1011 408 K¢ 1011 408 K¢ 1011 408 K¢
Odpisy 23 308 K¢ 23 308 K¢ 23 308 K¢
Sluzby 11 196 K¢ 11 196 K¢ 11 196 K¢
Splatka pajcky 71 052 K¢ 71 052 K¢ 71 052 K¢
Zasoby 207 000 K¢ 90 000 K¢ 180 000 K¢
Marketing 60 000 K¢ 60 000 K¢ 60 000 K¢
VH pred zdanénim -677 578 K¢ -1702 373 K¢ -1 071 176 K¢
Dan z ptijmu (15 %)
VH po zdanéni -677 578 K¢ -1,702,373 K¢ -1,071,176 K¢
Zdroj: vlastni zpracovani
Tabulka 45 Vykaz zisku a ztraty ve 2. roce podnikani
Vykaz zisku a ztraty ve 2. roce podnikéni
2. rok Optimisticky odhad | Pesimisticky odhad | Realisticky odhad
VYNOSY 2 047 224 K¢ 715 863 K¢ 1607 525 K¢
Trzby za hlavni ¢innost 1257 324 K¢ 546 663 K¢ 1093 325 K¢
Trzby za prondjem prostor 427200 K¢ - K¢ 213 600 K¢
Trzby za poradané akce 135 000 K¢ 70200 K¢ 102 600 K¢
Trzby za zbozi 227 700 K¢ 99 000 K¢ 198 000 K¢
NAKLADY 2078 941 K¢ 1 861 964 K¢ 2 028 869 K¢
Pocate¢ni vydaje - K¢ - K¢ - K¢
Najemné 434 880 K¢ 434 880 K¢ 434 880 K¢
Energie 59 376 K¢ 59 376 K¢ 59 376 K¢
Vodné a stocné 156 183 K¢ 67 906 K¢ 135 811 K¢
Mzdy 1 011 408 K¢ 1 011 408 K¢ 1 011 408 K¢
Odpisy 47 146 K¢ 47 146 K¢ 47 146 K¢
Sluzby 11 196 K¢ 11 196 K¢ 11 196 K¢
Splatka pajcky 71 052 K¢ 71 052 K¢ 71 052 K¢
Zasoby 227 700 K¢ 99 000 K¢ 198 000 K¢
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Vykaz zisku a ztraty ve 2. roce podnikani

2. rok Optimisticky odhad | Pesimisticky odhad | Realisticky odhad
Marketing 60 000 K¢ 60 000 K¢ 60 000 K¢
VH pi‘ed zdanénim -31 717 K¢ -1 146 101 K¢ -421 344 K¢
Dan z piijmu (15 %)
VH po zdanéni -31 717 K¢ -1 146 101 K¢ -421 344 K¢
Zdroj: vlastni zpracovani
Tabulka 46 Vykaz zisku a ztraty ve 3. roce podnikani
Vykaz zisku a ztraty ve 3. roce podnikani
3. rok Optimisticky odhad | Pesimisticky odhad | Realisticky odhad
VYNOSY 2 338 096 K¢ 914 903 K¢ 1877 206 K¢
Trzby za hlavni ¢innost 1397 026 K¢ 607 403 K¢ 1214 806 K¢
Trzby za prondjem prostor 534 000 K¢ 106 800 K¢ 320 400 K¢
Trzby za poradané akce 156 600 K¢ 91 800 K¢ 124 200 K¢
Trzby za zbozi 250 470 K¢ 108 900 K¢ 217 800 K¢
NAKLADY 2 119 065 K& 1879 409 K¢ 2 063 760 K&
Pocatecni vydaje - K¢ - K¢ - K¢
Najemné 434 880 K¢ 434 880 K¢ 434 880 K¢
Energie 59 376 K¢ 59 376 K¢ 59 376 K¢
Vodné a stocné 173 537 K¢ 75451 K¢ 150 902 K¢
Mzdy 1 011 408 K¢ 1011 408 K¢ 1011 408 K¢
Odpisy 47 146 K& 47 146 K& 47 146 K&
Sluzby 11 196 K¢ 11 196 K¢ 11 196 K¢
Splatka ptjcky 71 052 K¢ 71 052 K¢ 71 052 K¢
Zasoby 250 470 K¢ 108 900 K¢ 217 800 K¢
Marketing 60 000 K¢ 60 000 K¢ 60 000 K¢
VH pred zdanénim 219 031 K¢ -964 506 K¢ -186 554 K¢
Da z ptijmu (15 %) 32 855 K¢
VH po zdanéni 186 177 K¢ -964 506 K¢ -186 554 K¢
Zdroj: vlastni zpracovani
Tabulka 47 Vykaz zisku a ztraty ve 4. roce podnikani
Vykaz zisku a ztraty ve 4. roce podnikani
4. rok Optimisticky odhad | Pesimisticky odhad | Realisticky odhad
VYNOSY 2 646 769 K¢ 1121 682 K¢ 2 162 364 K¢
Trzby za hlavni ¢innost 1552 252 K¢ 674 892 K¢ 1349 784 K¢
Trzby za pronajem prostor 640 800 K¢ 213 600 K¢ 427 200 K¢
Trzby za potfadané akce 178 200 K¢ 113 400 K¢ 145 800 K¢
Trzby za zbozi 275517 K& 119 790 K¢ 239 580 K¢
NAKLADY 2092 342 K¢ 1827 630 K¢ 2031 254 K¢
Pocétecni vydaje - K¢ - K¢ - K¢
Néjemné 434 880 K¢ 434 880 K¢& 434 880 K¢&
Energie 59 376 K¢ 59 376 K¢ 59 376 K¢
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Vykaz zisku a ztraty ve 4. roce podnikani

4. rok Optimisticky odhad | Pesimisticky odhad | Realisticky odhad
Vodné a sto¢né 192 819 K¢ 83 834 K¢ 167 668 K¢
Mzdy 1011 408 K¢ 1011 408 K¢ 1011 408 K¢
Odpisy 47 146 K¢ 47 146 K¢ 47 146 K¢
Sluzby 11 196 K¢ 11 196 K¢ 11 196 K¢
Splatka pijcky - K¢ - K¢ - K¢
Zasoby 275 517 K¢ 119 790 K¢ 239 580 K¢
Marketing 60 000 K¢ 60 000 K¢ 60 000 K¢
VH pi‘ed zdanénim 554 427 K¢ -705 948 K¢ 131 110 K¢
Dan z ptijmu (15 %) 83 164 K¢ 19 666 K¢
VH po zdanéni 471 263 K¢ -705 48 K¢ 111 443 K¢
Zdroj: vlastni zpracovani
Tabulka 48 Vykaz zisku a ztraty v 5. roce podnikani
Vykaz zisku a ztraty v 5. roce podnikani
5. rok Optimisticky odhad | Pesimisticky odhad | Realisticky odhad
VYNOSY 2931993 K¢ 1 337 049 K¢ 2 464 698 K¢
Trzby za hlavni ¢innost 1724 724 K¢ 749 880 K¢ 1499 760 K¢
Trzby za pronajem prostor 747 600 K¢ 320 400 K¢ 534 000 K¢
Trzby za poradané akce 156 600 K¢ 135 000 K¢ 167 400 K¢
Trzby za zbozi 303 069 K¢ 131 769 K¢ 263 538 K¢
NAKLADY 2141 318 K¢ 1 848 924 K¢ 2073 842 K¢
Pocatecni vydaje - K¢ - K¢ - K¢
Najemné 434 880 K¢ 434 880 K¢ 434 880 K¢
Energie 59 376 K¢ 59 376 K¢ 59 376 K¢
Vodné a stocné 214 243 K¢ 93 149 K¢ 186 298 K¢
Mzdy 1011 408 K¢ 1011 408 K¢ 1011 408 K¢
Odpisy 47 146 K¢ 47 146 K¢ 47 146 K¢
Sluzby 11 196 K¢ 11 196 K¢ 11 196 K¢
Splatka pajcky - K¢ - K¢ - K¢
Zasoby 303 069 K¢ 131 769 K¢ 263 538 K¢
Marketing 60 000 K¢ 60 000 K¢ 60 000 K¢
VH pred zdanénim 790 675 K¢ -511 875 K¢& 390 856 K¢
Dan z ptijmu (15 %) 118,601 K¢ 58 628 K¢
VH po zdanéni 672 074 K¢ -511 875 K¢& 332227 K¢
Zdroj: vlastni zpracovani
Tabulka 49 Vykaz zisku a ztraty v 6. roce podnikani
Vykaz zisku a ztraty v 6. roce podnikéni
6. rok Optimisticky odhad | Pesimisticky odhad | Realisticky odhad
VYNOSY 3306 372 K¢ 1553 614 K¢ 2 769 428 K¢
Trzby za hlavni innost 1897 196 K¢ 824 868 K¢ 1649 736 K¢
Trzby za prondjem prostor 854 400 K¢ 427 200 K& 640 800 K¢
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Vykaz zisku a ztraty v 6. roce podnikéni

6. rok Optimisticky odhad | Pesimisticky odhad | Realisticky odhad
Trzby za poradané akce 221 400 K¢ 156 600 K¢ 189 000 K¢
Trzby za zbozi 333376 K¢ 144 946 K¢ 289 892 K¢
NAKLADY 2 145 903 K¢ 1824 270 K¢ 2071 680 K¢
Pocatecni vydaje - K¢ - K¢ - K¢
Néjemné 434 880 K¢ 434 880 K¢ 434 880 K¢
Energie 59 376 K¢ 59 376 K¢ 59 376 K¢
Vodné a stocné 235 667 K¢ 102 464 K¢ 204 928 K¢
Mzdy 1 011 408 K¢ 1 011 408 K¢ 1 011 408 K¢
Odpisy - K¢ - Ké - K¢
Sluzby 11 196 K¢ 11 196 K¢ 11 196 K¢
Splatka pijcky - K¢ - K¢ - K¢
Zasoby 333376 K¢ 144 946 K¢ 289 892 K¢
Marketing 60 000 K¢ 60 000 K¢ 60 000 K¢
VH pied zdanénim 1160 469 K¢ -270 656 K¢ 697 748 K¢
Dan z ptijmu (15 %) 174 070 K¢ 104 662 K¢
VH po zdanéni 986 399 K¢ -270 656 K¢ 593 086 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

XXXVII




Priloha 19 Vynosy a niaklady realistické varianty

Tabulka 50 Vynosy a naklady realistické varianty

Vynosy a naklady (realisticka varianta)

. . . 3. rok 4. rok 5. rok 6. rok
VYNOSY 1. rok [K¢] | 2. rok [K¢] K& K& Ké] (K&]
giffgstza hlavni 983993 | 1093325 | 1214806 | 1349 784 | 1 499 760 | 1 649 736
Trzby za 106 800 | 213600 | 320400 | 427200 | 534000 | 640 800
pronajem prostor
Trzby za 81000 | 102600 | 124200 | 145800 | 167400 | 189000
potradané akce K¢ K¢
Trzby za zbozi 180 000 198 000 217800 | 239580 | 263538 | 289 892

0 . . 3. rok 4. rok 5. rok 6. rok
NAKLADY 1. rok [K¢] | 2. rok [K¢] K&] [K&] [K&] K&]
Pocatecni vydaje 571749 - - - - -
Najemné 434 880 434 880 434 880 | 434880 | 434880 | 434880
Energie 59 376 59 376 59 376 59 376 59 376 59 376
Vodné a sto¢né 122 230 135811 150902 | 167668 | 186298 | 204 928
Mzdy 1011408 | 1011408 |1011408|1 011408 |1011408|1 011408
Odpisy 23 308 47 146 47 146 |47 146 K¢ |47 146 K¢ - K¢
Sluzby 11 196 11 196 11196 |11 196 K& |11 196 K&| 11 196 K&
Splatka ptijcky 71 052 71052 | 71052 - - -
Z4soby 180 000 198 000 217 800 | 239580 26%538 289 892
Marketing 60 000 60 000 60 000 60 000 |60 000K¢| 60000

Zdroj: vlastni zpracovani
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Priloha 20 Vykaz cash flow

Tabulka 51 Cash flow pro 1. rok ¢innosti

1. rok ¢innosti

Cash flow Optimisticky odhad | Pesimisticky odhad | Realisticky odhad
Stav k zac¢atku obdobi - K¢ - K¢ - K¢
Vlozené vlastni zdroje 400 000 K¢ 400 000 K¢ 400 000 K¢
Bankovni uvér 200 000 K¢ 200 000 K¢ 200 000 K¢
Trzby za hlavni ¢innost 1131 591 K¢ 491 996 K¢ 983 993 K¢
Trzby za prondjem prostor 320 400 K¢ - K¢ 106 800 K¢
Trzby za poradané akce 113 400 K¢ 48 600 K¢ 81 000 K¢
Trzby za zbozi 207 000 K¢ 90 000 K¢ 180 000 K¢
PRIJMY CELKEM 2 372391 K& 1230 596 K¢ 1951 793 K&
Pocatecni vydaje 571 749 K¢ 571 749 K¢ 571 749 K¢
Najemné 434 880 K¢ 434 880 K¢ 434 880 K¢
Energie 59 376 K¢ 59 376 K¢ 59 376 K¢
Vodné a stocné 140 565 K¢ 61 115 K¢ 122 230 K¢
Mzdy 1011 408 K¢ 1011 408 K¢ 1011 408 K¢
Sluzby 11 196 K¢ 11 196 K¢ 11 196 K¢
Splatka ptjcky 71 052 K¢ 71 052 K¢ 71 052 K¢
Zasoby 207 000 K¢ 90 000 K¢ 180 000 K¢
Marketing 60 000 K¢ 60 000 K¢ 60 000 K¢
Dai z pfijmu - K¢é - K¢é - K¢
VYDAJE CELKEM 2 567 226 K¢ 2 370 776 K& 2 521 891 K¢
Cisty penéZni tok -194 834 K¢ -1 140 180 K¢ -570 098 K¢
Stav ke konci obdobi -194 834 K¢ -1 140 180 K¢ -570 098 K¢
Zdroj: vlastni zpracovani
Tabulka 52 Cash flow pro 2. rok ¢innosti
2. rok ¢innosti
Cash flow Optimisticky odhad | Pesimisticky odhad | Realisticky odhad
Stav k zacatku obdobi -194 834 K¢ -1 140 180 K¢ -570 098 K¢
VloZené vlastni zdroje - K¢ - K¢ - K¢
Bankovni uvér - K¢ - K¢ - K¢
Trzby za hlavni ¢innost 1257 324 K¢ 546 663 K¢ 1093 325 K¢
Trzby za prondjem prostor 427 200 K¢ - K¢ 213 600 K¢
Trzby za potfadané akce 135 000 K¢ 70 200 K¢ 102 600 K¢
Trzby za zbozi 227 700 K¢ 99 000 K¢ 198 000 K¢
PRIJMY CELKEM 2 047 224 K¢ 715 863 K¢ 1607 525 K¢
Pocate¢ni vydaje - K¢ - K¢ - K¢
Najemné 434 880 K¢ 434 880 K¢ 434 880 K¢
Energie 59 376 K¢ 59376 K¢ 59 376 K¢
Vodné a stocné 156 183 K¢ 67 906 K¢ 135 811 K¢
Mzdy 1 011 408 K¢ 1 011 408 K¢ 1 011 408 K¢
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2. rok ¢innosti

Cash flow Optimisticky odhad | Pesimisticky odhad | Realisticky odhad
Sluzby 11 196 K¢ 11 196 K¢ 11 196 K¢
Splatka pijcky 71 052 K¢ 71 052 K¢ 71 052 K¢
Zasoby 227 700 K¢ 99 000 K¢ 198 000 K¢
Marketing 60 000 K¢ 60 000 K¢ 60 000 K¢
Dan z pfijmu - K¢ - K¢ - K¢
VYDAJE CELKEM 2 031 795 K¢ 1814 818 K¢ 1981 723 K¢
Cisty penéZni tok 15 429 K¢ -1 098 955 K¢ -374 198 K¢
Stav ke konci obdobi -179 405 K¢ -2 239 135 K¢ -944 297 K¢
Zdroj: vlastni zpracovani
Tabulka 53 Cash flow pro 3. rok ¢innosti
3. rok ¢innosti
Cash flow Optimisticky odhad | Pesimisticky odhad | Realisticky odhad
Stav k za¢atku obdobi -179 405 K¢ -2 239 135 K¢ -944 297 K¢
Vlozené vlastni zdroje - K¢ - K¢ - K¢
Bankovni uvér - K¢ - K¢ - K¢
Trzby za hlavni ¢innost 1397 026 K¢ 607 403 K¢ 1214 806 K¢
Trzby za pronajem prostor 534 000 K¢ 106 800 K¢ 320 400 K¢
Trzby za poradané akce 156 600 K¢ 91 800 K¢ 124 200 K¢
Trzby za zbozi 250 470 K¢ 108 900 K¢ 217 800 K¢
PRIJMY CELKEM 2 338 096 K& 914 903 K& 1 877 206 K¢
Pocatecni vydaje - K¢ - K¢ - K¢
Najemné 434 880 K¢ 434 880 K¢ 434 880 K¢
Energie 59 376 K¢ 59 376 K¢ 59 376 K¢
Vodné a stoc¢né 173 537 K¢ 75451 K¢ 150 902 K¢
Mzdy 1011 408 K¢ 1011 408 K¢ 1011 408 K¢
Sluzby 11 196 K¢ 11 196 K¢ 11 196 K¢
Splatka pajcky 71 052 K¢ 71 052 K¢ 71 052 K¢
Zasoby 250 470 K¢ 108 900 K¢ 217 800 K¢
Marketing 60 000 K¢ 60 000 K¢ 60 000 K¢
Dan z ptfijmu - K¢ - K¢ - K¢
VYDAJE CELKEM 2071919 K¢ 1832 263 K¢ 2016 614 K¢
Cisty pené&Zni tok 266 177 K¢ -917 360 K¢ -139 408 K¢
Stav ke konci obdobi 86 772 K¢ -3 156 495 K¢ -1 083 704 K¢
Zdroj: vlastni zpracovani
Tabulka 54 Cash flow pro 4. rok ¢innosti
4. rok ¢innosti
Cash flow Optimisticky odhad | Pesimisticky odhad | Realisticky odhad
Stav k zaéatku obdobi 86 772 K¢ -3 156 495 K¢ -1 083 704 K¢
VloZené vlastni zdroje - K¢ - K¢ - K¢
Bankovni uvér - K¢ - K¢ - K¢
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4. rok ¢innosti

Cash flow Optimisticky odhad | Pesimisticky odhad | Realisticky odhad
Trzby za hlavni ¢innost 1552 252 K¢ 674 892 K¢ 1349 784 K¢
Trzby za prondjem prostor 640 800 K¢ 213 600 K¢ 427 200 K¢
Trzby za poradané akce 178 200 K¢ 113 400 K¢ 145 800 K¢
Trzby za zbozi 275517 K¢ 119 790 K¢ 239 580 K¢
PRiIJMY CELKEM 2 646 769 K¢ 1121 682 K¢ 2162 364 K¢
Pocatecni vydaje - K¢ - K¢ - K¢
Néjemné 434 880 K¢ 434 880 K¢ 434 880 K¢
Energie 59 376 K¢ 59 376 K¢ 59 376 K¢
Vodné a stocné 192 819 K¢ 83 834 K¢ 167 668 K¢
Mzdy 1011 408 K¢ 1011 408 K¢ 1011 408 K¢
Sluzby 11 196 K¢ 11 196 K¢ 11 196 K¢
Splatka ptjcky - K¢ - K¢ - K¢
Zasoby 275 517 K¢ 119 790 K¢ 239 580 K¢
Marketing 60 000 K¢ 60 000 K¢ 60 000 K¢
Dan z piijmu 32 855 K¢ - K¢ - K¢
VYDAJE CELKEM 2078 050 K¢ 1780 484 K¢ 1984 108 K¢
Cisty pené&Zni tok 568 719 K¢ -658 802 K¢ 178 256 K¢
Stav ke konci obdobi 655 490 K¢ -3 815297 K¢ -905 449 K¢
Zdroj: vlastni zpracovani
Tabulka 55 Cash flow pro 5. rok ¢innosti
5. rok ¢innosti
Cash flow Optimisticky odhad | Pesimisticky odhad | Realisticky odhad
Stav k za¢atku obdobi 655 490 K¢ -3 815297 K¢ -905 449 K¢
Vlozené vlastni zdroje - K¢ - K¢ - K¢
Bankovni uvér - K¢ - K¢ - K¢
Trzby za hlavni ¢innost 1724 724 K¢ 749 880 K¢ 1 499 760 K¢
Trzby za prondjem prostor 747 600 K¢ 320 400 K¢ 534 000 K¢
Trzby za poradané akce 156 600 K¢ 135 000 K¢ 167 400 K¢
Trzby za zbozi 303 069 K¢ 131 769 K¢ 263 538 K¢
PRIJMY CELKEM 2931 993 K¢ 1 337 049 K¢ 2 464 698 K¢
Pocatecni vydaje - K¢ - K¢ - K¢
Néjemné 434 880 K¢ 434 880 K¢ 434 880 K¢
Energie 59 376 K¢ 59 376 K¢ 59 376 K¢
Vodné a stocné 214 243 K¢ 93 149 K¢ 186 298 K¢
Mzdy 1 011 408 K¢ 1 011 408 K¢ 1 011 408 K¢
Sluzby 11 196 K¢ 11 196 K¢ 11 196 K¢
Splatka pajcky - K¢ - K¢ - K¢
Zasoby 303 069 K¢ 131 769 K¢ 263 538 K¢
Marketing 60 000 K¢ 60 000 K¢ 60 000 K¢
Dan z piijmu 83 164 K¢ - K¢ 19 666 K¢
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5. rok ¢innosti
Cash flow Optimisticky odhad | Pesimisticky odhad | Realisticky odhad
VYDAJE CELKEM 2177 336 K¢ 1801 778 K¢& 2 046 363 K¢
Cisty penéZni tok 754 657 K¢ -464 729 K¢ 418 335 K¢
Stav ke konci obdobi 1410 147 K¢ -4 280 026 K¢ -487 113 K¢
Zdroj: vlastni zpracovani
Tabulka 56 Cash flow pro 6. rok ¢innosti
6. rok ¢innosti
Cash flow Optimisticky odhad | Pesimisticky odhad | Realisticky odhad
Stav k za¢atku obdobi 1410 147 K¢ -4 280 026 K¢ -487 113 K¢
Vlozené vlastni zdroje - K¢ - K¢ - K¢
Bankovni uvér - K¢ - K¢ - K¢
Trzby za hlavni ¢innost 1897 196 K¢ 824 868 K¢ 1649 736 K¢
Trzby za prondjem prostor 854 400 K¢ 427 200 K¢ 640 800 K¢
Trzby za poradané akce 221 400 K¢ 156 600 K¢ 189 000 K¢
Trzby za zbozi 333376 K¢ 144 946 K¢ 289 892 K¢
PRIJMY CELKEM 3306 372 K¢ 1553 614 K& 2 769 428 K¢
Pocatecni vydaje - K¢ - K¢ - K¢
Najemné 434 880 K¢ 434 880 K¢ 434 880 K¢
Energie 59 376 K¢ 59 376 K¢ 59 376 K¢
Vodné a stocné 235 667 K¢ 102 464 K¢ 204 928 K¢
Mzdy 1011 408 K¢ 1011 408 K¢ 1011 408 K¢
Sluzby 11 196 K¢ 11 196 K¢ 11 196 K¢
Splatka ptjcky - K¢ - K¢ - K¢
Zasoby 333376 K¢ 144 946 K¢ 289 892 K¢
Marketing 60 000 K¢ 60 000 K¢ 60 000 K¢
Dan z piijjmu 118 601 K¢ - K¢ 58 628 K¢
VYDAJE CELKEM 2 264 504 K¢ 1824 270 K¢ 2 130 308 K¢
Cisty penéZni tok 1 041 868 K¢ -270 656 K¢ 639 120 K¢
Stav ke konci obdobi 2452 015 K¢ -4 550 682 K¢ 152 006 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani
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Priloha 21 Vykaz zisku a ztraty (druhy scénar)

Tabulka 57 Vykaz zisku a ztraty v 1. roce podnikani

Vykaz zisku a ztraty v 1. roce podnikéni

1. rok Optimisticky odhad | Pesimisticky odhad | Realisticky odhad
VYNOSY 1772391 K¢ 630 596 K¢ 1351 793 K¢
Trzby za hlavni ¢innost 1131 591 K¢ 491 996 K¢ 983 993 K¢
Trzby za prondjem prostor 320 400 K¢ - K¢ 106 800 K¢
Trzby za poradané akce 113 400 K¢ 48 600 K¢ 81 000 K¢
Trzby za zbozi 207 000 K¢ 90 000 K¢ 180 000 K¢
NAKLADY 2 609 713 K& 2492 713 K& 2582 713 K&
Pocatecni vydaje 571 749 K¢ 571 749 K¢ 571 749 K¢
Néjemné 434 880 K¢ 434 880 K¢ 434 880 K¢
Energie 59 376 K¢ 59 376 K¢ 59 376 K¢
Vodné a stocné 140 565 K¢ 61 115 K¢ 122 230 K¢
Mzdy 1011 408 K¢ 1011 408 K¢ 1011 408 K¢
Odpisy 23 308 K¢ 23 308 K¢ 23 308 K¢
Sluzby 11 196 K¢ 11 196 K¢ 11 196 K¢
Splatka pajcky 230 796 K¢ 230 796 K¢ 230 796 K¢
Zasoby 207 000 K¢ 90 000 K¢ 180 000 K¢
Marketing 60 000 K¢ 60 000 K¢ 60 000 K¢
VH pi‘ed zdanénim -837 322 K¢ -1 862 117 K¢ -1 230 920 K¢
Dan z ptijmu (15 %)
VH po zdanéni -837 322 K¢ -1 862 117 K¢ -1 230 920 K¢
Zdroj: vlastni zpracovani
Tabulka 58 Vykaz zisku a ztraty v 6. roce podnikani
Vykaz zisku a ztraty v 6. roce podnikani
6. rok Optimisticky odhad | Pesimisticky odhad | Realisticky odhad
VYNOSY 3306 372 K¢ 1553 614 K¢ 2 769 428 K¢
Trzby za hlavni ¢innost 1897 196 K¢ 824 868 K¢ 1649 736 K¢
Trzby za prondjem prostor 854 400 K¢ 427 200 K¢ 640 800 K¢
Trzby za poradané akce 221 400 K¢ 156 600 K¢ 189 000 K¢
Trzby za zbozi 333 376 K¢ 144 946 K¢ 289 892 K¢
NAKLADY 2 376 699 K& 2 055 066 K& 2 302 476 K&
Pocate¢ni vydaje - K¢ - K¢ - K¢
Najemné 434 880 K¢ 434 880 K¢ 434 880 K¢
Energie 59 376 K¢ 59 376 K¢ 59 376 K¢
Vodné a stocné 235 667 K& 102 464 K¢ 204 928 K¢
Mzdy 1 011 408 K¢ 1 011 408 K¢ 1 011 408 K¢
Odpisy - K¢ - K¢ - K¢
Sluzby 11 196 K¢ 11 196 K¢ 11 196 K¢
Splatka pajcky 230 796 K¢ 230 796 K¢& 230 796 K¢&
Zasoby 333376 K& 144 946 K¢ 289 892 K¢
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Vykaz zisku a ztraty v 6. roce podnikani

6. rok Optimisticky odhad | Pesimisticky odhad | Realisticky odhad
Marketing 60 000 K¢ 60 000 K¢ 60 000 K¢
VH pi‘ed zdanénim 929 673 K¢ -501 452 K¢ 466 952 K¢
Dan z ptijmu (15 %) 139 451 K¢ 70 043 K¢
VH po zdanéni 790 222 K¢ -501 452 K¢ 396 909 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani
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Priloha 22 Vykaz cash flow (druhy scénar)
Tabulka 59 Cash flow pro 1 rok ¢innosti

1. rok ¢innosti

Cash flow Optimisticky odhad | Pesimisticky odhad | Realisticky odhad
Stav k zac¢atku obdobi - K¢ - K¢ - K¢
Vlozené vlastni zdroje 400 000 K¢ 400 000 K¢ 400 000 K¢
Bankovni uvér 2 500 000 K¢ 2 500 000 K¢ 2 500 000 K¢
Trzby za hlavni ¢innost 1131 591 K¢ 491 996 K¢ 983 993 K¢
Trzby za prondjem prostor 320 400 K¢ - K¢ 106 800 K¢
Trzby za poradané akce 113 400 K¢ 48 600 K¢ 81 000 K¢
Trzby za zbozi 207 000 K¢ 90 000 K¢ 180 000 K¢
PRIJMY CELKEM 4 672391 K& 3530 596 K& 4 251 793 K&
Pocatecni vydaje 571 749 K¢ 571 749 K¢ 571 749 K¢
Najemné 434 880 K¢ 434 880 K¢ 434 880 K¢
Energie 59 376 K¢ 59 376 K¢ 59 376 K¢
Vodné a stocné 140 565 K¢ 61 115 K¢ 122 230 K¢
Mzdy 1 011 408 K¢ 1011 408 K¢ 1011 408 K¢
Sluzby 11 196 K¢ 11 196 K¢ 11 196 K¢
Splatka ptjcky 230 796 K¢ 230 796 K¢ 230 796 K¢
Zasoby 207 000 K¢ 90 000 K¢ 180 000 K¢
Marketing 60 000 K¢ 60 000 K¢ 60 000 K¢
Dai z pfijmu - K¢é - K¢é - K¢
VYDAJE CELKEM 2 726 970 K¢ 2 530 520 K¢ 2 681 635 K¢
Cisty penéZni tok 1945 422 K¢ 1000 076 K¢ 1570 158 K¢
Stav ke konci obdobi 1945 422 K¢ 1000 076 K¢ 1570 158 K¢
Zdroj: vlastni zpracovani
Tabulka 60 Cash flow pro 6 rok ¢innosti
6. rok ¢innosti
Cash flow Optimisticky odhad | Pesimisticky odhad | Realisticky odhad
Stav k zacatku obdobi 2 856 624 K¢ -2 920 850 K¢ 906 682 K¢
VloZené vlastni zdroje - K¢ - K¢ - K¢
Bankovni uvér - K¢ - K¢ - K¢
Trzby za hlavni innost 1897 196 K¢ 824 868 K¢ 1649 736 K¢
Trzby za prondjem prostor 854 400 K¢ 427 200 K¢ 640 800 K¢
Trzby za potfadané akce 221 400 K¢ 156 600 K¢ 189 000 K¢
Trzby za zbozi 333 376 K& 144 946 K¢ 289 892 K¢
PRIJMY CELKEM 3306 372 K¢ 1553 614 K¢ 2 769 428 K¢
Pocatecni vydaje - K¢ - K¢ - K¢
Najemné 434 880 K¢ 434 880 K¢ 434 880 K¢&
Energie 59 376 K¢ 59376 K¢ 59 376 K¢
Vodné a stocné 235 667 K& 102 464 K¢ 204 928 K¢
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6. rok ¢innosti

Cash flow Optimisticky odhad | Pesimisticky odhad | Realisticky odhad
Mzdy 1011 408 K¢ 1011 408 K¢ 1011 408 K¢
Sluzby 11 196 K¢ 11 196 K¢ 11 196 K¢
Splatka pajcky 230 796 K¢ 230 796 K¢ 230796 K¢
Zasoby 333376 K¢ 144 946 K¢ 289 892 K¢
Marketing 60 000 K¢ 60 000 K¢ 60 000 K¢
Dan z pfijmu 83982 K¢ - K¢ 24 009 K¢
VYDAJE CELKEM 2 460 681 K¢& 2 055 066 K¢& 2 326 485 K&
Cisty penéZni tok 845 691 K¢ -501 452 K¢ 442 943 K¢
Stav ke konci obdobi 3702315K¢ -3422 302 K¢ 1349 625 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani
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