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uvoD

Pro svou diplomovou praci jsem si vybrala téma ,Strategicky rozvoj
pohybového studia 4pohyb Otice“. Toto studio je zaméfeno na poskytovani
télovychovnych sluzeb, prfedevSim na oblast zdravotniho cviCeni a plavani.
Soucasti studia jsou i pohostinské sluzby. Vzhledem k tomu, Zze jsem majitelka
tohoto studia, budou vysledky této prace pouzity ke zlepSeni sluzeb, které mé

studio poskytuje.

Hlavnim cilem volnoCasovych organizaci, které spadaji do ziskového
sektoru, je uspokojovani potfeb klientl, ale samozfejmé i dosazeni urcité vyse
zisku, ktery je potfebny k plynulému chodu organizace. Tim, Ze se studio
nenachazi pfimo ve mésté Opavé, ale v blizké vesnici, musi byt kvalita sluzeb na

takové urovni, aby byli klienti ochotni za témito sluzbami cestovat.

Cilem této diplomové prace je analyzovat soucasny stav nabizenych
sluZeb a navrhnout strategii k jejich zkvalitnéni a rozSifeni, nalezeni jedinec¢ného
produktu a rozvoji znacky 4pohyb. Z vysledkl dotaznikového Setfeni a SWOT
analyzy budou navrzena konkrétni feSeni a doporuc€eni pro zlepSeni stavajiciho

stavu.



1. SYNTEZA POZNATKU
1.1. Vyznam sportu a pohybovych aktivit

Vsichni vime, ze bychom méli cvi€it, ale pomérné malo kdo to déla. Jen
Cast lidi povaZzuje cviCeni za pfirozenou soucast svého Zivota. Otylé déti a dospéli
vybér krouzku, ale na konci stfedni Skoly uz se studenti vétSinou prestavaji
vénovat organizovanému sportu a po skonceni vysoké Skoly je to jesté horsi.
Pravé tento nezajem pretrvava i u dospélych. A kdyz k tomu pfidame jesté stresy
ze zaméstnani a vztahu, zalozeni rodiny a finanéni tézkosti, tak sportovani
odkladame ,napotom®. Kdyz se podivame do minulosti, zjistime, Ze ucCelem
cvi€eni nebylo posileni svall, snizeni vahy, vitézstvi v zavodé nebo zisk zlatych
medaili. Napfiklad pro starovéké Reky bylo cvieni dileZitou soudasti jejich
kazdodenniho Zivota. Historik Xenofén Fekl: ,Zadny ob&an nema prava byt
amatérem v oblasti télesného cvi€eni, byt v dobré fyzické kondici je sou€asti jeho
povolani jako ob¢ana.” K tomu jesté dodal, Ze ,pro ¢lovéka je ostuda zestarnout
a nepoznat pitom krasy a sily jenZ je jeho télo schopno dosahnout®. (Douillard,
2003)

Poptavka po sportu ma i jinou dimenzi. Vyplyva to ze spoleCenskych
trendu, kazdy konzument pfi ni sleduje své vlastni cile, (j. jde o individualizaci a
orientaci na zazitek) jez jsou spojeny s o€ekavanim urcitého uzitku. Konzument
nakupuje urcité produkty, protoze ma s nimi spojena urcita oCekavani vlastniho

uzitku. Heinemann (1995) k témto oCekavanym uzitkim pocita:

Zdravi, fitness a formovani téla,

Blaho, zazitek a zkuSenost,

Radost a prozitek ve volném case,
Komunikaci, socialni integraci a druznost,
Krasu, vlastni atraktivitu, a tim i sebevédomi,

Prestiz, porozuméni a socialni akceptaci,

VvV V V V V V VY

Zménu, vzruseni a rychly prozitek.



Tyto zamyslené uzitky vSak nemohou byt jednoduse koupeny, na ty musi
konzument vice méné vynalozit dalSi usili ve formé napf. kompetence, zrunosti,
uméni a energie atd. S nakupem takového specifického produktu nakupuje
konzument pouze opci uzitku a na ném zavisi, jak dalece tuto opci vyuzije
v porovnani s oCekavanim od pfislusného zakoupeného produktu. (Hobza,V.,
2014).

1.2. Odlisnosti cviceni zen od muzu

Trénink Zen je velmi ovlivnén zenskymi pohlavnimi hormony (progesteron

a estrogeny).

Progesteron je steroidni Zensky pohlavni hormon. Je nejucinnéjSim
gestagennim (udrzujicim téhotenstvi) hormonem. Jeho hlavnim ukolem je
pfipravit pohlavni stroji Zeny na pfijeti a zrani oplodnéného vajicka a udrzet
téhotenstvi. (Despopoulos,A. & Silbernagl, S., 2004)

Estrogen je steroidni hormon. Tento hormon je odpoveédny za vyvoj zensky
pohlavnich znakl.Estrogen je v téle dulezity pfi procesu opluzovani, tj. pfipravuje
spermie pro proniknuti do vaji¢ka a reguluji rychlost postupu vaji¢ka vejcovodem.
(Despopoulos,A. & Silbernagl, S., 2004)

Zeny stale jesté maji utkvélou pfedstavu o tom, Ze jde samostatné trénovat
pouze ,problémové partie“, mezi které patfi: stehna, boky, hyzdé, bficho, prsa,
paze a ramena. Bohuzel si stale neuvédomuji nutnost komplexniho cviceni, které

zajisStuje spravné fungovani celého téla.
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1.2.1. Gynekologicka oslabeni

S gynekologickymi poruchami se muzeme setkat v jednotlivych obdobich
Zivota Zeny se zfetelem na fyziologické procesy, které se odehravaji v zenském
organismu béhem pubescence, adolescence, dospélosti (t€hotenstvi a porod),
v dobé klimakteria. Mohou se projevovat fadou pfiznakl, jako napf. bolesti
v oblasti bederni patefe, tahem a tlakem v panvi, pocitem vypadavani rodidel,
zacpou i mo€ovou inkontinenci. U fady gynekologickych potizZi hraje podstatnou
roli nedostate¢né vycvicené svalstvo — zejména svalstvo panevniho dna.

(Zdravotni télesna vychova, 2012).

Poruchy menstruaéniho cyklu

Menstruace je pfirozena, a pokud se pohyb nepfehani (maximalni zatéze,
dlouhodobé vytrvalostni zatizeni) obvykle spiSe pomaha. U téch zen, které jsou
na pohybové aktivity zvyklé, samy si urCi tempo a zatiZeni. U ostatnich je tfeba
jim dat Sanci, aby si naSly nejlepSi feSeni. Dulezité je v obdobi menstruace
nepretézovat briSni svalové skupiny, zajistit dostatek tekutin, Zeleza a vitaminu
B12. (D. Souza, Jane, & Williams, 2004).

V pfipadé neadekvatniho energetického deficitu a vyCerpavajiciho
tréninku dochazi k porucham menstruacniho cyklu, které mohou vyustit az
v absenci menstruace vlivem nedostatku estrogennich hormon(. To potom muze
pokracovat az k porucham reprodukénich schopnosti, které mohou pretrvavat i
dlouho po skonceni Kkariéry. Mezi dalSi rizika patfi napfiklad zvySena
pravdépodobnost vzniku kardiovaskularnich onemocnéni diky chronicky snizené
hladiné estrogenu. Vlivem energetické restrikce se zpomali metabolismus, a
jelikoz je lidsky organismus vyborny hospodaf, tak se potlaci energeticky naro¢né
a momentalné ne tak dilezité funkce lidského organismu jako tfeba funkce

rozmnozovaci, imunitni a regeneraéni (D. Souza, Jane, & Williams, 2004).
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Atleticka triada

Problém sportovkyn, zejména gymnastek nebo baletek, u kterych jsou
kladeny vysoké naroky na vzhled. Tyto naroky jsou mnohdy az nepfirozené a
drastické cile si bohuzel berou drastickou dan (https://www.fit-

pro.cz/magazin/triada-sportovkyn-proc-je-nebezpecna)

Vlivem nepfiméfeného snizeni energetického pfijmu ve stravé dochazi
k nékolika problémdm, které jesté vice prohlubuje narocny tréninkovy a zapasovy
rezim. Pokud tedy sportovkyné dlouhodobé a nepfiméfené snizuji svUj
energeticky pfijem za souCasného vysokého energetického vydeje, dochazi
vlivem sportovni aktivity k porucham menstruace a nasledné k fidnuti kosti
(osteoporoze). Triada je tedy oznaceni pro tyto tfi jevy v podobé nizkého
energetického pfijmu, poruchy menstruace a fidnuti kosti (https://www.fit-

pro.cz/magazin/triada-sportovkyn-proc-je-nebezpecna)

Pokud k nizkému energetickému pfijmu pfidame jesté poruchu pfijmu
potravy v podobé bulimie nebo mentalni anorexie, zdravotni dopady budou
nejen ve stari, kdy je hustota kostni tkané velice dulezita pro kvalitu Zivota. Byla
popsana spousta pfipadu, kdy se zeny, které mély vSechny symptomy atletické
triady béhem sportovniho Zivota, pokousely po skonceni sportovni kariéry

otéhotnét, ale bohuzel neuspésné. (M. J. D. Souza et al., 2014).

Téhotenstvi

Tato doba klade na Zenu zvySené naroky z pohledu jeji celkové télesné i
duSevni zdatnosti. Dochazi do jisté miry k jednostranné zatézi, kterou je nutno
kompenzovat cilené zamérfenym cvicenim. Vyvoj plodu, placenty, hormonalni
zmény maji velky vliv na celé télo Zeny, dochazi ke zménam, které se tykaji

prakticky vSech organu. (Zdravotni télesna vychova, 2012).

> DYCHANI — je ztizeno, zrychleno — rostouci d&loha vytladuje branici vyse
» SRDCE - zvétSuje se, jsou zvySené naroky na jeho praci

> KREVNI OBEH — zpomaluje se nasledkem ochabovani Zilnich stén
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BRICHO — Zena pfibyva na vaze, zvétSuje se objem bficha, ktery Zena
vyrovnava zvétSenym prohnutim v oblasti bederni patefe. Casté jsou
bolesti v kFizi, dochazi k oslabeni nebo k rozestupu pfimych bfisnich svalu
PERISTALTIKA STREV — zpomaluje se, vzrasta riziko zacpy

PRSNi SVALTSVO — dochazi k jeho vytaZeni a ochabovani v disledku
zvétSovani objemu prsni zlazy

POHYBOVY APARAT - zvy$eni vahy zatéZuje dolni koné&etiny, klouby,
svaly i vazy. Rychleji se unavuji. Klesa klenba nozni, ¢asto dochazi ke
vzniku ploché nohy. Vlivem zmény tézisté dochazi zejména v 2. a 3.
trimestru k prohlubovani bederni lordézy a rozvoji bolesti v oblasti bederni

patefe. (Zdravotni télesna vychova, 2012)

Vhodna pohybova aktivita u nerizikového téhotenstvi

Y VvV

vV V V V V

Cvi€eni pro téhotné (fitbally) a plavani pro téhotné

CviCeni pro vytvafeni navyku spravného drzeni téla zaméfené na
spravnou polohu panve

CviCeni na posileni svalové rovnovahy

Cvi€eni na udrZeni dobrého stavu plosky nohy

Vodni aerobik, nizky aerobik

Rychla chuze

Joga a dalSi zplUsoby relaxaéniho cvieni. (Zdravotni télesna vychova,
2012)

Sestinedéli

Obdobi, kdy se déloha a porodni cesty vraceji do puvodniho stavu jako

pfed téhotenstvim. Déloha zlstava po porodu znacné velka a zmen3uje se
béhem ctrnacti dni. K jejimu zavinuti a spravné poloze napomaha kojeni, cviCeni
a také leh na bfiSe. Organismus je po porodu oslaben, a tim vice je ohrozen
rdznymi chorobami. Zenam prospiva odpodinek, dileZita je i vyziva. V tomto
obdobi neni vhodné provadét vétsi fyzickou namahu a nedoporucuje se drzet

redukEni diety. (Zdravotni télesna vychova, 2012)
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Vhodna pohybova aktivita v Sestinedéli

» Pokud je porod bez komplikaci, je mozno zacit cvicit ihned

» Vhodné jsou polohy na bfiSe (zavinovani délohy) a cviCeni na posileni
svalll panevniho dna

» CuviCeni s vyuzitim pohybd ramen, cvi€eni na posileni prsnich svald,
polohovani dolnich koncetin (pro zvyseni krevniho obéhu)

» CviCeni pro vytvareni navyku spravného drzeni téla

» Cvi€eni dynamického charakteru, kde se uplatiuje rytmus a koordinace.

(Zdravotni télesna vychova, 2012)

Klimakterium

Jde o pfirozeny proces po 40. roce zivota Zeny. Poruchou muze byt jen
opozdény nebo pfed€asny pfechod. Z hlediska gynekologické problematiky neni
mozné povazovat klimakterium za patologicky stav. (Zdravotni télesna vychova,
2012)

Zdlraznujeme vSak nutnost nadale cvi¢enim zajisStovat spravnou polohu
panve, a také posilovat panevni dno. Ovladani panevniho dna zustava i v dobé
po menopauze (vymizeni menstruace) dilezité. Jednak pro sexualni zivot, ktery
menopauzou nekonci, ale naopak poskytuje moznost hlubSiho a intenzivnéjsiho
prozitku, dale pro zvySeni schopnosti udrzet mo¢€. (Zdravotni télesna vychova,
2012)

Dostateéné silné svaly panevniho dna zabranuji vychlipeni az vyhfezu
délohy. Zdravotni cviCeni a aktivity v individualnim vybéru pomahaji pfekonavat i
rizné potize, které v dobé klimakteria nékteré Zeny maji, napf. bolesti hlavy,
navaly krve do hlavy, buSeni srdce, zavraté, poceni, zmény nalad, nepfimérené

reakce, deprese apod. (Zdravotni télesna vychova, 2012)
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Vhodna pohybova aktivita v obdobi klimakteria

» ZvySena opatrnost nebo uplné vyvarovani se prudkym zménam poloh,
hlubokych a rychlych opakovanych pfedklonu, rotaci, prudkych dopad
apod.

» Vhodné je zdravotni cviCeni pro spravné drzeni téla, udrzovani svalové
rovnovahy a pfiméfené kloubni pohyblivosti

» Zamérfeni se na ochabujici svaly, hlavné na svaly zadové, prsni, v oblasti
panve, paze a pozdéji i svaly dolnich koncetin

» Cviky na pevny bfisni lis — celkovy ,svalovy korzet® udrZzuje dobré drzeni
téla a prfedchazi vzniku bolesti pohybové soustavy

» Dulezita je celkova intenzita, poCet opakovani a pfiméfené zatiZzeni vSech
télnich soustav

» DoporucCuji se vytrvalostni cviCeni (zatizeni kardiovaskularniho a

dychaciho systému). (Zdravotni télesna vychova, 2012)

Inkontinence — porucha udrzeni moci

Zavazny a chorobny stav samovolného, nechténého uniku moci. Byva
pfechodného i trvalého razu. Cast&ji se setkdvame s inkontinenci u Zen
v klimakteriu, u Zen obéznich, u Zen s kfeCovymi Zilami, kylou, hemeroidy atd.

(Zdravotni télesna vychova, 2012)

PFiCiny mohou byt vrozené i ziskané (chorobami, infekcemi, zanéty). Mezi
nejCastéjSi priciny téchto obtizi patfi napf. nespravny sklon panve, nedostate¢né
vyprazdnovani moCového méchyfe nebo ochablé svalstvo panevniho dna.
Oslabené svaly panevniho dna mohou ovlivnit Zivot Zeny. Jestlize jsou svaly
panevniho dna pfili§ slabé, nemohou organy umisténé v prostoru panve spravné
plnit funkci. Funkci téchto svall je podpora organu dolnich vyvodnych cest
mocovych v€etné mocové trubice. Ochablé svaly neudrzi mocovou trubici ve
spravné pozici, a tak jakykoliv pohyb, ktery zplUsobi vzestup tlaku v mocovém

méchyfi, mize zpUsobit unik moci. (Zdravotni té€lesna vychova, 2012)
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Stresova inkontinence a sport

U mladych zen se nevyskytuje unik moci pfiliS Casto, ale objevuje se
napfiklad u sportovkyn, které se vénuji atletice, napfiklad béhu. Sportovni aktivita

stresovou inkontinenci vzdy jen zhorSuje. (Zdravotni télesna vychova, 2012)

Rizikoveé jsou i jiné sportovni aktivity — aerobik, skoky, gymnastika, bojové
sporty, miCoveé hry, jizda na koni, kulturistika, vzpirani. Zvlasté nevhodné jsou
poskoky obé&éma nohama sounoz nebo poskoky zjedné nohy na druhou.
Prijatelné jsou cviky, kdy alespon jedna noha spociva na zemi. (Zdravotni télesna
vychova, 2012)

U plavkyn jsou velmi Casté infekce urogenitalniho traktu, které takeé

zpusobuji inkontinenci.
Doporuceni pro Zzeny s inkontinenci

» Zatinat svaly panevniho dna pfi zméné polohy

» Zbavit se nadvahy

» Seznamit se s anatomii a funkci svall panevniho dna, vénovat jim
dostatecnou péci formou cviceni a posileni téchto svall

» Vyloucit opakovanou tézkou fyzickou praci. (Zdravotni télesna vychova,
2012)
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1.3. Sportovni organizace v CR

Dle Caslavové délime Sportovni organizace v CR na ziskové a neziskové.
Ziskové organizace

Organizace, které jsou zaloZzené na bazi obchodnich spole¢nosti,
nejCastéji spole€nost s ruCenim omezenym (s.r.0.) nebo akciové spoleCnosti

(a.s.).
Do skupiny téchto organizaci patfi napf.:

» Profesionalni fotbalové a hokejové kluby
» Zafizeni poskytujici placené télovychovné a sportovni sluzby

» Vyrobci sportovniho zboZzi

Dalsi moznost podnikani v oblasti sportu je podnikani na zakladé

Zivnostenského opravnéni jako fyzicka osoba.
Neziskové organizace
Neziskové organizace v oblasti sportu dale délime na:

» Spolky (zakon €. 89/2012 Sb.)
> Zastfedujici sportovni asociace (napf. Cesky svaz t&lesné vychovy, Ceska

obec sokolska Autoklub ¢eské republiky atd.)

A\

Samostatné sportovni asociace (napf. sportovni svazy sdruzené v CUS,
Cesky olympijsky vybor atd.)

Sportovni kluby, télovychovné jednoty

Rozpoctové nebo prispévkoveé organizace

Rezortni sportovni strediska zajistujici vrcholovy sport

Zajmova sdruzeni pravnickych osob

Pokud je jejich u¢elem Cinnost v oblasti t&lesné vychovy a sportu

V V. V V V VY

Nadace a nadacni fondy (pokud jsou tyto subjekty zfizeny za ucelem
shromazdovani prostfedkd ur€enych k rozvoji sportu a télesné vychovy)
» Obecné prospésné spolecnosti (pokud poskytuji obecné prospésné sluzby

v oblasti télesné vychovy a sportu) (Voracek, J. 2012)
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1.4. Marketing

Vyznam a uplatfiovani marketingu v oblasti sportu béhem poslednich
deseti let je evidentni. Jeho projevy ve sportovnim prostfedi jsou stale vyraznégjsi.
V posledni dobé se zde objevuji takové speciality a novinky jako je stanoveni
hodnoty prav k vyuziti obchodniho jména v nazvu sportovni arény, snahy o
zefektivnéni prodeje vstupenek na sportovni akce, vyvoj softwaru, pro
vyhodnocovani ucinnosti sponzorskych projektl, virtualni reklama i vytvareni

sportovni znacky. (Céaslavova, E. 2009)

Sportovni organizace se samotné velmi vyrazné zabyvaji marketingem. Je
to z toho duvodu, Ze jim pfinasi finan¢ni zdroje pro provozovani sportovnich
aktivit. Sportovni organizace, které jsou po strance pravnické osoby obchodnimi
spole¢nostmi v oblasti sportu, provozuji komeréni €innost se sportovnimi
produkty jako svoji zakladni aktivitu, neziskové organizace v oblasti sportu maji
obchodni ¢innost jako doplhkovou v mezich, jak to povoluji pfedevsim dariové
zakony v Ceské republice. Do oblasti sportu se tak dostava soutéZeni o ziskani

zakaznika &i s jinou obchodni spoleénosti. (Caslavova, E. 2009)

Z této situace vyplyva, Ze marketing se svymi nastroji se zacina, v oblasti
sportu vyrazné uplatiovat a obchodni spoleCnosti i neziskové organizace si
zacCinaji uvédomovat, Ze zakaznici mohou velmi vyrazné pfispét k pozitivnimu
rozvoji jejich sportovni organizace ¢i obchodni organizace ve sportu.
Samoziejmé je pozice a zavaznost pfani rGznych skupin zakaznikl brana
s rlznou vahou managementem uvedenych organizaci ve sportu. Projevuje se
nutnost analyzovat a identifikovat své konkurenty, vyvijet cenové strategie.
Zarovenn se obchod ve sportu musi zabyvat systematickou informovanosti
zakaznikd prostfednictvim propagacnich strategii a definovat, jak se sportovni

produkt k zakaznikovi dostane. (Céaslavova, E. 2009)
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V zahrani¢ni literatufe se objevuji ucelena pojeti marketingu ve sportu. Pfi
priklad uvadim némeckého autora W. Freyer (1991), ktery uvadi, Ze ,sportovni
marketing je fidici koncepce, ktera u sportovnich organizaci vychazi z trhu nebo
se chce fidit trhem. Tato koncepce pozaduje dlouhodobé a koncepcni jednani.
Uspéch sportovniho marketingu zavisi na schopnosti obsahnout adekvatné dané
skute&nosti ze sportu a zpracovat problémové specifické otazky.“ (Caslavova, E.
2009)
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1.4.1. Model Fizeného marketingu ve sportu

Prezentéry modelu fizeného marketingu ve sportu jsou B. G. Pitts a D. K.

Stotlar. ZdUrazniuji, ze, ,model fizeného marketingu ve sportu by mél slouzit jako

pruavodce pro uc€astniky trhu z hlediska Fizeni funkci marketingu spole¢nosti a

organizaci v oblasti sportu“. Model ilustruje prvky marketingu, posloupnosti prvku

a funkci, proces Fizeni a vzajemnou nezavislost prvk(. (Caslavova, E. 2009)

analyza situace

Poslani sportovni organizace a

Prazkum trhu a informacni fidici systém

Analyza zakaznika ve sportovnim primyslu

Segmentace zakazniku

Analyza ve sportovnim pramyslu

Segmentace sportovniho primyslu

Cilova trzni rozhodnuti

Strategie

Rozhodnuti marketingu mix ve sportu

Produkt Cena

Misto

Propagace

Strategie fizeného marketingu

Rizeni — Zdokonalovani — vyvoj véech marketingovych prvk(

Uprava marketingové strategie

Graf 1:Marketing ve sportovni organizaci (vlastni zdroj dle Pitts, Stottlar, 1996)
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1.4.2. Marketingovy mix

,Marketingovy mix je soubor marketingovych nastroju, které podnik vyuzZiva k
tomu, aby dosahl marketingovych cild na cilovém trhu“ (Kotler, 2001).
Marketingovy mix zahrnuje Ctyfi nastroje, a to vyrobek, cenu, distribuci a
propagaci. Tento model se také oznacuje jako 4P (product, prices, place,

promotion) a pfedstavuje pohled prodavajiciho.

V ramci takto vytvofeného marketingového mixu je tfeba dbat na jeho
vyvazenost a harmonii. Jakykoliv nesoulad mezi jednotlivymi nastroji se

negativné odrazi na realizaci marketingového konceptu.(Caslavova, 2000)
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e Jaké je aktualnii budouci konkurence?

Analyza trhu a

) sportovni organizace?
Situace

e Jaké zakazniky sportovni organizace obsluhuje?
e Jaké produkty m(iZze sportovni organizace nabidnout?

e Jaké jsou legislativni, spole¢enské a politické ndvaznosti

~

J

eSportovni cile

eEkonomické cile

esocidlni cile

estragie produktu

ekonkurencni strategie
estrategie oreintace na zdkaznika
Sicriee e e TR eCenova strategie

volba strategie

Stanoveni

~

e Politika v oblasti produktu
e Distribucni politika
e Komunikacni politika
Mix marketingovych [ERUER TS
néstrojt‘] podle ¢ Finanéni politika
zvolené strategie

Graf 2:Marketingové koncepce sportovni organizace (vlastni zdroj dle Céslavové, 2000)
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Marketingovy plan prodeje sportovnich sluzeb

Pro uspésnost podnikani ve sluzbach bychom méli vyuzit zkuSenosti
predchozi generaci podnikatelt. Usp&ch provozu zafizeni spo&iva na zajimavé
postavené nabidce pro zakaznika, takticky stanovena cenova politika, vybaveni
zafizeni, dobfe nastavené propagaci, kvalifikovaném personalu a také na dobré
komunikaci se zakazniky. Marketingovy plan vychazi z pfedem stanovenych cilt
podniku, které jsou zavislé na finan¢nich mozZznostech manazera ¢i vlastnika.

Pfikladem téchto cild muze byt:

» Dosazeni urcitého poctu trvalych zakaznika

» Vytvofeni prosperity zafizeni

» ZabezpeCeni co nejkratSi navratnosti investovanych prostifedki
(Caslavova, E. 2009)

K dosazeni vySe uvedenych cill je potfeba dobfe stanovit nabidku sluzeb.
Pokud dojde ke Spatné promysSlené nabidce télovychovnych sluzeb a jejich
nasledné prezentaci klientdm muaze to nakonec vést k tomu, ze i kdyz je zafizeni
koncipované na realizaci placenych télovychovnych a sportovnich sluzeb budou

nejvétsi trzby ze sluzeb dopliikovych. (Céaslavova, E. 2009)

Vzdy je dllezité si uvédomit, kdo bude mym klientem. Zda se bude jednat o
specifickou sluzbu pro urc€itou skupinu klientll nebo zda pujde o bézného klienta
ze spadové oblasti sportovniho zafizeni. Specifita Ceského zékaznika je, Ze
dava prednost dostupnosti a poloze sportovniho zafizeni vzhledem ke svému
bydlisti ¢i pracovisti. Pokud chce ziskat i nestandardni skupiny zakazniku, pak je
tfeba nabidnout vysokou kvalitu a sluzby, které nejsou béznym standardem.
(Céslavova, E. 2009)

Nabidka sluzeb by méla byt i porovnavana s konkurenci. Je tedy tfeba zjistit,
kdo jsou hlavni konkurenti, a stanovit si jaka kritéria mé ve srovnani s konkurenci
zajimaji (velikost zafizeni, sortiment sluzeb, poet zaméstnancu, navstévnost,
ceny a cenova politika, provozni doba atd.) Na zakladé tohoto mapovani
konkurence by mél manazer stanovit jaky bude provoz jeho zafizeni ve sluzbach.
Budu ve sluzbach levné&jsi, pfistupn&jsi, kompetentn&jsi, duvéryhodnéjsi,

viiv s
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Pokud chceme, aby naSe zafizeni prosperovalo, musime se cenami a vlastni
cenovou politikou vac&i zdkaznikim. Prvnim ddlezitym krokem je stanoveni ceny
sluzeb. Stanoveni ceny je velmi dullezité, protoze ovliviiuje prosperitu zafizeni,

nebot je nastrojem marketingu, ktery tvofi pfijmy. (Caslavova, E. 2009)

Manazer je ten kdo vytvafi cenu vici zakaznikim. Takto stanovena cena
pfimo ovliviuje diverzifikaci poptavky po sluzbach. Je dulezité si uvédomit a
ujasnit jaké zakazniky mam Ci jaké zakazniky bych rad mél. Dulezitou roli zde
hraje vék, spoleCenské postaveni zakaznikl, finanéni zpUsobilost a nakupni
zvyklosti. (Caslavova, E. 2009)

Pro stanoveni cenu Ize zvolit tyto zpUsoby:

» Stanovit cenu pfirazkou — jde o jednoduchou metodu, ktera stanovi cenu
pripoCtenim urcité pfirazky k nakladim rozpoétenym na jednotku
produkce (jednicovym nakladim). Tyto naklady josu souctem fixnich a
variabilnich nakladl a vydéli se odhadovanym ro€nim pocétem zakazniku.
Tato cena sama o sobé nerespektuje ani uroven poptavky ani cenu
konkurence. Uskali ,&ihaji“ jak v odhadu roéni navstévnosti, tak ve
stanovené pfiraZzce. Proto je dobré srovnat si takto vypocétenou cenu

s cenovou hladinou konkurence. (Caslavova, E. 2009)

Tento zpusob byl vyuzit pfi stanovovani cen za plavecké lekce pro déti.

» Nasledovat cenu konkurence — pokud nebudeme stanovovat cenu
nakladovym typem muizeme ceny stanovit podobné jako maji konkurenéni
zafizeni. V tomto pfipadé je nutné si uvédomit, zda mame shodné
parametry s konkurenénim zafizenim (napf. velikost, shodné rozdéleni
funk&nich ploch, atd.) a jsme schopni dosahnout shodnych ekonomickych

ukazateltl (napf. fixni a variabilni naklady). (Caslavova, E. 2009)
Tento zplsob byl vyuzit pfi stanovovani cen za lekce ve studiu 4pohyb Otice.

Nesmime zapominat na to, Ze stanovena cena nezustava po celou dobu
podnikani stejna, naopak by méla byt pruzna, tj. reagovat na vyvoj ekonomické
situace firmy, na vyvoj makroekonomické situace (inflace, rust), na opatfeni

konkurence. Zarover by méla odrazet i zajem zakazniku, ktery je nutno sledovat
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minimalné podle trzeb. V obdobi zavadéni sluzeb na trh Ize pouzit pro stanoveni
ceny jednu z vySe uvedenych metod — v obdobi ristu zajmu zakaznikl zvysit
cenu, v obdobi stabilizace podniku Fidit cenu podle konkuren¢niho zarizeni. Je
také tfeba premyslet o zpusobu prodeje sluzeb a také zda budeme nabizet rizné
slevy — mnozstevni (ro¢ni, palro€ni, Ctvrtletni, mésicni permanentky), Casove (na
dopoledni hodiny, sleva na kazdy nasledujici tyden), pro urCité segmenty
zakaznikl (studenti, rodiny, matky s détmi atd.) &i uplatfiovat klubova &lenstvi).
(Caslavova, E. 2009)

Pfed samotnym otevfeni zafizeni sluzeb je nutno vyvinout usili k ziskani
zakaznikl. Zakazniky muzeme ziskat za pomoci reklamy v radiu, sportovnich
Casopisech, internetové reklamy ¢i pomoci socialnich siti. Je dulezité si
uvédomit, které segmenty trhu bychom chtéli obsadit a nasledné tyto zakazniky
oslovit v prostfedi kde se pohybuji. Je také potfeba si uvédomit, jakou castku
chce firma na propagaci vynalozit. MUzeme si nechat vytvofit propagacni strategii
u komeréni reklamni agentury, kde je dulezité si velmi peclivé prostudovat navrh
rozpocCtu. Pokud se jedna o mensi zafizeni, Ize naklady na propagaci vyrazné
snizit a ponechat jenom letacky s informaci o sluzbach, cenach, s adresou, ¢i
vyuzit bezplatné propagace na socialnich sitich. Také se mizeme spolehnout se
na to, ze zakaznici sami sdéli dalSim, ze vaSe sluzby maji dobrou kvalitu.
(Céslavova, E. 2009)
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1.5. Zakladni metody ziskavani informaci

Zakladni vyznam pro konkurenceschopnost podnikani v dnesni dobé maji
informace, a to pfedevSim externi informace, které poskytuji dilezita data o
konkurenci a zakaznicich. Spole¢nost rychle sméfuje k tzv. informacnimu véku,
kde jsou informace kliCovym faktorem uspéchu. Ziskavanim informaci se zabyva
marketingovy vyzkum, ktery vychazi ze sociologickych vyzkumda, je Casove i
financné nakladny. Cely marketingovy vyzkum prochazi nékolika etapami —
nejdfiv je definovan problém, pak se stanovi plan vyzkumu, nasleduje sbér

informaci a nakonec se provadi analyza sesbiranych dat a udajd. (Moudry, 2008)

Proces marketingového vyzkumu

Obrazek 1:Proces marketingového vyzkumu (viastni zdroj)

Definovani problému — specifikuje se problém, ktery ma byt prostfednictvim

vyzkumu vyfeSen a stanovi se cile, kterych ma byt dosazeno.

Plan vyzkumu — stanovuje se metoda vyzkumu. NejvétSim problémem je volba
spravného vzorku dotazovanych a spravna velikost vzorku, nebot’ zvoleny pocet

dotazovanych musi zajiStovat spolehlivost ziskanych informaci.

Sbér informaci — samotné zjisStovani informaci muze probihat formou pozorovani,

prizkumu (dotaznik) nebo experimentu.

Analyza udaju — provadi se zpracovani ziskanych informaci a jejich analyza,
pfitom by mély byt eliminovany nepodstatné, nepfesné a zmatené informace tak,

aby vysledek vyzkumu byl maximalné pfesny a vypovidajici. (Moudry, 2008)
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Ke zjistovani informaci lze pouzit kvantitativni vyzkum, ktery postihuje
dodatecné velky a reprezentativni vzorek a dale kvalitativni vyzkum, ktery sleduje
prubéh jevl, zaméfuje se na informace u malého vzorku nositell a slouzi ke

zjiStovani motivace, postoju a chovani jednotlivcu. (Moudry, 2008)
1.5.1. Metody vyzkumu

Mezi metody kvantitativniho vyzkumu patfi pozorovani, experiment a

pruzkum.

Pozorovani je shromazdovani informaci, aniz by pozorovatel do
pozorovanych skute¢nosti né&jak zasahoval. Pozorovani muzZe probihat
zuCastnéné, kdy pozorovatel je pfimo mezi nositeli informaci, nebo
nezucCastnéné, kdy pozorovatel sleduje nositele informaci prostfednictvim
techniky (zaznam z primyslové kamery, informace ziskané prostfednictvim

zakaznickych karet nebo sledovanim vybranych webovych stranek).

Experiment spocCiva v zamérném navozeni nové situace s cilem zjistit

pFiciny a reakce nositele informace.

Prizkum muaze probihat prostfednictvim osobniho nebo telefonického

rozhovoru a dotazniku.

U osobniho rozhovoru se jedna o interaktivni techniku pfimé komunikace
,Z 0Ci do ocCi“ (,face to face®). U této metody jsou kladeny vysoké naroky na kvalitu
prace tazatele, na jeho vzhled, chovani, nevyhodou muze byt pocit ztraty
anonymity dotazovaného a jeho ovlivnéni tazatelem, vyhodou je pruznost a

rychlost ziskavani informaci.

Telefonicky rozhovor pfedstavuje nejrychlejSi a nejlevnéjsi metodu

ziskavani informaci.

Dotaznik je pisemné osloveni dotazovaného s cilem ziskat informace,
patfi k relativné ¢asto pouzivanym technikam prizkumu (Moudry, 2008). Tato

metoda byla pouzita pfi sbéru informaci pro tuto diplomovou praci.
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Mezi techniky kvalitativniho vyzkumu patfi napf. brainstorming a skupinovy

rozhovor.

Brainstorming je skupinova diskuse s prfesné stanovenymi pravidly, jejimz

cilem je vyprodukovat co nejvice originalnich myslenek, naméti a napadda.

Skupinovy rozhovor (Focus Group) je fizeny rozhovor skupiny vybranych
osob, ve kterém dochazi ke konfrontaci riznych nazor a jejich modifikacim.
Dulezita je osobnost moderatora, ktery musi byt objektivni, znaly problému.
(Moudry, 2008)

1.5.2. SWOT analyza

Tato metoda byla pouZita pfi zpracovani diplomové prace. Pfi analyze
mikroprostfedi se vyuziva predevSim SWOT analyza, ktera je zaloZena na
zvazovani vnitfnich faktorl podniku (silné a slabé stranky) a vnéjSich faktord
prostiedi (pfilezitosti a hrozby). Silné a slabé stranky jsou faktory vytvarejici nebo
naopak snizujici vnitfni hodnotu podniku (aktiva, dovednosti, podnikové zdroje
atd.). Prilezitosti a hrozby jsou faktory vnéjsi, které podnik nemuze tak dobre
kontrolovat. Mlze je ale identifikovat pomoci analyzy konkurence nebo pomoci
analyzy demografickych, ekonomickych, politickych, technickych, socialnich,

legislativnich a kulturnich faktor pisobicich v okoli podniku.

S — silné stranky W — slabé stranky
O - prilezitosti Strategie SO Strategie WO
T - hrozby Strategie ST Strategie WT

Tabulka 1: SWOT analyza (vlastni zdroj)

Schéma SWOT analyzy

SO - vyuzit silné stranky na ziskani vyhody
WO - pfekonat slabiny vyuzitim prilezitosti
SW — vyuzit silné stranky na Celeni hrozbam

WT — minimalizovat naklady a Celit hrozbam (Kotler, 2005)

28



2.

CiL

Cilem diplomové prace je analyzovat sou€asny stav nabizenych sluzeb a

navrhnout strategii ke zkvalitnéni sluzeb, nalezeni jedine€ného produktu a rozvoji

znaCky 4pohyb. Dale navrhnout druhy konkrétniho feSeni a nabidnout

doporuceni pro zlepSeni nynéjSiho stavu.

vV V VYV V V

2.1. Ukoly

analyza souc€asného stavu

vymezeni zakladnich pojma a poznatk, které se vztahuji k problematice
pruzkum spokojenosti zakaznikd

vypracovani SWOT analyz

sestaveni konkrétnich doporuceni a feSeni pro zlepSeni sluZzeb, nalezeni

odliSného produktu a nasledného smérovani studia 4pohyb
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3. METODIKA
3.1. Metody sbéru dat

Ke zpracovani této diplomové prace byly pouzity nasledujici metody:

Empiricka metoda — informace jsou ziskavany v terénu od skupiny respondent(

tazatelem

Metoda introspektivni — metoda je opfena o osobni znalosti, zkuSenosti

vyzkumnika na zakladé ucasti v prostfedni €i néjakém spolecném procesu

Analyza — zkoumani jevd, kdy je celek rozloZzen na jednotlivé prvky a ty jsou

zkoumany posléze jednotlivé

3.2. Techniky sbéru dat
V praci byly wvyuZity tyto techniky sbéru dat, které byly popsany

v pfedchazejici kapitole.

» Dotaznik
» SWOT analyza
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4. VYSLEDKY
4.1. Situacni analyza pohybového studia 4pohyb Otice

Znacka 4pohyb Otice se sklada ze sluzeb:

4poh<%)b

... pohyb s rozumem

Plavecké kurzy pri
hotelu Belaria v
Zimrovicich

Pohybové studio Pohostinska
cinnost

Obrazek 2:Sluzby 4pohyb Otice (viastni zdroj)

Pro svou praci jsem si vybrala své pohybové studio 4pohyb Otice z duvodu
zkvalithovani sluzeb a mozZnosti zmény koncepce studia. Studio bylo zaloZzeno
v roce 2015 v ramci rekonstrukce stavajiciho objektu vesnické hospudky. Tento
objekt jsem ziskala do svého vlastnictvi jako dédictvi po umrti mého otce v roce
2007. Vzhledem k tomu, Ze jsem v té dobé jesté studovala, byl objekt pfedan do
najmu, najemce se v3ak postupné opozdoval s placenim najmu a v roce 2014
mu byl pronajem ukon€en. Rozhodla jsem se pro rekonstrukci, kde v 1. patfe
puvodné vyuzivaného jako kancelafe jsem vybudovala pohybové studio a
v pfizemi jsem ponechala pohostinskou ¢ast. Podnikani v ramci pohybového
studia bylo zaloZeno na zakladé zivnostenského opravnéni a v lednu 2019 bylo
prevedeno na spolek — 4pohyb Otice z. s. Hlavnim divodem tohoto kroku byla

moznost ziskat dotace z CUS a vyhod plynouci z &lenstvi.

Studio se nachazi v obci Otice, ktera lezi zhruba 3 km od mésta Opavy. V

obci se nenachazeji zadné reklamni bannery ani objekt neni vyrazné oznacen.
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Studio je na hlavni ulici s moznosti parkovani pfimo pfed objektem. Soucasti
objektu je i ndjezdova plocha pro vozickare Ci kocarky. Jak uz bylo zminéno vyse,
Vv pfizemi objektu se nachazi posezeni s barem a kapacitou 45 osob. Clenéni

mistnosti je na ¢ast barovou, externi mistnost s détskym koutkem a skladovaci

mistnosti, v které je nyni umistén plynovy kotel k vytapéni celého objektu.

Obrazek 3: Barova c¢ast objektu (vlastni zdroj)

Obrazek 4: Mistnost s détskym koutkem (vlastni zdroj)

Pohostinska ¢ast bude ke konci srpna 2019 uzaviena, hlavnim ddvodem
je narozeni ditéte a Cerpani matefské dovolené a s tim souvisejici potfeba
dalSich pracovnich sil do obsluhy, které vSak nejsem schopna ziskat. Proto se

zde nabizeji nové moznosti vyuziti prostoru k jinym ucelim.
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V 1. patfe se nachazi pohyboveé studio. Pfichazi se zde po schodech pfimo
do Satny, ktera je Clenéna na dvé Casti. Pfes Satnu se prochazi do sprchy a

toalety. Z Satny se pfimo vchazi do zrcadlového salu pro 14 osob.

Obrazek 5: Cvi¢ebni sal (vlastni zdroj)

Obrazek 6: Socialni zarizeni salu (vlastni zdroj)
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Plavecké kurzy jsou organizovany v hotelu Belaria v Zimrovicich.
Prostfedi hotelu je velmi pékné a Cisté, svym rozmérem je bazén vhodny pro
vyuky déti, jedinym nedostatkem je Spatna komunikace s vedenim. Na zakladé
mych pozadavkUl hotel pfislibil teplotu vody v bazénu pro vyuku 27,5°C, bohuzel
tato teplota nebyla ve vétSiné pfipadu dodrzovana. Také byl pfislib pfihfivani
vody pro plavani kojencd, ale ani toto hotel nedodrzel. Velkou vyhodou tohoto
prostfedi je moznost pobytu déti v zavéru lekce ve vifivce. V hotelu nenajdeme

zadné reklamni poutaCe na kurzy. Kurzy se zde konaji celoro¢né od zafi do

¢ervna.

Obréazek 7: Hotel Belaria (zdroj facebook Belaria Hotel Resort)
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4.1.1. Prehled lekci poskytovanych v pohybovém studiu 4pohyb
Otice

Studio poskytuje celodenné osobni lekce mimo ¢asy, v kterych se konaji

skupinové lekce. Studio poskytuje tyto skupinové lekce:

» PILATES - je cviCebni systém, ktery zlepSuje funkci svalové kontroly,
flexibilitu téla, silu a dychani. Toto cvieni je vhodné na posileni svall
celého téla, zejména hlubokych bfiSnich a zadovych svali a svall
panevniho dna

> ZDRAVA ZADA - tyto lekce jsou vedeny metodou SPI — Strukturalni
pohybové integrace. Jedna se o pomalou formu cvieni, kde je kladen
diraz na spravné provedeni. Kazda lekce je zaméfena na jinou
problematiku téla — panevni dno, rotace,...

> LATINA PRO ZENY - tyto lekce jsou uréeny pro Zeny, které maji rady
tanec. V lekcich jsou vytvofeny sestavy na ruzné druhy latinsko-
americkych tancu.

> CVICENIi PRO DETI — Jedna se o zakladni pohybové dovednosti déti ve
véku od 3 do 11 let. Smyslem cviCeni je rozvijet v détech pozitivni vztah
k pohybové aktivité. Cvi€eni je zaméfené na zaklady gymnastické
prupravy, na pohybové hry rGzného charakteru, na rozvoj motoriky aj. Déti
se nauci spravné pracovat se svym télem, spravné ho ovladat a zaZiji i
spoustu zabavy pfi cvi€eni. BEhem cvi€eni je vyuzivano rliiznych pomucek
(overbally, kuzely, pénové micky, masazni podlozky, gumy, velké mice,
trampolina aj.)

> KRUHOVY TRENINK - lekce jsou vhodné pro vechny Zeny, které chtgji
cviCit stfidavou intenzitou. Zasadou kruhového tréninku je stfidani
stanovist' s cardio cviky a pomalymi cviky na zakladé pilates metody.
Kazdy cvik je upraven dle moznosti a zdravotniho stavu klientky.
Maximalni pocCet osob na lekci je 10 osob, proto je zde zachovan
individualni pfistup.

> CVICENIi NA VELKYCH MiCiCH - cvigeni pomalého charakteru, které je

zalozeno na metodé pilates
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4.1.2.Prehled plaveckych lekci poskytovanych v hotelu

Belaria

PLAVECKY KROUZEK PRO DETI OD 2,5 DO 7 LET - krouZek je uréen
pro vSechny déti, které s plavanim teprve zacinaji nebo uz maji né€jaké
zkuSenosti s vodou. Déti se hravou formou uci zakladnim plaveckym
dovednostem za pomoci riznych pomucek — napf. plavecka nudle, desky

riznych tvaru pro zajimavéjsi vyuku, velké pontony, potapéci krouzky, aj...

PLAVANI DETi OD 1 DO 2,5 LET — lekce jsou pro plavani déti s rodigi,
kde se seznamuji s vodnim prostfedim za pomoci fikanek a rlznych

plaveckych pomucek.

PLAVANiI PRO MS A ZS - tyto lekce jsou poskytovany pro MS a ZS

v ramci zajisténi Skolni plavecké vyuky

INDIVIDUALNi PLAVECKE LEKCE — tyto lekce jsou vhodné jak pro déti,

tak pro dospélé, ktefi vyZzaduji osobni pfistup

4.1.3.Pravidelné akce organizovany 4pohyb

SPORTOVNI VICEBOJ PRO DETI MS A ZS OTICE
o jednodenni odpoledni akce
o Konana 1x do roka
o Cca 30 uc€astniku

PODZIMNi BODYRESTART - vikendova akce pro Zeny
o Cca 30 ucastnic
o cviCebni lekce, wellnes, polopenze, ménici se doplhkovy program

(masaze, kosmetika, prednaskys,...)
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4.1.4.0rganiza¢€ni struktura

Majitelka

|
Obsluha
baru

Graf 3: Organizacni struktura (vlastni zdroj)

Vedeni pohybového studia 4pohyb ma velmi malou organizacni strukturu,
jelikoz se jedna o malé studio. Na vrcholu organizace stoji majitelka studia, ktera
zastava i funkci provozni a také vede vétSinu lekci, které jsou v nabidce.
Z duavodu SirSi nabidky lekci pracuje ve studiu v souCasné dobé pét externich
lektor(. Lektofi jsou odménovani na zakladé dohody o provedeni prace, a to
v zavislosti na obsazenosti lekce. Diky tomuto systému jsou motivovani ke
kvalitnimu vedeni svych lekci i k samostatné propagaci svych lekci a tim i celého
studia. Maijitelka je pfipominkam lektord naklonéna, kazdy tyden s nimi
komunikuje a spole¢né feSi vzniklé situace. DalSi sluzbou, ktera je v objektu
poskytovana, je hostinska ¢innost. V pfizemi budovy se nachazi hospudka, ktera
nabizi napoje a drobné obclerstveni, bez moznosti pfipravy teplych pokrmu.
V téchto prostorach také probihaji pravidelna vanoc¢ni a letni setkani klientek
studia a workshopy.

Lekce pilates, latina, zdrava zada musi vést dany lektor, v pfipadé jeho
nepfitomnosti je lekce zruSena, protoZze neni zajiSténa zastupitelnost. U lekce

cviCeni pro déti a kruhovy trénink je zastupitelnost zajisténa. Lekce plavani vede
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majitelka spolecné s lektorkou, zastupitelnost je zajiSténa, Plavani s miminky

vede majitelka sama.

Diky tomu, Ze se jedna o malé studio s malym poctem lektorl a
organizacni strukturou, tak se studio rychle pfizpusobuje novym mozZnostem a

velmi rychle reaguje na nabidku a poptavku.

Management zastava majitelka sama. Praci nedeleguje, vyuziva pouze

sluzeb ucetni. Na grafické sluzby si najima externi firmu.

4.1.5.Analyza marketingového mixu podniku

Marketingovy mix podniku byl analyzovan dle zakladnich prvki
marketingu - ,4P“, pomoci kterych muiUzZe podnik dosahnout svych

marketingovych cild.

PRODUCT - Produktem jsou sluzby, které jsou nabizené pod hlavic¢kou
4pohyb. Jedna se hlavné o skupinové a individualni lekce, které jsou
pfizplsobovany navstévnosti a zajmu klientd. Jak uz jsem zminila vySe, nad

ramec lekci jsou pofadany kazdoroéni vikendové pobyty a sportovni den pro déti.

PRICE - Cena je nastavena na kvalitu sluzeb pomérné nizko — 90 K¢&/hod,
bohuzel studio doplaci na to, Zze neni ve mésté, ale v obci. Studio nabizi moznost
dobiti kreditu a tim klient ziska 10 % kreditu navic. Pro détské lekce jsou
permanentky na 10 vstupl. Je mozno zakoupit i permanentky na osobni lekce.
Co se tyCe lekci plavani, je cena stanovena jako konkurenceschopna tak, aby byl

zaplacen pronajem bazénu, lektofi a profit studia.

PLACE - Studio zde narazi na jeden velky problém, a to je jeho poloha
mimo meésto. Na druhou stranu ale zajiStuje sportovni vyuziti pro mistni
obyvatelstvo a diky své kvalité sluzeb, zde dojizdéji i klientky z mésta i okoli. Co
se tyCe dostupnosti MHD, tak zastavka se nachazi cca 100 m od studia a
parkovani je mozné pfimo pfed budovou. Také jsou pfed budovou umistény

stojany na jizdni kola.

PROMOTION — Propagace patfi mezi slabé stranky. Na budové je

umistén pouze maly informacni panel, ktery neni dostatecné vyuzivan, na
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budové neni reklamni banner. Internetové stranky jsou aktualni. V soucCasné
dobé probiha transformace rezervacniho systému, protoze ten pfedchozi byl
nepfehledny jak pro klienty, tak pro vedeni agendy studia. Mala propagace
probiha pres facebookové stranky, kde jsou sdileny akce a zmény v rozvrzich.
Nepredvidané zmény v rozvrhu lekci jsou klientkam sdélovany vétSinou formou
SMS zprav. Jak jsem uz zminila vySe, ani reklama na plavani neni v hotelu

prezentovana.
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4.1.6. Analyza Marketingového mixu konkurenéniho

prostredi
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Obrazek 8: Mapa konkurence (viastni zdroj dle google maps)
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Srovnani pohybového studia 4pohyb Otice s konkurenci

Produkt

pocet druh lekci

Nabidka akci

Doplfikoveé sluzby
v arealu

8

Vikendové pobyty

Hospoda s détskym
koutkem

Venkovni posezeni

Doplrikovy prodej

Sportperfekt
18
Vikendové pobyty
Cvi¢eni u mofe
Workshopy

Moznost
obcerstveni kavy
Vv recepci

Prodej sportovniho
obleceni a
doplnkovych sluzeb

Healt park Opava

ne

Multifunkéni
sportovni centrum —
posilovna, Ortoped,
sauny

Doplikovy prodej

Obcerstveni

Olymp in

ne

Doplrikovy prodej
Kadefrnictvi

Restaurace

s bowlingem

Détsky koutek

Mandala centrum

11

Workshopy

Duchovni centrum

Doplrikovy prodej

Pepa fithess

centrum

Ne

Soucast nakupniho

centra
Doplrikovy prodej

Fitness centrum



Studio

Sportperfekt

Healt park Opava

Olymp in

Mandala centrum

Pepa fitness

centrum

Cena jednotlivé
lekce

Zvyhodnéné ceny

Promotion Webova

prezentace

Propagaéni

material

Reservacéni

systém
Parkovani

MHD

90,- K¢

Kreditova karta (dle
vyse kreditu pfipsan

kredit navic)

Snizené vstupné
pro déti

Ano

Ano — pouze na
neplacenych
mistech

Ano

Ano - neplacené

Ano — 50 m

120 - 150,- K&

Kreditova karta
100,- K¢ nizsi
vstupné pro seniory
a studenty

Ano

Ano - viditelna
propagace na
placenych plochach

Ano

Ano — placené

Ano — 500 m

Tabulka 2: Srovnani pohybového studia s konkurenci (vlastni zdroj)

90 - 110,- K&

Klubové ¢&lenstvi
Kreditova karta

10+1

Ano

Ano - viditelna
propagace na
placenych plochach

Ano

Ano — placené

Ano — 50 m

75,- K&

Desetikarta — 700,-
Ké

Ano

Ano - viditelna
propagace na
placenych plochach

Ne

Ano - neplacené

Ano — 100 m

100 — 130,- K&

10 + 1 zdarma

Ano

Ano - viditelna
propagace na
placenych plochach

Ne

Ano - neplacené

Ano — 100 m

Neni mozna
samostatna lekce

Kreditova karta

Casové omezené

Clenstvi

seniory, studenty, déti

Ano

Ano - viditelna
propagace na
placenych plochach

Ano

Ano - neplacené

Ano — 50 m

42



4.2. Charakteristika zkoumaného souboru

Pro analyzu byli zvoleni klienti pohybového studia 4pohyb Otice. V této Casti
empirického vyzkumu bylo cilem Zzjistit zakladni informace o zakaznikovi a

identifikovat jej podle:

=  Pohlavi
= Véku

4.3. Sbér a zpracovani dat

Dotaznik byl zaslan na e-mailové adresy vSech registrovanym klientim
v reservacnim systému 4pohyb. Bylo odeslano 105 dotazniku, odpovédi bylo
navraceno 49, tj. 46,7 % uspésnost. Prizkum byl délan v mésici listopadu 2018.
Dotaznik byl vytvofen v programu prostfednictvim internetovych stranek
www.survio.com. Dotaznik je tvofen otazkami obecného charakteru, a nasledné
délen na jednotlivé sekce (studio, posezeni, plavani). V Setfeni byly pouzity

otazky, oteviené, uzaviené (dichotomické, vybéroveé, vyctové, sSkaloveé).

Zavérem bylo provedeni analyzy vysledkd dotaznikl a jeho nasledného
vyhodnoceni. Vysledky byly pfepsany a vyhodnoceny v programu se
statistickymi funkcemi. Vysledky jsou nize prezentovany za pomoci grafi a

procentualniho vyjadfeni. Ke kazdému grafu je pfilozen komentar.



4.4. Vysledky dotaznikového Setreni

Otazka €. 1 — Identifikace z hlediska pohlavi

Z celkového poctu 49 respondentd, tvofi 100 % zeny. Tento vysledek je

dan stylem lekci a danym smérem studia vénovat se hlavné ZzZenam.

Jaké je Vase pohlavi?

0%

= Muzi = Zeny

Graf 4: Identifikace z hlediska pohlavi (vilastni zdroj)
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Otazka €. 2 - Vékové rozpéti

NiZe na grafu muzeme vidét, Ze nejvétsi Cast klientely tvofi Zeny ve véku
31 — 35 let (35 %), druhou nejpocetnéjsi skupinou jsou zeny ve véku 26 — 30 let
(21 %), nasleduje je skupina Zzen ve véku 41 — 45 let. V menSim méfitku se poté
objevuje klientela ve véku 36 — 40 let (12 %) a nejmenSi skupinou tj. po 8 %
klientek jsou zeny ve véku 46 — 55 let a poté 56 a vice let. Klientky ve véku 20 —
25 let se zde neobjevuiji vabec.

Z téchto udaju muzeme usuzovat, Ze studio pokryva celou vékovou $kalu,
kde nejvétSi zastoupeni Zen je ve véku 25 — 35 let. Potencial ma i vékova skupina
nad 46 let. Z divodu zaméreni studia na zdravotni formy cviceni je nabidka pro

kategorii zen 20 — 26 let neatraktivni.

Vékové rozpéti

h

[ 4

m26-30let ®w31-35let ®=36-40let mw41-45let ®m46-55let = 56avicelet

Graf 5: Vékové rozpéti (vlastni zdroj)
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Otazka €. 3 — Druh vyuzivanych sluzeb

Na grafu vidime, Ze nejvice oblibené jsou oteviené lekce — tj. skupinové
lekce (63 %) a kurzy plavani déti (37 %). Mezi méné navstévované dle grafu jsou

uzaviené kurzy (16%), cviceni pro déti (14 %) a individualni lekce (8 %).

'
Vyuzivani sluzeb

PLAVANI DET{ CVICEN{ PRO DETI OTEVRENE LEKCE UZAVRENE KURZY  INDIVIDUALNI LEKCE
CVICEN]

b

Graf 6: Druh vyuzivanych sluzeb (viastni zdroj)
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Otazka €. 4 — Skupinové lekce, které navstévuiji

Z grafu je viditelné, Ze nejvice navstévované lekce ze skupinovych lekci je
pilates (80 %) a poté kruhovy trénink (38 %). Lekce pilates a kruhovy trénink se
konaji 2x a 3x tydné, proto hodnoty jsou vySSi nez u cviceni na velkych micich
(19 %) a latiny pro Zeny (26 %). Nejméné navstévovana je lekce zdravych zad
(13 %). Lekce zdravych zad se nyni konaji pouze v dopolednich hodinach. Do
procentualniho vyctu byly zahrnuty pouze kladné odpovédi z pfedchozi otazky —

zda se respondenti u€astni skupinovych lekci v sale.

Skupinové lekce, které navstévuji

PILATES CVICENI NA KRUHOVY LATINA PRO ZENY ZDRAVA ZADA
VELKYCH MiCicH TRENINK

Graf 7: Skupinové lekce, které navstévuji (vlastni zdroj)
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Otazka ¢. 5 - Hodnoceni lekci a instruktort v sale 4pohyb Otice

(5*

— nejlepsi, 1* — nejhorsi)

Z vysledkd hodnoceni kvality sluzeb vychazi, Zze zakaznici jsou velmi

spokojeni. Mirné nedostatky hodnoti v organizaci a informovanosti a také by

uvitali i vice nabizenych druhu lekci. Co se ty¢e hodnoceni lektorl, tak zde

nenachazime zadné nedostatky a klienti jsou s lektory spokojeni. S cenou sluzeb

jsou Klienti spokojeni. Spokojenost klientl je i v dostupnosti MHD a moznosti

parkovani pfimo pfed objektem. Po této strance ma studio vyhodné umisténi.

1

2. Profesionalni pristup lektoru

. Kvalita vyuky

Markéta

IS

(3]

(<]

N

8

9

. Vybavenost pomticek

. Organizace a informovanost
. Cistota prostiedi

. Nabidka druhu lekci

. Cena lekci

. Parkovani

. Dostupnost MHD

41x

29x

3X

8x

5x

39x

36x

41x

36x

38x

40x

1x

2X

3x

6X

1x

3x

2X

1x

3x

25x 10x 2x

Tabulka 3: Hodnoceni kvality sluZeb a lektor( v séle (vlastni zdroj)

1x

4x
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Otazka €. 6 — Hodnoceni kvality vyuky plavani v hotelu Belaria

(5* — nejlepsi, 1* — nejhorsi)

Tato tabulka ukazuje jiz dfive zminéné problémy s teplotou vody. Co se

tyCe kvality vyuky, organizace a pfistupu lektord jsou klienti, tj. rodiCe déti, které

navstévuji plavecké kurzy, spokojeni.

1. Kvalita vyuky 17x
2. Profesionalni pfistup lektord 19x
3. Vybavenost pomucek 18x
4. Organizace a informovanost 18x
5. Cistota prostredi 17x

6. Teplota vody 5x

Tabulka 4: Hodnoceni kvality vyuky plavani (vlastni zdroj)

2X 1x

1x
1x 1x
1x 1x
2X 1x
6x 4x 2x 3X
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Otazka €. 7 — Hodnoceni propagace a propagacnich materialu
(5* — nejlepsi, 1* — nejhorsi)

Na tabulce vidime, Ze s grafikou propagacnich je maximalné spokojena
veétSi Cast klientu (73 %) a dalSich 20 % vice spokojena. Hodnoceni viditelnosti
uz neni tak jednoznac¢né — maximalné spokojeno je 39 % a dalSich 38 % vice
spokojeno. Zde mohou byt vysledky zkresleny tim, Ze klienti uz vi, kde se lekce
konaji. Také je velmi kladné hodnoceni informovanosti o konanych akcich Ci
zrudenych lekci (82 %). Webové stranky povazuiji klienti za pfehledné, celych 88
% Klientd je spokojeno. Vice rozporuplné jsou vysledky pfehlednosti
reservacniho systému, kde je maximalné spokojeno 51 % klient(. Systém byl
velmi zjednoduSeny pro stalé klienty, ktefi chodi pravidelné. Aplikace nebyla

snadno dostupna a prehledna pro nové klienty, ktefi se chtéli objednat pouze na

jednu lekci.
1. Grafika propagacnich material( 36x 10x 2x 1Xx
2. Pfehlednost webové stanky 31x 12x 6x
3. Pfehlednost reservacniho systému 25x 13x 7x 3x 1x

4. Informovanost o konanych akcich a &i zrusenych 40x 6x 2x 1Xx

lekci

5. Viditelnost reklamy 19x 19x 5x 3x 3x

Tabulka 5: Hodnoceni propagace a propagacnich material( (vlastni zdroj)
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Otazka €. 8 - Informace o cvic¢eni €i plavani jsem ziskal/a

Tento graf, nam ukazuje, kde klienti ziskali informace o studiu. Je vidét, ze
nejvétsi podil 76 % je od pratel a ostatni propagace — facebook, letaky, internet
(zahrnujici pouze 22 %) pfFilis nefunguje a je zde velky prostor k vyuziti téchto

moznosti.

Informace o cviceni ¢i plavani jsem ziskal/a:

2%
2%

A

m od pratel = zfacebooku = zletdku m z internetového vyhledavace = z webovych stranek = hospoda

Graf 8: Zisk informaci o cviceni ¢i plavani (vlastni zdroj)
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Otazka ¢. 9 - Méli byste zajem o vikendovy pobyt i s détmi?
(Zahrnoval by cvi€eni i plavani pro déti i dospélé)

Co se ty€e vikendového pobytu s détmi jsou vysledky Setfeni 50 % na 50
%. Jelikoz jsou pobyty ¢asové narocné na organizaci, za téchno vysledku je na

zvazeni zda se pobytem zabyvat nebo zUstat prozatim jen u pobytl pro Zeny,

které se konaji pravidelné jednou ro¢né.

Zajem o vikendovy pobyt i s détmi

® ano mEne

Graf 9: Zajem o vikendovy pobyt i s détmi (zdroj viastni)
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Otazka €. 10 - Méli byste zajem o pobytovy zajezd k mofi?

Na grafu vidime, Ze o zajezd k mofi vétsi polovina respondentt (56 %)
zdjem nemam. DalSich 44 % by zajem mélo, z toho 26 % respondenti za

podminky, Ze by se jelo bez déti a pouze 18 % by preferovalo pobyt i s détmi.

Zajem o pobytovy zajezd k mofi

mano - bezdéti mano-sdétmi m=ne

Graf 10: Zajem o pobytovy zajezd k mofi (vlastni zdroj)

53



Otazka €. 11 - Méli byste zajem o rozsireni sluzeb tohoto typu:

Na grafu vidime zajem o nové sluzby, které by klienti uvitali. Z uvedeného
vyplyva, Zze nejvétsSi zajem by byl o lekce cviCeni po porodu - panevni dno,
diastaza, inkontinence (22 odpovédi). Vysoky zajem byl zaznamenan i o sluzby
maséra Ci fyzioterapeuta (celkové 34 odpovédi). Respondeti by méli zajem i o
kompenzacni cviceni pro déti (15 odpovédi), pfiméstsky tabor a jednodenni
vylety do okoli s pohybovou aktivitou (celkové 41 odpovédi). Klienti by uvitali i
jednodenni seminare (16 odpovédi). Zajem o rozsifeni plavani pro dospélé byl
velmi nizky (celkové 6 odpovédi). Minimalni byl zajem o lekce pro seniory (2
odpovédi), ale tento vysledek mizeme pficitati tomu, Ze informovanost seniorek
neni v soucasné dobé dostateCna (viz otazka propagace) anebo jsou natolik

aktivni a zdatné, Ze se zapojuji do ostatnich lekci.

Zajem o rozsireni sluzeb

kompenzacni cviceni pro déti 15
lekce cviceni po porodu 22
se sluzbama jsem spokojena 2
cvi¢eni pro seniory 2
vyuziti sluzeb maséra 20
vyuziti sluZeb fyzioterapeuta 14
cvi¢eni s moznosti hlidani déti 15
lekce plavani pro dospélé - kurz 10 lekci 4
lekce plavani pro dospélé - jednodenni seminar 2
priméstsky tabor pro déti o prazdninach 18
jednodenni vylety do prirody s pohybovou aktivitou 13

jednodenni specializované seminare 16

Graf 11: Zajem o rozsifeni sluzeb (vlastni zdroj)
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Otazka ¢. 12 - Vyuzivate po cvi¢eni moznosti posezeni

v hospudce?

Zde je patrné, Ze zajem o posezeni po lekcich neni pfili§ velky. Vétsina

klientl (63 %) po lekcich rovnou odchazi, pouze 37 % zde zlstavaiji.

Posezeni v hospldce po lekci

®ano mne

Graf 12: VyuZiti posezeni po lekci (vlastni zdroj)

Otazka €. 13 - Pokud mate jakykoliv novy podnét ke zlepsSeni
sluzeb, tak nam ho zde prosim napiste. Dékujeme

Nize uvadim odpovédi z doplnujici otazky, ktera byla zodpovézena pouze
tfemi respondenty. Ostatni respondenti tuto otazku nevyplnili.
Odpovédi:

» Myslim si, ze plavani déti bez doprovodu rodi¢u bylo lepSi... min lidi ve
vodé a détem, co tam rodi€e neméli... to pak neni lito
» Mozna bych pfidala dalSi lekce kruhace, protoze pro mé uz neni misto

» Sluzby kosmetiCky, zdravé vecleie
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4.5. SWOT analyza pohybového studia 4pohyb

Pro zjisténi silnych a slabych stranek uvnitf organizace a externich

prilezitosti a hrozeb v marketingu byla zvolena SWOT analyza. Tyto ¢tyfi faktory

byly ohodnoceny a rozepsany do zakladnich skupin:

Silné stranky (Strenghs)

VvV V.V V V V V V V VY

Dostupnost MHD, autem i na jizdnim kole

Moznost parkovani aut pfimo pfed objektem, stojany i na jizdni kola
Vysoka urover vySkolenych lektort

Niz8i ceny oproti sportovnim centrim ve mésté

PlUsobeni rodinného studia a cely objekt ve vlastnictvi majitelky

Rozsah lekci od déti az po dospélé

Cistota prosttedi

Nové zrekonstruovany sal a nova Satna

Vybaveni pomucek na cvi¢ebni lekce i plavani

Profesionalni uroven cviCitelky a majitelky studia, ktera se neustale

vzdélava ve vzdélavacim centru 1Q pohyb akademie

Slabé stranky (Weaknesses)

V V V V V V

Teplota vody pro détské plavani ve smluvnim bazénu
Nevyuziti socialnich siti v ramci propagace
Neviditelné oznaceni studia

Celkové zadna propagace

Chybéjici profesionalni lektofi

PFi nemoci majitelky je vétSina lekci zruSena

Prilezitosti (Opportunities)

>
>
>

MozZnost rozSifeni studia o dalSi prostory
Osloveni novych zakaznik pomoci socialnich siti
Osloveni novych zakaznika prostfednictvim Iékafskych ordinaci a

porodnice
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» Osloveni novych matefskych i zakladnich Skol s nabidkou plaveckych
kurzd v ramci Skolni vyuky

» Osloveni mistni zakladni Skoly s nabidkou pronajmu salu v ramci hodin
télesné vychovy pfes zimni obdobi

» ZvySeni cen z divodu zkvalitnéni sluzeb a ,jedine€ného produktu®

Hrozby (Threats)

» ZvySujici se pozadavky zakazniku na profesionalni uroven vedeni lekci

» Ukonceni spoluprace s hotelem Belaria, kde se konaji lekce plaveckého
vycviku pro déti

» Ukonceni spoluprace se stavajicimi lektory v pfipadé jejich pracovniho
vytizeni, zmény bydlisté ......

» Odchod majitelky studia na matefskou dovolenou a podstatné omezeni
provozu studia

» NizSi platebni sila obyvatelstva Moravskoslezského kraje

K dosazni strategického uspéchu je potfeba maximalizovat pfilezitosti a silné

stranky a minimalizovat hrozby a slabé stranky.
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5. DISKUZE

Cilem této prace byl strategicky rozvoj pohybového studia 4pohyb Otice
za pomoci empirického vyzkumu u stavajicich klientl a srovnani s konkurenci ve
mésté Opava. Dotaznikovy vyzkum byl stéZejni v této diplomové praci a pfilozen

v pfiloze této prace. Takeé bylo vyuZzito situacni analyzy a SWOT analyzy.

Z dotaznikového Setfeni vyplyva, ze studio je navstévovano pouze
Zenami, jelikoz nabizi pfedevSim lekce vhodné pro Zenskou klientelu. Pro muze
je tudiz neatraktivni a ani v budoucnu se nepocita s rozSifenim nabidky cviCeni
pro muze. Téch se tyka pouze nabidka individualnich konzultaci. Dale bylo
zZjisténo, Ze nejvice navstévovana vékova skupina jsou Zeny ve véku 26 — 35 let.
Pro mladsi klientky je studio nezajimavé zdlvodu nabizenych lekci,
podporujicich pfedevsim cvi€eni pro zdravi. Velkd mezera a prostor pro zvyseni
navstévnosti studia je vidét u vékové kategorie Zen po 45 roku, kde mize byt

firmy.

Vysoce muze byt hodnocena neplacena propagace, ktera spociva v Sifeni
informaci formou doporuéeni od znamych. Ta ukazuje vysokou spokojenost (98
%) klientek se sluzbami studia. Informace o nabizenych sluzbach z internetu Ci
socialnich siti ziskalo pouze 12 % klientd. Z propagacnich materialt pouze 2 %
klientl, ale spokojenost s jejich grafickym provedenim je 93 %. Jedna se vSak o
jednu z nejdrazSich forem propagace v ramci tohoto malého rodinného studia.

S webovymi strankami je vétsi ¢ast klientl spokojena (88 %).

Jak bylo vidét v grafu, tak pohled na funk&nost reservacniho systému se
rizni. Spokojenost s rezervacnim systémem vyjadfily ty klientky, které
navstévovaly lekce pravidelné, mély lekce zarezervovany na cely rok a do
systému nemusely vstupovat. Nespokojenost vyjadfily klientky, které chodily
nepravidelng, ¢asto své hodiny rusily nebo mély zajem o stfidani riznych forem

lekci.

Z vyzkumu vyplyva, Ze nejvice navstévované jsou skupinové lekce pilates
a kruhového tréninku (63 %) pro maximalné 14 klientek z dlivodu kapacity salu.
Obliba téchto lekci spociva pfedevSim v osobnim pfistupu lektorky ke kazdé

klientce, kterd ma dostateCny Casovy prostor pro neustalou kontrolu a opravu
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spravného provedeni cviku Velké mezery jsou v individualnich lekcich, kde je
ucast pouze 8 %. Co se tyCe hodnoceni skupinovych lekci v sale, klienti jsou
maximalné spokojeni jak s kvalitou vyuky, tak s profesionalnim pfFistupem lektoru
(98 %), rovnéz kladné hodnoti vybavenost pomuckami, organizaci lekci, €istotu
prostfedi a informovanost. Celych 93 % klientu je spokojena i s nabidkou druhd

lekci.

Druhou nejvice navstévovanou skupinou jsou plavecké kurzy pro déti (37
%). Kdyz se zaméfime na vysledky hodnoceni kvality vyuky plavani a
profesionalniho pfistupu, tak vice nez 95 % klientl jsou spokojeni. Taktéz je
spokojenost klientu v oblasti vybavenosti pomuckami a informovanosti o lekcich.
Co se ty€e hodnoceni mista, tj. hotelu Belaria, s Cistotou prostfedi je spokojeno

95 % klientu, ale s teplotou vody je spokojeno pouze 26 % klientd.

Pfi zaméreni otazek na vikendovy pobyt s détmi ¢i pobytovy zajezd
k mofi, je zajem cca 50 %. Z otazek na rozSifeni sluzeb, byl nejvétsi zajem o
lekce cvi€eni po porodu 45 % (na celém Opavsku tyto lekce nejsou nabizeny),
vysoky zajem projevili i o sluzby maséra (41 %) a fyzioterapeuta (29%),
z pruzkumu také vyplynul zajem o hlidani déti béhem lekci (31 %). Zajem nebyl
projeven o plavecké lekce pro dospélé a o cviCeni pro seniory. Ale jak uz bylo
uvedeno u grafu, tak to vyplyva ze situace, Zze studio nema v souasné dobé
takovy pocet klientek v seniorském véku, které by o tyto lekce projevily zajem.
Posezeni po lekci vyuziva pouze 37 % klientd. V doplhujici otazce, zda maji
klienti néjaké nové podnéty Ci pfipominky bylo zminéno, Ze by mohlo byt pfidano
vice lekci kruhového tréninku a Ze jim vice vyhovovalo plavani pro déti bez
pritomnosti rodicu.

K ziskani informaci potfebnych pro tuto praci bylo vyuzito dotaznikové
e-mailovou formou, mohli si respondenti vybrat dobu k vypInéni, ktera jim nejvice
vyhovovala. Na druhou stranu ale mohli dotaznik odlozit a zapomenout na jeho
vyplInéni, také mohl e-mail skoncit ve spamu. Osobni rozhovory byly vedeny jen
k vysvétleni danych otazek, jinak skupinovy rozhovor nebo telefonické rozhovory

uskutecnovany nebyly.
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Tento vyzkum byl proveden za ucelem zhodnoceni soucasného stavu
studia a jeho vyuziti pro vytvoreni strategického rozvoje studia v dalSich letech.
Tato prace by mohla byt pfinosna i pro dalsi malé pohybové studia podobného

typu a lokace.

K limitdm této prace patfi vyplnéni dotazniku klienty, ale také neosloveni
osob, které studio nenavstévuji, diky tomu by bylo zjist€éno, pro€ studio
nenavstévuji. Také odpoveédi mohou byt zkreslené dlouhodobymi klienty, které uz
cely systém studia berou jako samoziejmost a na mozné nedostatky si uz pfivykli,
popf. je nenapadaji pfipominky, které mohou mit klienti novi. DalSim limitem
muUze byt doba testovani — listopad 2018, kdy uz lekce byly v pIném proudu a
proto nebylo mozné se zucastnit uzavienych kurzli a vstup do otevienych lekci
byl ztizen postupnou naro¢nosti dané lekce. Pokud by bylo testovani provedeno
v zafi, kdy kurzy zacinaji, mohly byt vysledky jiné. Nelze v8ak pfedpokladat, Ze
by byly diametralné odliSné. Je viak nutné s touto moznosti pocitat a brat ji jako

podnét k zamysleni pro pfipadné dalSi testovani.
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6. ZAVER

Na zakladé vyhodnoceni vysledkd dotazniku byly zjistény nasleduijici

informace:

Y V V V

A\

Studio navstévuji pouze Zeny a déti

Nejnavstévovanéjsi skupinou jsou Zeny ve véku 26 — 35 let

76 % respondentl se o studiu dozvédélo na doporu€eni znamych

Pouze 2 % respondentu z tiskovych propagacnich materiald a 12 % ze
socialnich siti a internetu

98 % respondentl je spokojena s kvalitou a profesionalitou lektort a
studia

88 % respondentu je spokojeno s webovymi strankami, ale pouze 51 %
S reservacnim systémem

Skupinové lekce navstévuje 63 % a plavecké lekce 37 % respondentu
Nejvice navstévovanou lekci je pilates 80 % respondentl, nejméné jsou
vyuzivany individualni lekce 8 % respondentu

100 % respondentl je spokojena s vybavenosti studia a 93 % s nabidkou
lekci v sale

95 % respondentl je spokojeno s profesionalitou a kvalitou plaveckych
lekci, stejny pocet je spokojen i s Cistotou prostfedi bazénu v hotelu
Belaria

S teplotou vody je spokojeno pouze 26 % respondentu

Nabidku pobytového zajezdu a cvi€ebniho vikendu i s détmi by uvitalo 50
% respondentu

45 % respondentu projevilo zajem o lekce po porodu

31 % by rado vyuZilo hlidani déti v dobé skupinovych lekci

41 % respondentd by wuvitalo moznost masazi a konzultaci

s fyzioterapeutem

Na zakladé vysledkl vyplyvajici z dotaznikového Setfeni respondentu,

situaéni a SWOT analyzy, byly vytvofeny navrhy a doporuceni ke

strategickému rozvoji pohybového centra.

Tento vyzkum byl provadén prvné od zalozeni, tj. od roku 2015 a vysledky

Setfeni poslouzi k ziskani jedineCnosti produktu a nasledovnému smeéru
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vedeni studia. Prace by méla poslouzit ke zlepSeni sluzeb a lepSiho

ekonomického i strategického vyuziti danych prostor.

6.1. Doporuceni pro strategicky rozvoj

Na zakladé dotaznikového Setfeni, SWOT analyzy i situacni analyzy byla

sestavena nasledujici doporuceni pro strategicky rozvoj studia.
Doporuceni pro strategii rozvoje studia:

» Osloveni zen v seniorském véku — vyuziti salu v dopolednich hodinach
» Nabidnout cvi¢eni pro nejmensi déti — od 3 mésicu
o Osloveni rodi¢l prostrednictvim pediatrd
» Mit jedineCny produkt — tj. uzaviené kurzy po porodu
o Osloveni a komunikace s gynekologickymi ordinacemi, porodnici
o Poradani workshopl a osvéta problematiky panevniho dna,
diastazy, problematika jizev, inkontinence,...
» Nabidnout dalSi lekce prostfednictvim uzavienych kurzl, napf. joga, latina
pro zeny, zdrava zada, panevni dno, footwork, handwork
» RozSifit nabidku o kompenzacni cvieni pro déti
o Vramci téchto lekci nabidnou spolupraci sportovnim klubim
v ramci cviceni ,Sitych na miru“ na danou sportovni disciplinu
» Zvazit moznost hlidani déti béhem lekci
» Transformace pohostinské Casti
o Stavebni upravy pohostinské ¢asti na cvi€ebni sal pro individualni
lekce a vybaveni mistnosti na masaze
o Zachovat moznost pronajmu barové Casti na oslavy, workshopy,
prednasky, aj.
» Zlepsit propagaci
o Vytvorit reklamni poutace na fasadu domu a do oken salu
o Vice vyuzivat socialni sité a placenou reklamu
» Oslovit mistni Zakladni Skolu
o Vv ramci pronajmu salu pro Skolni télesnou vychovu

o moznost vedeni plaveckého vycviku pro mistni matefskou Skolu
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o Vvramci prednasek pro rodice i uCitele na téma zdravotni télesna
vychova
» Oslovit dalSi matefské a zakladni Skoly v ramci plaveckého vycviku
» Vyjednat lepSi podminky pro plavecky vycvik v hotelu Belaria (pfedevsim
teplota vody)

» Pfipravit sportovni pfiméstsky tabor pro déti v obdobi letnich prazdnin

Velkou slabinou je propagace, od které se odviji informovanost
,budoucich* klienti o pohybové aktivity poskytované studiem. Proto by se zde
mélo zainvestovat do umisténi reklamni tabule na fasadu objektu a umistit
polepy do oken. Také doporucCuji kontaktovat obecni ufad o moZnosti
umisténi smérniku na obecni navigac¢ni tabule. Také bych doporucovala vice
vyuzivat socialni sité a tisténou propagaci umistit na viditelnych vefrejnych

plochach.

Jelikoz se studio specializuje na zdravotni cvi€eni a jejim hlavnim cilem je
osvéta spravného cvi€eni, proto je dllezité tyto infomace dostat co nejblize
k rizikovym skupinam, jako jsou seniorky, Zeny po porodu, osoby po ukonc¢eni
rehabilitace, déti. Proto doporucuji co nejdfive zkontaktovat ordinace Iékafru —
rehabilitace, ortopedie, gynekologie, pediatfi, porodnici a nabidnout moznost

spoluprace.

Dale bych doporucovala oslovit sportovni kluby s nabidkou spoluprace na
kompenzacnich trénincich pro mladé sportovce, aby se co nejdfive predeslo
Spatnym sportovnim navykum, které by v pozdéjSim véku mohly vést ke

zdravotnim obtizim a s tim spojené pfed€asné ukoncéeni sportovni €innosti.

Organizaci pobytového zajezdu a také sportovniho vikendu s programem
pro déti bych se prozatim nevénovala a spiSe se drzela jiz zavedenych a
hojné obsazovanych vikendl pouze pro zeny. Zde bych mozna zvazila

moznost zmény mista konani pro pestfejSi nabidku sluzeb.

ZruSenim pohostinské Casti se naskyta otazka co s volnym prostorem.
Proto navrhuiji Upravu prostor na sal pro osobni tréninky v budoucnu doplnéno

o pilates stroji. A pfi volnych finan€nich prostfedcich zainvestovat do prostor
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pro maseérnu Ci konzultacni mistnosti pro fyzioterapeuta. Barové posezeni
radim ponechat z ddvodu mozZnosti pronajmu a také pro vyuziti pfi
workshopech. Pokud by se podafilo zrekonstruovat druhy sal, tak by se mohlo
nabidnout cviCeni v Casech, kdy se ve velkém sale konaji lekce pro déti a tim
vyuzit Cas, kdy matky Cekaji na své déti. Také by se mohl vyuzivat pro

uzaviené kurzy pro mensi pocet u€astnika.

Co se tyCe plavani, je na zvazeni zda pokraCovat v nabidce plavani pro
nejmensi déti pokud se nepodafi vyjednat lepSi podminky. Dale bych
doporucovala pokracovat v odpolednim krouzku, ale bez pfitomnosti rodic¢t a

rozSifit nabidku o dalSi zakladni a materské skoly.

Také bych doporucila zménu rezervaéniho systému, ktery by byl ,na miru’

studia aby byl Iépe pfehlednéjsi a intuitivnéjSi pro vSechny klientky.

Dale bych pokraCovala ve zvySovani odbornosti v oboru, aby se udrzel

vysoky standard nabizenych lekci.
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/7. SOUHRN

Cilem prace bylo vytvofeni strategického rozvoje pohybového studia
4pohyb Otice a to na zakladé dotaznikového Setfeni, vytvofeni strategické
analyzy a SWOT analyzy. Pro zjisténi odliSnosti produktu probéhlo i srovnani

s konkurenci.

V teoretické Casti byly vymezeny zakladni pojmy dané problematiky, které
souviseji s danou diplomovou praci. Byly definovany pojmy, jako je sport,
sportovani Zen a jejich odliSnosti od muzl, Nasledné byly definovany i pojmy jako

je marketing, forma podnikani ve sportu....

Prakticka Cast je tvofena dotaznikovym Setfenim, situacni analyzou,
SWOT analyzou a srovnani studia s konkurenci. Na zakladé vysledkl tohoto
Setfeni byly sestaveny doporuceni ke strategickému rozvoji studia a odliSnosti od

konkurence s jedine¢nym produktem.
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8. SUMMARY

The aim of this work was to create a strategic development of 4pohyb Otice on
the basis of a questionnaire survey, creation of strategic analysis and SWOT
analysis. There was also a comparison with the competition to determine the

product's differences.

The theoretical part defines the basic concepts of the issue, which are related to
the thesis. Terms such as sport, women's sports and their differences from men
were defined, and concepts such as marketing, the form of doing business in

sport were also defined.

The practical part consists of questionnaire survey, situational analysis, SWOT
analysis and comparison of studies with competitors. Based on the results of this
survey, recommendations for strategic development of the study and differences

from competitors with a unique product were drawn up.
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Rozvoj 4pohyb Otice z.s.

Rozvoj 4pohyb Otice z. s.

Dobry den,

vénujte prosim nékolik minut svého Casu vyplnéni nasledujiciho dotazniku. Dotaznik je vytvoFeni pro zkvalitnéni sluzeb spolku 4pohyb Otice a
poslouZi i jako podklad pro mou diplomovou praci. Pfedem dékuji za jeho vyplnéni. Markéta

Jaké je Vase pohlavi?

O Zena
O muz

Vékove rozpéti

(O 20-25 ket

26 - 30 let
31-35 et
36 - 40 let
41 - 45 let
46 - 55 let

56 avice let

OO0O000O0

Druh vyuzivanych sluzeb

[ ] plavani déti
cviceni pro déti
oteviené lekce v sdle

uzaviené kurzy v sale

L1000 0

individualni lekce

,_—_/ SUrVIO on-line dotamiky zdarma - www.survio.com 1



Rozvoj 4pohyb Otice z.s.

Skupinoveé lekce, které navstévuii

Pilates

Kruhovy trénink

Latina pro Zeny

Cviceni na velkych micich

Zdrava zada

NN

- Hodnoceni lekci a instruktor( v sale 4pohyb Otice (1 - nejlepsi, 5 - nejhorsi)

N
()
w
~
(U]

Kvalita vjuky 0 O O O
Profesionalni pfistup lektorky Markéty D D D D D
Profesionalni pFistup lektorky Petry 0 O O O
Profesionalni pristup Lektorky Mid O O 0O O
Profesionalni pfistup lektora Viti 0 O O O
Vybavenost pomicek O O 0O O
Organizace a informovanost O O O O O
Cistota prostredi O O O O O
Nabidka druhd lekci O O 0O O
Cenalekci O O O 0O O
1 2 3 4 5
Parkovani L] [] [] [] []
Dostupnost MHD [ [] [] L] L]

,_—_/ sur ViO on-line dotazniky zdarma - www survio.com 2



Rozvoj 4pohyb Otice z.s.

Hodnoceni vyuky plavani v hotelu Belaria (1 - nejlepsi, 5 - nejhorsi)

Kvalita vyuky

Profesionalni pfistup lektordl
Vybavenost pom(icek
Organizace a informovanost

Cistota prostredi

C1) O ) o) o)
C1) O ) o) o)
C1) O ) o) o)
C1) O o) o) o)
C1) O o) o) o)

Teplota vody

Hodnoceni propagace a propagacni materiald (1 nejlepsi, 5 nejhorsi)

Grafika propagacnich materiald

Prehlednost weboveé stranky

Pfehlednost reservatniho systému

Informovanost o konanych akcich ¢i zrusenych lekcich

viditelnost reklamy

(11 o) o1 o) [
(11 o) o1 o) [
O o) oo O
O o) oo O
CTp 1 o) oy o) [

nevim

Informace o cviceni Ci plavani jsem ziskal/a:

O od pratel
O z facebooku

O z letaku

O zinternetového vyhledavace

O z webovych stranek

O Jing

,_—_/ SUrVIO on-line dotamiky zdarma - www.survio.com 3



Rozvoj 4pohyb Otice z.s.

Méli byste zajem o vikendovy pobyt i s détmi? (zahrnoval by cviCeni i plavani pro déti i dospélé)

D ano
D ne

Méli byste zajem o pobytovy zajezd k mofi?

O ano - bez déti

O ano s détmi
O ne

Méli byste zajem o rozSireni sluzeb typu:

D Jednodenni specializované seminare (footwork, handwork, panevni dno,..)
jednodenni vylety do pfirody s pohybovou aktivitou

priméstsky tabor pro déti o prazdinach

lekce plavani pro dospélé - jednodenni seminaf

lekce plavani pro dospélé - kurz 10 lekci

cviCeni s moznosti hlidani déti

vyuZziti sluzeb fyzioterapeuta

vyuziti sluzeb maséra

cviCeni pro seniory

lekce cviCeni po porodu

Kompenzacni cviCeni pro déti

NN NN NN NN

jiné:

Vyuzivate po cviceni moznosti posezeni v hospldce?

O ano
O ne

,_—_/ SUrVIO on-line dotamiky zdarma - www.survio.com 4



Rozvoj 4pohyb Otice z.s.

Pokud mate jakykoliv novy podnét ke zlepSeni sluzeb, tak nam ho zde prosim napiste. Dékujeme

,_—_/ SUrVIO on-line dotamiky zdarma - www.survio.com 5



