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Abstrakt

Diplomova prace se zaméfuje na zalozeni damské posilovny Fit4dWomen v Brné€. Navrh
na zalozeni pochazi z teoretickych poznatkli, provedenych analyz a praktickych

zkuSenosti. Obsahuje navrh podnikatelského planu pro uspé$né zalozeni podniku.

Abstract

The master’s thesis is focused on founding a gym for women Fit4dWomen in Brno. The
proposal for founding is based on theoretical knowledge, analysis and practical
knowledge. The thesis contains draft of business plan for successful establishment of

the business.
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analyza
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Uvod
Podnikatelskym zdmérem, kterym se bude diplomova prace zabyvat, je zalozeni damské

posilovny pro zeny vSech vékovych kategorii. Posilovna bude umisténa v Brné.

CvicCeni v posilovné je stale Cast€jSim jevem. Posilovat mizeme z riznych davodua. Ze
zdravotnich divoda po uraze, pro zlepSeni drzeni téla, pro zabavu a zlepSeni dusevni
kondice, vrcholnym posilovanim je pak bodybuilding, kulturistika. Kulturistika zacala
byt popularni piedevsim v USA, do Evropy se §ifi az po 2. svétové valce. Uplné jiné
rozméry nabira tento sport v 60. letech 20. stoleti, kdy tento sport proslavil napt. Arnold
Schwarzenegger. Bohuzel jsou s timto sportem spojeny i Cetné dopingové aféry a
mnoho lidi je v dneSnich dobé stale proti posilovnam piedpojatych. Mysli si, ze jit do

posilovny znamena automaticky se stat kulturistou.

Obzvlast' tézké je zménit vnimani a vztah zen k posilovnam. Je velmi Casté, ze zeny
fikaji, ze do posilovny neptjdou, protoze nechtéji mit svaly a vypadat jako muzi. Toto

tvrzeni vychazi z neznalosti problematiky posilovani.

Je potieba Zenam vysvétlit, ze néjakého markantnéjsiho prirtstku svalové hmoty se bat
nemusi a vysvétlit jim predevSim pozitivni dopady posilovani na jejich organismus.
Jedna se predevsim o to, ze pro rust svall je potifeba hormon testosteron, kterého maji
Zeny oproti muzim malo. Dale je pro rist svalli potfebny zvySeny piisun bilkovin a
cviceni v sériich s mensim poctem opakovani, ale extrémnimi vahami. Pii kondi¢nim

posilovani zen nebyva splnén ani jeden z téchto tii predpokladu.

Naopak vybudovani svalového korzetu zlep$i drzeni téla a zabrani zdravotnim
problémim ve stafi. Je potfeba klientkam vysvétlit, ze kdyz se jim podafi preménit
tukovou hmotu, coz je "mrtva hmota" a télo nestoji zadnou energii tuto hmotu udrzovat,
na hmotu svalovou, coZ je aktivni hmota a té€lo musi vydavat energii na udrzovani svall,
ze se jim snizi sklony k pfibirani vahy, jelikoz budou mit pfi stejné fyzické aktivité

vys$si energeticky vydej prave na udrzovani svalové hmoty.

Cilem prace trenéri v posilovné bude vSechny vySe uvedené principy klientkam
vysvétlit a zménit tak jejich postoj k posilovani, protoze kdyz cvicenec nema v hlavé

srovnang, pro¢ vlastné cvici a co mu to pfinasi, zpravidla u cvi¢eni dlouho nevydrzi.
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,Pokud nezacnes budovat sviij sen, nékdo jiny si té najme, abys mu pomohl budovat ten

jeho" (1)

(Dhirubhai Ambani)
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1 Vymezeni problému, cile prace a metodologicky postup

V dnesni dobé maji zeny spiSe sedavé zaméstnani. Spousta zen pracuje na dulezitych
manazerskych pozicich nebo vedou své vlastni podniky a kromé toho, Ze maji minimum
pohybu, ani nemaji piili§ Casu a uz vubec ne si ve svém volnu najit ¢as pravidelné

sportovat.

Toto bude pro nasi posilovnu hlavni vyzva, protoze tento typ zakaznikt bude klicovy
pro uspéch podnikani. Pro takovéto klientky je potfeba otevirat hodné brzo, aby si
mohly pfijit zacvi€it v brzkych rannich hodinach jesté pred praci, nebo naopak az v

pozdnich odpolednich a veCernich hodinach po praci.

V polednich hodinach se naopak predpoklada cviceni studentek, mladych maminek na

matetské, seniorek a Zen pracujicich na ¢astecny uvazek.
Z vyse popsaného bude vychazet i odliSna cena pro rizné Casy vstupt do posilovny.

Samoziejmosti je piijemné a moderni prostiedi, dokonala Cistota prostor posilovny a
mily, vstficny a kvalifikovany personal, ktery dokaze uspokojit individualni potieby

klientek.

Kvalifikovani trenéfi jsou skute¢né klicovy pro uspech posilovny. Kazdé nové klientce
se musi dostat kompletni pé€e. V mnoha posilovnach to vypada tak, ze klientky
dostanou jen klicek od Satny a obsluha na recepci jim pifi tomto pifedani maximalné

sdéli, kterym smérem se dostanou do Satny a do posilovny.

Jenze kdyz do posilovny piijdete jako zacateCnice, tak nevite, k ¢emu ktery stroj je a je
mala pravdépodobnost, ze dany cvik budete provadét spravné s vhodnou zatézi. Muze
nastat varianta, ze se ze zacatku budete citit trapné, ale tfeba vytrvate a pozorovanim
ostatnich zjistite, jak na kterém stroji cvicit. Jenze nemate jistotu, Ze to ta prfed vami
provadéla dobfe. V takovémto piipadé se vysledky dostavuji velmi pomalu a klientka s
posilovanim vét§inou brzy pro vzdy skonci, navic o své Spatné zkuSenosti fekne svym
kamaradkam, které do zadné posilovny taky nepijdou. Podle Kotlera (2013)
nespokojeny zéakaznik informuje o své Spatn€ zkuSenosti 11 lidi, ale o dobré zkusenosti
pouze 3 osoby. Jesté horsi je varianta, kdy klientka nevi, jak ma cvicit, v posilovné neni

nikdo, na koho by se obratila a tak je prvni trénink i tréninkem poslednim.
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Nase posilovna se bude od ostatnich damskych posiloven lisit v mnoha vécech, situace
na trhu je sice takova, ze je tu dostatecné mnozstvi damskych posiloven, ale v drtivé

vétsin€ z nich chybi komunikace a prace s klientkami.

Kdyz pfijdete do posilovny poskytujici nadprimémé sluzby, bude se vam
pravdépodobné nékdo na vasi prvni lekci vénovat, mozna dokonce bezplatné. Bude vam
vysvétleno, jak na kterém stroji cvicit, v nejlepsim ptipadé se i dozvite, jaky pocet

opakovani v kolika sériich je pro vas nejlepsi.

Nase posilovna vSak ptjde jeste dal. Vysvétleni toho, jak cviCit na jednotlivych strojich
je jen Spickou ledovce. U nas se klientka totiz nedozvi jen jak cvicit, ale 1 pro¢ cvicit.
Klientka, ktera vi, pro¢ cvicit, se muze stat dozivotni zakaznici, protoze vi, jaké jsou
skutecné benefity posilovani. Podle Kotlera jsou naklady na udrzeni stavajici klientky v

pruméru 5 krat nizsi nez na ziskani nové.

Vétsina klientek chee spiS zhubnout nez budovat svalovou hmotu a mnohé se boji, ze
cviCit v posilovné automaticky znamena mit svaly. Tento mytus je potfeba vyvratit a
vysvétlit, ze pokud nebude zena cviCit v kratkych sériich s extrémni vahou, uzivat
testosteron a rapidné nezvysi piijem bilkovin, k vyraznému ristu svali nemize dojit.
Toto klientky odradi od toho, aby s posilovanim skoncily z obavy, ze budou mit pfili§

mnoho svalu.

Naopak musi nasi trenéfi zdaraznovat, jaké jsou piinosy zvétseni podilu svalové hmoty.
Kromé zdravotnich hledisek, které se projevi hlavné v pozd€jsim véku, je tu hledisko,
na které klienty nejvic slysi. Jak jiz bylo zminéno, klientky chodi do posiloven hlavné
zhubnou, takze nespravné chodi cvi€it pouze aerobni cviky jako je jizda na rotopedu,

béh na pase atd. Pfitom kombinace s posilovanim je daleko vyhodnéjsi.

Aerobnimi aktivitami sice odbouraji tuky, ale s pfiristkem svali se jim tyto pokroky
podaii dlouhodobé& udrzet. Udrzovani tukové hmoty totiz té€lo nestoji zddnou energii,
naopak udrzovat hmotu svalovou je energeticky narocné. Télo s vySSim podilem
svalové hmoty tedy bude na zabezpeCeni svého fungovani vydavat vice energie.

A praveé vyssi energeticky vydej je zdkladem hubnuti.
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Cilem aerobniho cviceni je tedy predevsim spalovani tuku, ale télo zacne tuky spalovat
az po cca 20 minutych provadéni tohoto cviku. VétSina zacateCnika takto dlouho ani
nevydrzi. Proto je lepsi si nejdiive zacvicit v posilovné na strojich, coz z velké Casti
vycerpa svalovy glykogen a poté jit teprve provadét aerobni cviceni, protoze télo zacne

tuky spalovat po mnohem kratsi dobé.

Zeny maji obecné vyssi estetické citéni nez muzi. Muzim nevadi mit svoji posilovnu ve

sklep€, zeny oCekavaji piijemné prostiedi s nadstandardnimi sluzbami.

Predpokladame, ze budeme mit specialni sluzbu pro maminky s détmi, v posilovné bude
fungovat détsky koutek a v urcitych hodinach bude probihat kruhovy trénink maminek
pod vedenim naSich trenéri. V této dobé bude k dispozici détsky koutek s
opatrovatelkou, takze se maminky budou moci chvili vénovat samy sobé a nebudou

muset priplacet za chivu pro své dite.

Zvlasté pro maminky s détmi, ale 1 pro ostatni klienty, bude zfizena odpocinkova zona.
Bude se jednat o nekolik stolku, kde budou klienty odpocivat po naroéném tréninku,
budou si moci vypit kavu nebo doplnit ziviny pomoci iontovych napoji. Hlavné v zimé
je zna¢né nepiijemné a riskantni vyjit ven jesté rozpafeny po tréninku, nebo dokonce s

mokrou hlavou.

Dalsi zajimavosti posilovny bude pravidelné se menici vystava obrazl. Zacinajici
umélci budou mit moznost na zdech v posilovné a v odpocinkové zon€ vystavovat své
obrazy s moznosti prodeje v pfipadé zdjmu klientek. Urcité budou 1 nékteré klienty
malovat a budou chtit sviij obraz vystavit. KdyZ se obraz proda, bude hned nahrazen

dal§im, v pfipad€ nezajmu bude po Case nahrazen jinym.

Vytvoreni détského koutku s odpocinkovou zonou a vystavené obrazy by mély byt

skutecnosti, které nas vyrazné odlisi od ostatnich posiloven.

Budeme nabizet 1 dopliikové sluzby ve spoluprace s jinymi institucemi. Spoluprace s
vyzivovymi experty bude dulezitda nejen pro posilovnu, ale i pro samotné klienty.
Nejlepsi vysledky se dostavi, kdyz bude klientka cvi¢it podle naseho, na miru
sestaveného, tréninkového planu, ale zaroven bude dodrzovat 1 zivotospravu navrhnutou

vyzivovym poradcem.
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Samoziejmé, ze vétSinu véci klientkdm vysvétli pravé vyzivovy poradce. Presvédcit
klientku, aby §la za vyzivovym poradcem, neni lehky ukol, protoze se obava, ze bude v
nasledujicich mésicich trpét hlady. Trenéti posilovny vSak také maji zaklady vyzivy a
klientkam predevsim vysvétli, ze v dnesni dobé slovo dieta neznamena nejist, ba naopak

mozna jisti vice, ale spravne.

Rovnéz je velmi dualezité najit provozovnu, ktera bude vyhovovat potiebam co
nejSirSimu poctu klientek z hlediska pristupu. Nékteré klientky preferuji cestovat MHD,
nekteré prijedou radsi autem a ocekavaji, ze zaparkuji v blizkosti posilovny. Posilovna

musi byt tedy v mist€, kde se da parkovat a zastavka MHD neni pfili§ vzdalena.

1.1 Cile prace

1.1.1 Hlavni cil

Hlavnim cilem prace je vytvoreni podnikatelského zaméru, ktery bude mapovat vSechny
aspekty zalozeni a pocatky provozu nového podniku. Klicové bude nejen vymyslet, ale
hlavné aplikovat nova feSeni a pfistupy, které nas odlisi od konkurence a pridaji
hodnotu nasi posilovné a nasim sluzbam. V pribéhu vypracovavani i po vypracovani

bude posuzovano, zda je podnikatelsky plan realny, realizovatelny a rentabilni.

1.1.2 Dildi cile

e Zjisténi teoretickych podkladi, zakon a norem pro zalozeni a provoz
posilovny.

e Vypracovani analyz, které budou slouzit jako podklady pro strategické
rozhodovani.

e Vybér provozovny a popis pracovnich pozic.

e Vypracovani finan¢nich plant.

e Posouzeni variant financovani vybaveni posilovny.

e Vypracovani marketingovych plandg.

1.1.3 Metodologicky postup
Pro naplnéni hlavnich a vedlejsich cild budou pouzité rizné podpurné metody, které

budou slouzit vedeni firmy pfi rozhodovani o tom, zda posilovnu vibec oteviit. V
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ptipadé, ze rozhodnuti bude kladné, budou zahrnuty vyzkumy, statistiky, financni
ukazatele atd. pro lokalizaci optimalniho mista provozovny, pro analyzu vnéjs§iho a
vnitiniho prostfedi, budou analyzovany pfilezitosti a hrozby. Rovnéz se bude myslet 1
na propagaci posilovny, kde budou hledany originalni a inovativni feSeni, jak zaujmout

a pfilakat budouci klientelu.

e Prourceni strategickych cila bude pouzita metoda SMART.

e Pro prizkum a analyzu trzniho prostredi bude pouzita metoda SLEPT a oborova
analyza, ktera bude zahrnovat analyzu trhu a analyzu konkurence.

e Pro odhaleni pasobicich konkuren¢nich sil a pro odhaleni uskali ve spolupraci s
dodavateli a klienty bude pouzita Porterova analyza.

e Bude vypracovana RIPRAN analyza pro zhodnoceni rizik projektu.

e Bude vypracovan marketingovy mix 5P a rovnéz i plan propagace posilovny,
vymysli se slogan, ktery bude pro nasi posilovnu typicky a bude nas
charakterizovat pfi propagaci.

e Budou vypracovany financni plany, které zohledni zpisob financovani vybaveni
posilovny a rovnéz rizné arovné vytizenosti/navstévnosti posilovny.

e Po vypracovani vySe uvedenych analyz bude vypracovana SWOT analyza pro

identifikace silnych a slabych stranek podniku, pfilezitosti a hrozeb.
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2 Teoreticka vychodiska prace
2.1 Zakladni pojmy

2.1.1 Podnikani
Podle obchodniho zakoniku ¢. 513/1991 Sb. v § 2 odstavec 1 ,, Podnikdni se rozumi
soustavnd ¢innost provadénd samostatné podnikatelem viastnim jménem a na viastni

odpovédnost za ucelem dosazent zisku." (2)

Pojem soustavna Cinnost neznamend, ze musi podnikatel podnikat nepfetrzite, ale
¢innost, kterou vykonava, ma v umyslu vykonavat i nadale. Podnikanim se nerozumi

¢innost ndhodna, nahodila a ptilezitostna. (3)

Za soustavnou Cinnost je mozné povazovat 1 skuteCnost, kdy je podnikatel tadné

zamestnan a podniké ve svém volnu nebo pouze v nékterych obdobich roku. (3)

Samostatna Cinnost znamena, ze osoba podnikatele provozuyjici danou ¢innost svobodné
rozhoduje o dobé, misté vykonu cinnosti a organizaci prace. Podnikatel také sam

zajistuje financni chod podniku a rovnéz rozhoduje o pouziti zisku ze své €innosti. (3)

Podnikani vlastnim jménem znamena, ze podnikatel vystupuje z anonymity a osoby,
které jsou opravnény jednat a jednaji podle podnikatelovych pokynt, jednaji jeho

vlastnim jménem nebo jménem firmy. Podnikat na cizi jméno nelze. (3)

Vlastni zodpovédnosti se rozumi, ze se nelze zbavit rizika a odpovédnosti, které jsou
disledkem podnikani. Podnikatel, ktery je zaroven fyzickou osobou, odpovida za svoje

zéavazky celym svym majetkem, tedy 1 osobnim. (3)

Dosazeni zisku je obvykle hlavni cil podnikani, neznamena to, ze utrpéni ztraty je v
rozporu s definici podnikani. Pokud vSak neni tmyslem dosahovani zisku, nemizeme

zajistit rast hodnoty firmy, v takovém piipadé se o podnikani nejedna.

2.1.2 Podnikatel
Podnikatelem podle obchodniho zakoniku ¢. 513/1991 Sb. v § 2 odstavec 2 je: (2)

e Osoba zapsana v obchodnim rejstiiku.

e Osoba, kterd podnika na zaklad€ zivnostenského opravnéni.
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e Osoba, ktera podnika na zaklad€ jiného nez zivnostenského opravnéni podle
zvlastnich predpisu.
e Osoba, ktera provozuje zemédélskou vyrobu a je zapsana do evidence podle

zvlastniho predpisu.

2.1.3 Podnik

Obchodni zakonik €. 513/1991 Sb. v § 5 odstavec 1 vymezuje podnik jako soubor
hmotnych, jakoz i osobnich a nehmotnych slozek podnikéani. K podniku nalezi véci,
prava a jiné majetkové hodnoty, které patii podnikateli a slouzi k provozovani podniku

nebo vzhledem k své povaze maji tomuto ucelu slouzit. (2)

2.1.4 Zmény v zdkonech
Od 1. ledna 2014 prestava platit obchodni zakonik, ktery vznikl jiz v roce 1991. Ve své
puvodni verzi se ovSem ukazal jako velice nesourody a musel byt Casto novelizovan.

Dutivodem byly zmény v ekonomice a vstup do Evropské unie.

Vedle obchodniho zakoniku existuje i obCansky zéakonik, ale ten Castecné upravuje
problematiku, ktera je obsazena v obchodnim zakoniku. Pohled obcanského a
obchodniho zakoniku na danou problematiku se v§ak misty li§i a neni tedy jasné, podle

kterého zakoniku se maji pravni vztahy resit.

Pro zptehlednéni bylo rozhodnuto, Ze se zrusi obchodni zakonik a soukromé pravo bude
integrovano do obcanského zakoniku. Cast ustanoveni obchodniho zakoniku byla
zruSena, Cast se presouva do nového obcCanského zakoniku, napf. obecna ustanoveni
0 obchodnim tajemstvi, firme ¢i ustanoveni o nékterych smluvnich typech a zajisténi

zavazku.

Obchodni spoleCnosti a druzstva, které jsou dnes upraveny ve druhé ¢asti obchodniho
zékoniku, budou od roku 2014 upraveny zakonem ¢.90/2012 Sb. o obchodnich
korporacich. Zakon o obchodnich korporacich (ZOK) tedy neni novou verzi obchodniho

zakoniku, protoze se soustfedi pouze na izce vymezenou Cast, tedy obchodni korporace.

“4)

Pojem obchodni korporace obsahuje vSechny formy obchodnich spolecnosti, tedy

spoleCnost s ru¢enim omezenym, akciovou spoleCnost, vefejnou obchodni spolecnost,
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komanditni spole¢nost a evropskou spole¢nost. Dale jsou upraveny druzstva, tedy
druzstva v uz8im smyslu, socialni druzstvo, bytové druzstvo a evropské druzstvo.
Uprava se ale tyka hlavné tuzemskych korporacich, protoze evropské jsou jiz upraveny

zvlastnimi predpisy EU.

Zakon o obchodnich korporacich popisuje podminky fungovani korporaci od jejich
zalozeni, pfes rozlozeni vnitini struktury organt, odpovédnosti Clent té€chto organt,
¢innosti v ramci koncernt az po jejich zruseni. VSechny podminky nicméné popsany
nejsou a pro uplny vycet podminek je potfeba nahlédnout do nového obcanského

zakoniku.

2.1.5 Zmény v zikonech relevantni pro spolec¢nosti s ru¢enim omezenym
Vzhledem k tomu, ze posilovna bude zalozena v roce 2014 jako spolecnost s rucenim
omezenym, je potieba uvést nekteré nové podminky, se kterymi pfichazi zakon o

obchodnich korporacich (ZOK).

Jako zéasadni zmeéna se uvadi snizeni zakladniho kapitalu spolecnosti ze 200 000 K¢ na
1 K¢ Pavodni myslenka zakladniho kapitalu byla ochrana véfitela, kdy se
predpokladalo, ze spolecnost by ze svého zakladniho kapitalu hradila vzniklé zavazky.
V praxi to ovSem nefunguje, nebot’ spoleCnost nema povinnost tento svij zakladni
kapital drzet na uétu v bance. Povinnost je pouze zakladni kapital vlozit. Casto se tak

stava, ze je zakladni kapital z uctu hned vybran a pouzit napf. na nakup vybaveni. (4)

Snizeni zakladniho kapitalu na symbolickou 1 K¢ muze na prvni pohled vypadat jako
snizeni ¢i dokonce ztrata ochrany véfitele, nicméné véfitel je chranén dle § 40 ZOK,

kde se zakazuji poskytovat plnéni, které by zpusobily upadek. (4)

Dulezitou zmeénou je skuteCnost, ze spoleCnost nesmi vyplacet zisk z vlastnich zdroju,

pokud by to mélo znamenat upadek spolecnosti.

ZOK upravuje 1 pozici jednateld v § 62 a to tak, ze posiluje jejich odpovédnosti. Je-li
zah4jeno insolvencni fizeni na navrh jiné osoby nez dluznika a je-li rozhodnuto, ze
spoleCnost je v upadku, musi jednatel vydat prospéchy, které ziskal ze smlouvy o
vykonu funkce za posledni 2 roky. § 64 ZOK pak zavadi pro jednatele zakaz vykonu

funkce statutarniho organu v jakékoli jiné spolecnosti, pokud je jednatelem spolecnosti,

20



o které je rozhodnuto, ze je v upadku. Zakaz Cinnosti plati 3 roky od pravomocného

rozhodnuti. (4)

Podily spolecnikii ve firmé jsou také upraveny. SpoleCenska smlouva umoziiuje rizné
druhy podilt. Jeden druh tvofi podily, se kterymi jsou spojeny stejna prava a povinnosti.

Zakladni podil je takovy, se kterym nejsou spojena zadna zvlastni prava a povinnosti.

Hlavni zménou v oblasti podilu je, ze spolecnik mize mit v jedné spoleCnosti vice
podild, nové ziskany podil se tedy nesluCuje s tim starym. Tim se pro podilnika
zjednodusuje piipadny prodej jednoho z jeho podili. Diive totiz musel svij podil

nejdiiv rozdélit a az potom mohl prodavat. (5)

Jestlize je obchodni podil tvofen kmenovym listem a dovoluje-li spoleCenska smlouva
vznik vice podilt pro jednoho spolecnika, muze spolecnost vydat vice kmenovych listt.
Kmenovy list je cenny papir na tad, 1ze ho tedy prevést na nového majitele pouhym

predanim. Kmenovy list vSak nemlze byt obchodovan na verejném trhu. (5)

Ptevod podilu na jiného spolecnika musel byt podle obchodniho zdkoniku schvalen

valnou hromadou, ZOK ovsem pievod podilu ni¢im neomezuje.

Dalsi novinkou je kumulativni hlasovani pfi volbé ¢lent organti spolecnosti. Neurci-li
spoleCenska smlouva jinak, na 1 K¢ vkladu ptipada jeden hlas. Pocet hlasi kazdého
spolecnika je pak vynasoben Cislem, které predstavuje poCet volenych ¢lent. Tedy napf.
jsou voleni 4 Clenové a spolecnici, ktefi rozhoduji o volbé, maji 10 a 20 hlastu. Tyto
hlasy se vynasobi poctem volenych Clenti, maji tedy 40 a 80 hlasi. Tyto hlasy pak

muzou libovolné rozd€lit mezi kandidaty. (5)

Vyhoda tohoto systému je takova, ze zabrani tomu, aby ti, co maji majoritni podily,

dosazovali do vedeni pouze své lidi.

Nova uprava odstranuje fadu zakonu. Napf. je zruSen zakaz fetézeni, tedy situace, kdy
je jednoclenna spolecnost vlastnikem dal$i jednoclenné spolecnosti. Dale rusi zakaz, ze
jedna fyzicka osoba muZze byt spolecnikem v maximalné tfech spolecnostech s rucenim
omezenym. Odstraiuje 1 limit pro maximalni pocet spoleCniku ve spolecnosti s ru¢enim

omezenym, ktery je podle obchodniho zakoniku 50. (5)
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Je nezbytné si uvédomit, ze ZOK komplexné neupravuje spolecnosti s rucenim
omezenym, odpovédi na otazky, které upravuji napt. zastoupeni, pravni jednani a

likvidaci, bude tfeba hledat v novém obcanském zakoniku.

2.2 Postup pri zakladani podniku

Zalozeni podniku je pomérné obtizné, zvlast€é pro zacinajiciho podnikatele, ktery se
diive danou problematikou nezaobiral. Pfedtim, nez se podnikatel pusti do sepisovani
podnikatelského planu nebo dokonce do realizace své myslenky, je esencialni, aby si

promyslel ne€kolik klicovych faktort, které ovlivni jeho budouci Gspéch ¢i netspéch.

Podnikatel musi védét, s jakou myslenkou, jakym produktem ¢i sluzbou na trh pfichazi
a jaka je pridana hodnota. Musi mit povédomi o potencidlnich zakaznicich a
konkurenci. Musi mit promysleno, kde by bylo nejlepsi otevfit svoji provozovnu a musi
mit zajistén pohodlny pfistup zakaznikli, dodavateld, odbératelt atd. Podnikatel se musi
dikladné seznamit s pravnimi predpisy, které budou pro jeho podnikani relevantni.

Velmi dalezité je, aby mél promysleno, z jakych zdroji bude svij podnik financovat.

NezkuSeny podnikatel vétSinou nema penize na to, aby zaplatil administrativni
poplatky, nakoupil vybaveni ¢i provedl stavebni upravy. Bohuzel se stale cCasto
zapomina na skutecCnost, ze 1 v budoucnu uspésny podnik nebyva v prvnich mésicich
existence vydéleCny, cCasto byva dokonce ztratovy. Je tedy nezbytné nutné mit
pfipravené penize napi. na platy nebo najemné na nékolik mesici. Kdyz bude mit
podnikatel timto zpisobem dopiedu piipravené finance, vyhne se tomu, Ze zbankrotuje

dfiv, nez jeho podnik viibec dostane Sanci projevit sviij potencial.

Podnikatel musi zvazit, jakou formu podnikani zvoli. K rozhodnuti o formé podnikani

by se mél dostat poté, co uvazi nasledujici faktory: (6)

e Pocet zakladatelt - chce podnikatel podnikat samostatné, mit tak vétsi pfijmy,
ale nést celou odpovédnost za podnik, nebo chce podnikatel podnikat s dalSimi
osobami za cenu niz§ich osobnich pfijmu, ale mensiho stresu.

e Obtiznost zalozeni - potfebné pravni dokumenty a kapital na zalozeni.
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2.2.1

Mira pravni regulace - napf. jak asto se musi schazet valna hromada, povinnost
uvefejiiovani vyrocnich zprav atd., nejvys§i mira regulace je u akciové
spoleCnosti, nejnizsi pak u podnikani fyzickych osob.

Ruceni podnikatele za zavazky.

Mira podileni se na vedeni a zastupovani spolecnosti - chce se podnikatel podilet
na podnikani osobn€, bude v podniku travit veskery sviij Cas nebo to bude jen
konicek, zdroj dodate¢nych pfijma.

Image firmy - podnikatel musi zvazit, v jakém oboru podnika, jaka je zde
obvykle uzivana pravni forma a jestli by pfipadny vybér jiné pravni formy nebyl

vniman negativng.

Zalozeni spolecnosti s ru¢enim omezenym

Zalozeni spoleCnosti s ruenim omezenym probihd v nékolika po sobé nasledujicich

krocich.

Nejdiive je nutné sepsat spoleCenskou smlouvu nebo zakladatelskou litinu. Spolecenska

smlouva se sepisuje, jestlize je spolecniki vice. V tomto piipadé smlouvu sepisuje

notar. Je-li spolecnik jeden, sepisuje se zakladatelska listina. Jestlize smlouvu sepisuje

notaf, bude pozadovat nasledujici udaje: (6)

Obchodni firma a sidlo spole€nosti.

Urceni spole¢nikt - v piipadé, ze spolecnik je pravnicka osoba, uvede se firma
nebo nazev a sidlo pravnické osoby, v pfipade€, ze spoleCnik je fyzicka osoba,
uvede se jméno a bydlisté.

Predmeét podnikani - pokud je vice predmétu podnikani, uvedou se vSechny.
Vyse zakladniho kapitalu a vyse kapitalu kazdého spolecnika vetné udaje, ktery
se tyka lhity splaceni vkladu.

Pravni jednatelé firmy - uvede se jejich jméno a bydlisté v€etné toho, jakym
zpusobem jsou za spolecnost opravnéni jednat.

Urceni spravce vkladu.

Jiz v této prvni etapé je potieba se zamyslet, zda volime vhodny nazev obchodni firmy.

Obchodni firma je nazev, pod kterym bude firma zapsanu v obchodnim rejstfiku. Nazev

obchodni firmy nesmi pusobit klamavé a musi byt jednoznacné odlisitelny od jakékoli
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jiné obchodni firmy. Neni mozné, aby se jmenovala stejné, jako jina obchodni firma a
rozdil byl pouze v pravni formé. Jestli je nazev obchodni firmy pouzitelny se ovSem
provétuje az pii zapisu obchodni firmy. Jestlize soud konstatuje, ze nazev je neplatny,
firmu nezapiSe. To znamena, ze by byly pfedchozi kroky neplatné a muselo by se

zaCinat znovu, coz by stalo Cas a penize. (6)

Nasledujicim krokem je slozeni zdkladniho kapitalu u spravce vkladu. Podle § 148 ZOK
musi byt pfed podanim navrhu na zéapis spolecnosti do obchodniho rejsttiku splaceno
celé vkladové 4zio a na kazdy jeho penézity vklad nejméné jeho 30 %. Podle § 150
ZOK je spolecnik povinen uhradit vkladovou povinnost do 5-ti let ode dne vzniku
spoleCnosti nebo ode dne pifevzeti vkladové povinnosti. Jestlize spoleCnik nesplni

vkladovou povinnost, vznikaji mu dle § 151 ZOK sankce. (4)

Dal§im krokem je opatieni zivnostenského ¢i jiného opravnéni k vykonu cinnosti.
V jakych oborech hodla firma podnikat by mélo byt patrné z podnikatelského zaméru.
Kazda spole¢nost musi mit minimalné jeden predmét podnikéani. Pii vybéru predmétu
podnikéani se musi vychéazet z aktualniho znéni zivnostenského zakona, ktery obsahuje i

soupis jednotlivych zivnosti. (6)

Poslednim krokem je zéapis spoleCnosti do obchodniho rejstiiku. Navrh na zapis do
obchodniho rejstiiku se podava na specialnim formuléfi a kazdy zapis je zpoplatnén.
Zapisy do obchodniho rejstfiku byvaji ¢asto provadény i béhem vykonu c¢innosti firmy,
napf. pfi zméné jednatele firmy, zméné spolecnikti atd. V pfipadé, ze soud rozhodne, ze
jsou splnény vSechny zalezitosti, provede zapis. SkuteCnosti, které vedou k tomu, ze

soud zapis zamitne, jsou nasledujici: (7)

e Navrh na zapis podala osoba, ktera k tomuto aktu neméla opravnéni.

e Navrh na zapis nebyl podan zakonem stanovenym zptisobem - nebyl tedy podan
na specialnim formulafi.

e Navrh na zapis neobsahuje vSechny nalezitosti, které zakon vyzaduje - napf.
neni fadn€ oznacen navrhovatel, podpis neni tfedné ovéfen atd.

e Navrh neni srozumitelny - napf. je pozadovan vymaz néceho, co neni v

obchodnim rejstiiku zapsano.
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2.2.2

2.23

Navrh neobsahoval vSechny potfebné listiny, které jsou nutnou soucasti pro

Zapis.

Zakladni charakteristiky spolecnosti s ru¢enim omezenym dle ZOK (4)
Nejnizsi pocet zakladatela: 1 fyzicka nebo 1 pravnicka osoba.

Nejvyssi pocet spolecnikii: neni omezen.

Minimalni vySe zakladniho kapitalu: 1 K¢.

Nejvyssi mozny vklad: neni omezen.

Rozsah splaceni vkladu pii vzniku: splaceni celého emisniho azia, nejméné 30
% z kazdého vkladu.

Doba splaceni vkladu: do 5 let ode dne zapisu do obchodniho rejstiiku.

Pocet hlast ke vkladu: 1 hlas na 1 K¢ vkladu.

Ruceni za zavazky spoleCnosti: spolecnici ruci spolecné a nerozdilné do vyse, v
jaké nesplnili vkladové povinnosti podle stavu zapsaného v obchodnim rejstiiku
v dobg, kdy byli véfitelem vyzvani k plnéni.

Organy spolecnosti: statutarni organ je jednatel, valna hromada je nejvyssi
organ.

Zakladatelsky dokument: spoleCenska smlouva nebo zakladatelska listina.

Vybér lokality

Vybér lokality je velmi dilezity a velkou Casti se podili na uspéchu i neuspéchu

podniku. Ve vétsich méstech mizeme najit 4 zakladni typy lokalit: (6)

Centralni zéna - je nejprestizngjsi, ale plati se nejvyssi najemné. Casto se
nabizeji k prondjmu prostory ve starSich, ale vétSinou dobfe zrekonstruovanych
budovach. Vyborna dostupnost pomoci MHD, ale $patna dostupnost autem kvili
nedostatku parkovacich mist. Centralni zona je vyhodna, protoze muze prilakat
zakazniky z raznych Casti mésta. Pokud si toto uvédomi i konkurence, snazi se
svoji pobocku také otevfit ve stiedu mésta.

Vnitini okruh - se rozklada okolo centralni zony, ndjmy budou nizsi, ale porad
nadprimémeé vysoké. Stale dobra dostupnost MHD, navic se zde zlepsi
dostupnost autem, nachazi se zde vice parkovacich mist. Konkurence je zde vice

rozptylena.
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e Vnéjsi okruh - pro ucely této prace predpokladejme, ze vnéjs§i okruh jsou
sidliStni oblasti, je zde relativné dobréa dostupnost MHD, 1 kdyz zastavky jsou jiz
vice rozptyleny. Dostupnost autem je vyborna, prakticky se tu netvorii zacpy a je
tu dostatek parkovacich mist. Naymy jsou pomérmé vyhodné. Provozovna na
sidlisti pravdépodobné prilaka pouze zakazniky, kteti na daném sidlisti ziji.

o Periferie - pro potieby diplomové prace nebude uvazovana, jedna se zejména o
lokality na hranicich mésta, kde je Spatna dostupnost MHD, cCasto byva jedina
moznost dopravy autem. Na periferiich maji sidla hlavné velké vyrobni firmy ¢i

zde vznikaji velké skladovaci plochy nebo obfi obchodni centra.

2.3 Podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan je pisemny dokument, ktery zpracovava podnikatel a popisuje
vSechny faktory, které jsou pro jeho podnikani relevantni. Podnikatelsky plan
podnikatel zpracovava sam pro sebe, pokud chce podnikéani financovat z vlastnich
zdroju. Pokud se rozhodne, Ze chce, aby se na jeho podnikani podilel jesté nekdo jiny,
napt. investor ¢i dalSi spolecnik, zpracovava podnikatelsky plan i pro né. Vystupem
podnikatelského planu by totiz mélo byt konstatovani, ze dany projekt je po vsech
strankach redlny a realizovatelny a ze do budoucna bude piinaset zisk. Pokud

podnikatelsky plan tyto vystupy neobsahuje, nemé¢l by se projekt realizovat. (8)

2.3.1 Zasady pro zpracovani podnikatelského planu

Pti zpracovani podnikatelského planu museji byt respektovany jisté zasady. Tyto zasady
se nesnazi omezovat pisatele podnikatelského planu, ale pfipadny investor jiz urcité
spoustu pland vidél a nebude se zaobirat planem, které nize popsané zasady

nerespektuje: (8)

e Srozumitelnost - vyjadiovat se co mozna nejjednoduseji, zbyte¢né nepouzivat
komplikované vétné konstrukce a souvéti. Rizné myslenky by mély byt v planu
srozumitelné odde€leny. Pro podporu svych vyjadieni by mél pisatel planu pouzit
tabulky ¢i grafy tam, kde je to vhodné.

o Logicnost - plan musi mit logicky ¢asovou naslednost jednotlivych mySlenek.
Uvedena tvrzeni musi byt ovéfitelna predlozenymi fakty, tvrzeni si nesmi

odporovat (napf. z projekce ziskti vyplyva, ze podnik bude trvale ztratovy, ale
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pisatel planu presto doporucuje jeho realizaci), je zadouci prubéh realizace néjak
logicky znazornit, napt. Ganttovym diagramem.

Uvazena strucnost - myslenky a poznatky sice maji byt stru¢né, ale ne na ukor
nezohlednéni kli¢ovych faktor. Je zadouci, aby si pisatel s Casovym odstupem
plan jesté jednou precetl nebo s nékym prodiskutoval, aby odstranil pfipadné
chyby.

Pravdivost a realnost - uvedené udaje a predikovany vyvoj musi byt zalozeny

na faktech a sestavovan v dobré vife.

Podnikatel si musi jesté predtim, nez vubec zaCne podnikatelsky plan psat, odpovédét

na 2 dualezité otazky: (8)

Jaky je skutecny cil mého podnikani? - prvni, co kazdého zacinajiciho
podnikatele napadne, je finan¢ni odména, o které doufa, ze bude co nejvétsi. Ale
to neni jedina motivace. Podnikatel by si mél na papife sepsat vSechny duvody,
pro¢ zacit podnikat, napf. nezavislost, volna pracovni doba, chut' riskovat,
spoleCenska prestiz atd.

Co tvori moji konkurenc¢ni vyhodu? - Konkurenéni vyhoda mize byt v
raznych podobach, napt. kvalitnéjsi vyrobek ¢i sluzba, marketingova podpora
vyrobku, originalita, vy$si flexibilita, doprovodné sluzby spojené s vyrobkem c¢i

sluzbou, lepsi kvalifikace personalu, lokalita atd.

2.3.2 Priprava pred sestavenim podnikatelského planu

Podle Vebera (2012) zavisi rozsah a struktura podnikatelského planu na ucelu, pro ktery

je zpracovan. Velké projekty budou pravdépodobné potiebovat vétsi rozsah, nez ty malé.

UcCelem se rozumi, pro koho je plan zpracovavan. Pokud chceme ziskat ptjcku v bance,

je nejdalezitéjsi financni Cast planu, pokud chceme oslovit investora, musi byt plan

zpracovan kvalitné na vSech urovnich. Pokud piseme plan jen sami pro sebe, abychom

si utfidili myslenky, staci stru¢néjsi popisy a nékteré ¢asti je mozno zcela vynechat. (6)

Velmi dulezity je sbér relevantnich informaci, ktera nam umozni v budoucnu

kvalifikované rozhodovani. V dnesni dobé&, diky pokrocilosti informacnich technologii,

mame on-line pfistup k velkému mnozstvi informaci. V nékterych piipadech je ovSem

osobni kontakt tou nejlepsi volbou, jak se k pozadované informaci dostat.
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2.3.3 Struktura podnikatelského planu

V razné literatufe se uvadéji razné podoby podnikatelského planu, lisici se predev§im
podle toho, za jakym ucelem a pro koho plan sestavujeme. Bez ohledu na to, jak moc se
od sebe rizné druhy podnikatelskych plana lisi, podstatou je vytvofit pravdivy prehled o

potencialu vynosnosti podniku na uvazovaném trhu.

Pro ucely diplomové prace jsem zvolil strukturu podnikatelského planu podle Srpové a
vysvétleni jednotlivych ¢asti jsou volena tak, aby byla relevantni pro podnikatelsky plan

v praktické casti diplomové prace. (9)

[E—

Titulni list

Obsah

Uvod a tigel

Shrnuti

Popis podnikatelské piilezitosti
Cile firmy a vlastnika
Potencialni trhy

Analyza konkurence

Y © N ok WD

Marketingova a obchodni strategie

10. Realizaéni projektovy plan

11. Finan¢ni plan

12. Predpoklady uspésnosti a rizika projektu
13. Prilohy

Titulni list

Titulni list by mél obsahovat nazev firmy a logo, pokud je jiz vytvofené. Dale nazev
podnikatelského planu, autora a dalSich kli¢ovych osob atd. Je vhodné pfipojit i
prohlaseni, Ze podnikatelsky plan je divérny a osoba, ktera od autort obdrzi

podnikatelsky plan, nesmi bez jejich souhlasu tento plan poskytnout treti stran€.
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Obsah

Obsah by mél obsahovat kazdy podnikatelsky plan, jelikoz jeho absence by mohla
potencialniho investora odradit od dal§iho Cteni podnikatelského planu. Mély by se

uvadét nadpisy maximalné do tfeti irovné, vice urovni by znesnadnilo orientaci v planu.
Uvod a ucel

Meél by byt sdélen ucel, tedy pro koho je plan napsan, napt. pro investora. M¢la by byt
zahrnuta informace, jestli se jednd o zkraceny podnikatelsky plan ¢i o jeho znéni,
pripadné uvést, jestli jsou n&jaké kapitoly porad ve fazi zpracovani a kdy budou

dokonceny.
Shrnuti

Shrnuti je tfeba odliSit od uvodu. Je zde potieba zkracené shrnout hlavni myslenku
podnikatelského planu, je to velmi dualezita Cast, protoze pravé zde se Ctenaf planu Casto
rozhoduje, jestli je mySlenka natolik zajimava, ze bude pokraovat ve cCteni planu.

Urcite by se mélo uvadét nasledujici:

e StruCna charakteristika nabizeného produktu ¢i sluzby.

e Konkurencni vyhoda a uzitek pro zakaznika.

e Komentar k trhu (velikost, potencial, chovani zakaznik).
e Klicovi lidé.

e Nejdulezitejsi kvantitativni informace - napt. potieba kapitalu.

Shrnuti je sice na zacatku podnikatelského planu, vzhledem k tomu, ze zhusténé podava
informace, které jsou ziejmé az po kompletnim vypracovani podnikatelského planu,

piSe se az jako posledni.
Popis podnikatelské prilezitosti

Vysvétlime, kde vidime prilezitost. Muze to byt napf. zcela novy produkt, novy zptsob
uziti stavajiciho produktu, unikatni, dosud neposkytovana sluzba atd. Ctenai planu musi
nabyt presvédCeni, ze prave pisatel podnikatelského planu je tou nejvhodnéjsi osobou,
aby realizovat myslenku. Je nutné uvést, pro koho je vyrobek ¢i sluzba urCena a jak

bude nas napad preveden na penézni vyjadreni.V konkrétnim piipadé zalozeni damské
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posilovny se musi Ctenatf dozveédét, jaké jsou soucasné moznosti pro zakaznice jinych

posiloven a jak naSe posilovna bude fesit jejich potfeby, které konkurence opomiji.

Popis sluzby specifikuje jeji vlastnosti a jeji hodnotu pro zakaznika. Je dulezité se
nezaméfit pouze na hlavni sluzbu, coz je v tomto piipadeé poskytovani cvi¢ebni plochy a
stroju, nebot’ to poskytuji vSichni. Je potfeba se zaméfit hlavné na dopliikové sluzby,
které budou poskytovat konkurenéni vyhodu. Doporucuje se uvadét, zda budeme
doprovodné sluzby zajistovat sami nebo ve spolupraci s partnerem, v tomto pripadé 1
naklady, které tato spoluprace vyvola nam a zakaznikovi. Musime pamatovat i na fakt,
ze Ctenar podnikatelského planu nemusi byt odbornik na danou problematiku, proto

bychom se méli vyvarovat odbornych vyrazi, pfipadné je nutné je vysvétlit.

Konkuren¢ni vyhodu je nutné nalézt. Bez definovani konkurenéni vyhody bychom byli
prumérni a to v dnesni dobé€ nestaci. Musime dokazat, ze ptichazime s lepsi koncepci, s

lepsi nabidkou pro zakaznika.

Uzitek pro zakaznika je kliCovy. Jestlize totiz vstupujeme na trh, kde jiz ptsobi fada
podobnych firem a my nepfijdeme s ni¢im novym, pro¢ bychom pak méli né&jaké
zakazniky ziskat? Musime tedy védét, kdo jsou nasi zakaznici a jaké jsou jejich potieby,
musime také znat konkurencni nabidku a z potfeb zakaznikli vyselektovat ty, na které

konkurence nereaguje a jejich ne€innost promeénit v nasi konkuren¢ni vyhodu.
Cile firmy a vlastniku

Potencialniho investora se snazime presvédCit, ze pravé my a praveé ted jsme schopni
uspésné realizovat navrhovany podnikatelsky plan. Je sice velmi dilezité, jaky vyrobek
¢i sluzbu nabizime, jak a komu ji nabizime, ale investora bude zajimat, kdo je ve vedeni

firmy, jaka osobnost, ptipadné projevi zdjem i o dal§i zaméstnance.
Potencialni trhy a analyza konkurence

Vymezime potencialni trh a popiSeme jeho znaky. Cim lépe toto provedeme, tim 1épe se
nam podafi prizpusobit nase vyrobky ¢i sluzbu skuteCnym pranim zakaznikt. Jestlize si
presné nedefinujeme cilovy trh, mize jiz v pocatku podnikani dojit k velkému zklamani

a ztratam.
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Uspé€jeme jen tehdy, pokud dokazeme uspokojit konkrétni potieby zakaznikd. Ne vzdy
se ale da reagovat na potreby kazdého individualné, protoze by to mohlo byt naro¢né
casové Ci technicky a to by vedlo k drastickému zdrazeni pro zdkaznika nebo ztratovost
pro firmu. Proto je vhodné zakazniky segmentovat a pro kazdy segment nabidnout to,
co opravdu chce. Samoziejmé se nemusime zaméfit na v§echny segmenty, ale vybereme

si ty, které jsou pro nas z n¢jakého divodu nejzajimavejsi.

Je dulezité zjistit, zda pozadavky daného segmentu jsou v souladu s finan¢nim
ohodnocenim daného vyrobku ¢i sluzby. Tedy ovéfit si, ze zakaznik je ochoten zaplatit
takovou cenu, ktera odpovida jeho pozadavkim. Segmenty, které maji piehnané
pozadavky, ale oCekavaji nizsi cenu, nez jaka odpovida nakladim na uspokojeni jejich
naroku, vyloucime. Pro tuto eliminaci je vhodné provést prizkum trhu a dopliikove se
muzeme obratit na informace statistického uradu, informace poskytované ministerstvy,

informace Hospodaiské komory CR, noviny, &asopisy atd.

U malych firem na novych trzich vsak nejsou vysSe zminéné materialy vypracované, je
tedy nutné, aby si firma sama sestavila a provedla dotaznikové Setfeni na vhodném

vzorku obyvatelstva. Postup je nasledujici:

e Vytvoreni seznamu otazek relevantnich pro podnikani.

e Pfipravime dotazniky a absolvujeme co nejvice pohovori s potencialnimi
klienty, ¢im vice dotazanych, tim mensi je chybovost vysledka.

e Nesmime se soustfedit jen na cCiselné udaje, ale hledame i1 cilovy trh a

odhadujeme budouci vyvoj.

V ramci této Casti podnikatelského planu budou pouzity analyzy SLEPT, coz je analyza

moznych zmén okoli a Porterova analyza péti sil.
SLEPT analyza

Analyza SLEPT je analyzou externiho marketingového prostfedi a zamétuje se hlavné
na spoleCenské (S - social), legislativni (L - legal), ekonomické (E - economic),

politické (P - political) a technologické (T - technological) faktory. (10)
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Socialni faktory (11)

e Demografické zmény v populaci.
e Starnuti populace - napf. dichodci nebudou tvofit velké piijmy posilovné.
e Pristup k zZivotu, trendy - napt. v diplomové praci zajem o zivotni styl.
e Uroveii vzdélani.
e Zivotni urovei.
Legislativni
e Vladni omezeni, které omezuji nebo nafizuji podnikateli, jakym zplsobem
podnikat.

e Uroven ochrany zakaznika.

e Zakony, vyhlasky, normy atd.
Ekonomické

e Urokova mira a jeji vliv na cenu kapitalu.
e Mira inflace a jeji vliv na nakupni priority zakazniku.
e Me¢novy kurz.

e Mira nezaméstnanosti a s ni spojena moznost ziskat levnéjsi/drazsi pracovni silu.
Politické

e Zmény ve vlade.
e Zmény postoju vlady k sektoru, ve kterém podnikame.

e Mistni podpora podnikani.
Technologické (12)

e Mira technologické zastaralosti.
e Vladni vydaje na vyzkum a vyvoj.

e Pristup k nejmodernéj§im technologiim.
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Analyza potencialu trzni poptavky

Pfi analyze potencidlu trzni poptavky budou vyuzity primarni a sekundéarni data.
Primarni data budou ziskana z dotaznikového Setfeni, sekundarni data budou prevzaty z
jinych relevantnich zdroji. Bude posouzena trzni struktura, dynamika trhu a potencial

trhu.
Porterova analyza

Podle Magretty (2012) vysvétluje Porter, ze vétSina lidi si mysli, ze konkuren¢ni boj je
pfima soutéz mezi jednotlivymi konkurenty. Toto je sice nejCastéjsi definice, ale pro
Michaela Portera je tato definice piili§ Gzce zaméfena. Rika, Ze hlavnim smyslem
konkurenéniho boje neni porazit konkurenta, ale vytvofit zisk. Boj o zisk se ovSem
nenachazi pouze na poli konkurentt, ale firma bojuje o svij zisk i se zakazniky, ktefi
vzdy preferuji platit méné€ nez vice. Firma bojuje 1 se svymi dodavateli, kteti preferuji
za svoji dodavku dostat vice. Firma bojuje 1 s firmami, které sice nejsou piimou
konkurenci, ale v jistém smyslu maji podobny produkt, ktery miZze byt s naSim
zaméneén, v piipadé diplomové prace napi. jakakoli sportovni aktivita muze byt
substitutem posilovny. Posledni silou, na kterou firma nesmi zapominat, je mozny vstup

novych rivald, pokud se stavajicim firmam bude hodné dafit. (13)
., Hlavnim smyslem konkurencniho boje neni porazit konkurenty. Smyslem je vydélavat"
(Michael Porter)

Magretta uvadi piiklad, jak lze zjednoduSené nahlizet na 5 sil pusobici na podnik.
Pokud se podivame na jakykoli dim, hrad, kostel, panelovy dim, kancelarskou budovu
¢i mrakodrap, struktura budovy vas okamzité informuje o tom, jak je budova uzivana,
jak funguje, jak uzavira prostor a tim vytvari pristfesi. Struktury vSech budou maji

mnohé spolecné, zaklady, stény, okna, stftechu atd. (13)

Stejné tak ziskame podobny pohled na obor naSeho podnikani. Rozlozeni Porterovych
sil nam fekne, jak nami zkoumany obor funguje a jak vytvari hodnotu. Dalo by se fict,
ze model péti sil popisuje oborové prumérné ceny a naklady, které bychom se ale my

meéli snazit prolomit. (13)
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Stavajici konkurence

Védét o produktech a sluzbach stavajici konkurence je esencidlnim minimem. Zadna
firma nechce zaspat a pozdéji se divit, pro¢ ztraci zakazniky. Je potieba konkurenci

monitorovat a vzdy se snazit nabidnou néco vic, nez nabizeji oni. (13)
Vyjednavaci sila odbératelu

Pro ucely diplomové prace jsou odbératelé klientky posilovny. Pokud mame néjakého
"velkého" zakaznika, zde mysleno tak, ze néjaka firma bude platit vétsSimu poctu svych
zaméstnancl permanentky do posilovny, ma tato firma dobré vyjednavaci podminky a
muze si fict o niz8§i ceny nebo o n&jaké doprovodné sluzby zdarma. Naopak jedna
samotna klientka pravdépodobné nebude mit moznost ziskat niz§i cenu nebo zdarma

néjakou pfidanou hodnotu. (13)
Vyjednavaci sila dodavatela

Dodavateli jsou mysleni predevsim vyrobci a prodejci sportovni vyzivy, ktera bude v
posilovné nabizena. Pokud by existoval pouze jeden vyrobce a jeden prodejce, byla by
cena velmi vysoka. Pokud je velké mnozstvi vyrobci a prodavajicich, tak budou soutézit
mezi sebou a ceny budou nizsi. Dal§im faktorem ceny je mnozstvi sportovni vyzivy,
které budeme odebirat, s vy$Sim mnozstvim bychom pravdépodobné ziskali rabat.
Dodavateli vSak muzou byt i napf. servisni technici posilovacich stroju, instalatér,

spravce IT atd. I pro né vSak plati vyse popsana pravidla. (13)
Substitu¢ni produkty

Substituéni produkty ¢i sluzby jsou takové, které spliuji stejnou zakladni potiebu
zakaznika, ale kazdy svym vlastnim zpisobem. Pokud je zakaznikovi jedno, jakym
zpusobem danou potiebu uspokoji a jde mu pouze o vysledek, je napt. hodina aerobiku
substitutem k hodiné kruhového tréninku. Tyto substituty znepiehlediiuji oborovou

ziskovost. (13)

34



Hrozba vstupu novych konkurentu

Vstupni bariéry chrani stavajici podniky pfed vstupem novych konkurent, ktefi by
prebirali jejich kapacity a zisky. Tato hrozba tu nicméné stéle je a to ovliviiuje ziskovost
dvojim zpusobem. Vysoké ceny a ziskovost by jen prilakaly konkurenty, proto stavajici
firmy rad¢ji nastavi nizsi cenu a spokoji se s niz§imi zisky. Naopak vstup kazdé nové
firmy je pravdépodobné vice nakladny, nez vstup té predeslé, protoze nova firma musi

uspokojit potieby, které nikdo jiny pred nimi neuspokojuje. (13)
Marketingova a obchodni strategie

Kazdy investor vi, Zze nestaCi mit jen Gzasny produkt ¢i sluzbu, ale je potfeba mit i
vhodné zvolenou formu propagace, jinak o nasi skvélé sluzbé nebude vibec zadné

poveédomi.
Marketingova strategie odpovida na 3 zakladni otazky: (9)

e Jaky bude cilovy trh?
e Jaka bude pozice podniku na tomto trhu?

e Jaky pro dany trh zvolime marketingovy mix?

Vychodiskem pro vybér cilového trhu je jeho segmentace, ktera byla popsana jiz v
kapitole "Potencialni trhy". Potom, co mame zvoleny cilovy segment nebo vice
segmentd, musime ur€it trzni pozici. Jedné se o to, ze urime postaveni naseho produktu
¢i sluzby mezi ostatnimi konkurenty. Cilem je, aby naSe sluzba byla v povédomi
zékazniku a aby ji dokazali odlisit od té konkuren¢ni. Kdyz urCujeme trzni pozice, je

vhodné postupovat ve tfech sekvencnich krocich: (9)

e Identifikovani naSich konkuren¢nich vyhod - takové vyhody, na kterych
muzeme nas podnik budovat.

e Vybér optimalni konkuren¢ni vyhody - zde se preferuje vyhoda, které je
signifikantni pro spotiebitele, je v souladu s firemni politikou a skutecné
predstavuje konkuren¢ni vyhodu.

e Volba komunikace - zvolime takovou komunikaci se zakaznikem, aby nasi

konkuren¢ni vyhodu jednoduse pochopil a pfijal.
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V poslednim kroku bude rozhodnuto o marketingovém mixu. V diplomové praci bude
uveden marketingovy mix 7P, ktery je rozSifenim klasického marketingového mixu 4P

a 5P, tyto koncepce budou porovnany s koncepci 4C. (14) (15)

Product

Design
Technology

Perceived usefulness

People
Employees

Management

Convenience of use
Quality
Packaging
Brand utility
Accessories

Price

Skimming
Penetration

Value based

Cost plus
Cost leadership
Organization culture

Customer service
orientation

Retail
Wholesale
Mail order
Internet

Direct sales

Peer to peer
Multi-channel

Physical evidence
Facilities
Infrastructure

Promotion : %
Service delivery

Special offers
Advertisements

Endorsements
Process

User trials

Uniformity of offering
Service delivery

Campaigns
Joint ventures

Service consumption

Obrizek 1: Marketingovy mix (Zdroj: http://marketingmix.co.uk/)

Produkt

V pripadé diplomové prace sluzba, tvofi podstatu naseho podnikani. Produkt je jadrem
celého marketingu, na ktery se nabaluji dalsi Cinnosti. Ke sluzb& se vytvaii cena,
premysli se o misté, kde ji propagovat, jak danou sluzbu propagovat a jaci lidé budou

danou sluzbu nabizet. Reime nasledujici otazky: (15) (16)

e Které sluzby budeme nabizet sami a které outsourcovat?

e Jaké budou parametry dané sluzby, zaruky za sluzby, jaké budou doprovodné
sluzby?

e V jakych objemech muizeme danou sluzbu nabizet, aby to nemélo vliv na jeji

kvalitu?
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Cena

Na cen¢ zavisi prosperita firmy a jeji dlouhodoba existence. Je dobré znat elasticitu
poptavky, abychom védeli, co udéla pripadné zvySovani nebo snizovani ceny. Faktory,

které je nutné zohlednit pfi tvorbé ceny,jsou nasledujici: (15) (16)

e Cile firmy.
e Naklady.
e Poptavka.

e Pravni a regulacni opatfeni.
Distribuce

Vzhledem k tomu, ze v pfipadé diplomové prace se jednd o sluzbu, ktera je
nepienositelna z mista na misto a poskytovana pouze v nasi provozovné, je klicovy

predev§im vhodny vybér mista provozovny.
Propagace

Tato Cast marketingového mixu fesi, jakym zpasobem bude sluzba propagovana.
Propagace muize byt na socialnich sitich, v radiu ¢i televizi, je moznost vytisknout a
rozdavat letdky. Jednou z moznosti, jak potencialni zakazniky se sluzbou seznamit,
mohou byt napf. nase zastoupeni na sportovnim veletrhu nebo rozdavani letak( s

tlumoc¢enim doprovodnych informaci, jedna se o osobni prode;.

Dalsi formou propagace podniku je public relation, jako vztah s vefejnosti, chapano v
nejSirSim smyslu. Mira zapojeni public relation se zvétSuje s velikosti firmy, velmi
zalezi 1 na pfedmétu podnikéni. Pro posilovnu by mohlo fungovat napt. poskytovani

vSech informaci vefejné nebo bychom mohli vydavat firemni casopis.

Ptimy marketing by se dal vyuzit zejména pies e-mailové adresy klientek, kde budou

dostavat informace o praveé probihajicich a budoucich akcich. (15) (16)
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Lidé

Pti poskytovani sluzby maji lidé, zameéstnanci podniku, velmi dilezitou roli. Zakaznici
totiZ nevnimaji jenom, co je nabizeno, ale i kdo to nabizi, jeho odbornost, ale dulezité

jsou 1 osobni pocity zakaznika z osoby poskytovatele sluzby. (16)
Procesy

Procesy urcuji, jakym zptusobem bude sluzba zakaznikiim nabizena. Zde se bude jednat

predevsim o softwarové feseni, databaze klientd a prace s nimi. (17)
Fyzicky dukaz

U fyzického dikazu jde predevsim o to, aby bylo jasn€ patrné, ze dana sluzba probéhla.

Napft. konzultace s trenérem vyusti v sestaveni tréninkového planu.
4C marketing

Marketingovy mix v pojeti "P" fesi pohled na sluzbu z hlediska firmy, koncept 4C
pohlizi na sluzbu z hlediska zakaznika. Urcuje, jak sluzba fesi potieby zakaznika, tedy
jaka je hodnota sluzby pro zakaznika. Dale je brano v potaz, jaké néklady vznikaji

zakaznikovi, dostupnost sluzby a komunikace, ktera musi byt oboustranna. (15)
Realizacni projektovy plan

Realizacni plan je vzdy vhodné sestavit, idealné 1 v grafické podobé& pro piehlednost,
aplikujeme napt. Ganttiv diagram. Po sestaveni planu doby trvani realizace
podnikatelského planu a jeho jednotlivych krokt ziskame predstavu, kdy co délat a

moznost kontroly nad plnénim pribéhu jednotlivych kroka. (9)
Finan¢ni plan

Finanéni plan je transformaci predchozich ¢asti podnikatelského planu do ciselné
podoby. V této Casti se prokaze realnost z ekonomického pohledu. V této casti
podnikatelského planu by mély byt uvedeny plan nakladd, plan vynosu, plan cash flow,
predikce vykazu zisku a ztrat, pocateéni rozvaha, financni analyza, bod zvratu,

hodnoceni efektivnosti, plan financovani atd.
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V piipadé zacinajici firmy potifebujeme penize na samotné zahajeni ¢innosti a spousta
finan¢nich prostiedku je spotfebovan jesté pred prvnim dnem otevieni podniku, napf. na
potizeni dlouhodobého majetku, obézného majetku, na prestavbu objektu, poplatky za
notare atd. Podnikatel vSak musi pocitat s tim, ze mu musi zbyt i prostfedky na
financovani provoznich nakladi do doby, nez podnik zacne byt ziskovy. Je potieba

platit mzdy zaméstnancim, najemné, energie, dodavatelim atd. (9)
Vynosy a prijmy

Je potteba, aby podnikatel rozlisSoval pojem vynosy a pfijmy. Vynosy jsou prostiedky,
které by podnikatel mél obdrzet za urcité sledované obdobi. Pocitaji se sem 1 jesté
neuhrazené pohledavky a proto je potieba sledovat i polozku piijmu, tedy to, co je v

daném okamziku skute¢né na firemnim tctu. (9)
Prredpoklady uspésnosti a rizika projektu

Posledni kapitola podnikatelského planu by méla ukazat, ze zname silné a slabé stranky
naSeho podniku a pfilezitosti a hrozby, které se nachéazeji na trhu. Zde je vhodné pouzit
SWOT analyzu, ktera je jakymsi shrnutim ptfedchozich kapitol. Posuzujeme silné
stranky podniku (S - strengths), slabé stranky (W - weaknesses), pfilezitosti (O -
opportunities) a hrozby (T - threats). (18)

Silné stranky

Silnymi strankami mohou byt napf. zkuSenost managementu, kvalifikace pracovniku,

kvalitni servis, pfijemné prostiedi provozovny, dobra dostupnost provozovny atd. (18)
Slabé stranky

Slabé stranky nemuZeme investorovi zamlCet. Kdybychom zadné slabé stranky
neuvedli, nepusobili bychom davéryhodné, kazdy podnik ma slabé stranky, zvlasté pak
ty zacinajici. Slabymi strankami mohou byt napf. kapitdlova sila, méné zkuSeny
management v dané oblasti, nekvalifikovany personal atd. Je vSak vhodné na slabou
stranku reagovat pozitivem, napt. persondl je sice nezkuSeny, ale to nam otevira prostor

pro to, abychom je vyskolili pfesné podle pozadavki naSich zakazniku. (18)
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Prilezitosti

Zde se zamyslime, jaké na trhu existuji pfilezitosti, napt. expanze do jiného mésta, kde
dana sluzba jesté neni nabizena. M¢la by byt posouzena atraktivita prilezitosti a jejich

nadéje na uspéch. (18)
Hrozby

Hrozby jsou nedilnou soucasti kazdého podnikani a hrozi nam vzdy, mutze se jednat o
zvySeni zdanéni pravnickych osob, vstup novych konkurentd na trh atd. je potieba
posoudit, s jakou pravdépodobnosti nastanou, jaky bude dopad a jak se jim da predejit.

(18)

Pro analyzu rizik mizeme pouzit napf. metodu RIPRAN, kdy se snazime vyhledat
vSechny rizika spojena s na§im podnikanim, pravdépodobnost, ze dané riziko nastane a
jaky bude dopad, pokud nastane. Hodnotu pravdépodobnosti a dopadu vynasobime a
hodnoty pro prehlednost vyneseme do grafu. Zaroven si stanovime 2 hranice. Rizika,
ktera budou pod prvni hranici oznacime jako nepodstatna a nebudeme se jimi zabyvat.
Rizika mezi prvni a druhou hranici oznacime sice za méné zavazna, nicméné bychom se
jimi zabyvat méli. Rizika, ktera budou nad druhou hranici, jsou rizika zavazna, s
vysokou pravdépodobnosti nebo dopadem nebo dokonce kombinaci obou faktord. Toto
jsou rizika ohrozujici existenci podniku a podnikatel musi urychlené podniknout kroky
ke snizeni nebo odstranéni rizik. Poté, co jsou podniknuty kroky ke snizeni ¢i eliminaci

rizik, je vhodné sestavit novy graf. (18)

Ke snizeni rizik mizeme pfistupovat riznymi zpliisoby a na kazdé riziko je vhodné

pouzit vhodné opatieni.

Diverzifikace - Muzeme napf. rozsifit portfolio sluzeb, kdyz poklesne poptavka po
jedné sluzbé, nebude to pro podnik znicujici, protoze stale bude mit pfijmy z jinych

sluzeb.

Déleni rizika - Podnikatel hleda investora ¢i spolecnika ke svému podnikani, aby se

riziko z neuspéchu rozdélilo mezi vice Gcastniki.
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Prenos rizika - Podnikatel pfenese riziko na jiny subjekt, napt. formou pojisténi, které

kryje mozné budouci ztraty vzniklé z urcitého typu plnéni.
Prilohy

Pocet priloh se u kazdého podnikatelského planu lisi, zalezi na rozsahu podnikani,
detailnosti podnikatelského planu, technické narocnosti atd. Do pfiloh by mohlo byt

zarazeno: (9)

e Zivotopisy vedeni firmy.

e Analyzy trhu.

e Clanky z novin a &asopisti o daném trhu.

e Podklady z finan¢ni oblast - rozvaha, vykaz zisku a ztrat atd.
e Obrazky, tabulky, grafy.

e Technické vykresy.

e Dulezité smlouvy.
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3 Analyza problému a soucasné situace

3.1 SLEPT analyza

3.1.1 Socialni faktory
Ke 31. 12. 2012 zilo v mésté Brné 195 909 Zen.

Vékova struktura zen v Brné

m0-14
W 15-65
65+

Graf 1: V&kova4 struktura Zen v Brné (Zdroj: Cesky statisticky wiFad)

Zen do véku 14 let je 25 800, zen ve véku 15 - 64 let je 127 182 a en nad 64 let je 42
927. Divky do véku 14 let sou pro posilovnu zajimavé pouze jako budouci zakaznice, v
posilovné je ovSem povolen vstup pouze zenam ve veéku 15 let a vice a to z toho
divodu, ze mladsi divky jesté nemaji ukonCeny fyzicky vyvoj a nadmérna zatéz by
jejich organismus mohla poskodit. Nejzajimavejsi vékovou skupinou jsou pak zeny ve
véku 15 - 64 let. Zeny, kterym je 65 let a vice sice tvoii nezanedbatelnou skupinu, aviak

provozovani sportovnich aktivit u této skupiny je spise vyjimkou.
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Pocet Zen podle véku
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Pocet Zen

Graf 2: Poet Zen v Brng podle véku (Zdroj: Cesky statisticky wad)
Pro posilovnu jsou dulezit¢ 3 hlavni skupiny klientek, pro které budou nabizeny

specialni slevy nebo rizné sluzby. jedna se o studenty, maminky a pracujici zeny.

Do kategorie studentky si posilovna pro své ucely fadi zeny ve véku 15 - 24 let, coz
znamena 18 395 studentek. Situace v Brné je ovSem komplikovangjsi, jelikoz je Brno
studentskym méstem s vice nez 80 000 vysokoskolskymi studenty. Potencialni klientky

vees

studovat. PocCet potencialnich studentek tedy bude urcité vyssi nez 18 395. (19)

Dalsi kategorii jsou maminky, pro které nabidneme unikatni sluzbu v podobé

kruhovych tréninka s doprovodnou sluzbou hlidani déti v nasem détském koutku.

2000-2002 I 44,0
2003-2005 : 4532 I I I
2006-2008 355
1 1 1 1
2009-2011 382
o 10 20 30 40 s, 8 70 30 80 100
[ mdo181et m20-24 [et 2529 et 30-34 let =35-38 let m4Da vicelet

Graf 3: VEkovi struktura rodicek v Jihomoravském kraji

43




Z vysSe uvedeného grafu je patrné, ze v€k rodi¢ek neustale stoupa. V roce 2000 byl
prumérny vek rodicek 26, 9 let, v roce 2011 jiz byl primémy vék 30, 4 let. PocCet
rodicek do 19 let klesl od roku 2000 téméf na polovinu, pocet rodicek ve veéku 20 - 24
let klesl dokonce vice nez o polovinu. Pocet rodicek ve véku 25 - 29 let klesl asi o
¢tvrtinu. Naopak pocet rodicek ve veéku 30 - 34 let se vice nez zdvojnasobil, stejny trend
je zaznamenan v poctu rodi¢ek ve véku 35 - 39 let. Pocet rodi¢ek nad 40 let se témer

zdvojnasobil. (20)

Jelikoz posilovna chce cilit hlavn€ na maminky s détmi, je tento trend vyvoje pozitivni,
nebot’ se predpoklada, ze zeny spiSe buduji kariéru, at’ uz samy ¢i s partnerem a dité si
porizuji, az jsou 1épe hmotné zajisténé. Proto je predpoklad, ze si stale vice maminek

bude moci dovolit ucastnit se nasich kruhovych tréninkda.

Za rok 2012 se v Brn¢ narodilo 4 365 déti, v roce 2011 to bylo 4 401. Je tedy patrné, ze
pocet narozenych déti je pomérné konstantni. Do détského koutku budou poustény déti
v predskolnim véku, tedy do v€ku 6 let. Z toho, ze se kazdy rok v Brn€ narodi nejméné
4 tisice déti posilovna odhaduje, ze je v Brné cca 24 tisic potencialnich klientek -

maminek. (21) (22)

Posledni a nejvétsi skupinou jsou zeny pracujici. Zde se jedna o Zeny, které jiz nemohou
narokovat Cerpani studentskych slev, jesté nemaji déti nebo maji déti jiz odrostlé,
ptipadné maji déti ve Skolnim véku, ale nemaji zajem o kruhové tréninky se zajisténym

hlidanim déti.

Dle Ceského statistického ufadu byla mira nezaméstnanosti zen k 31.3.2013 v
Jihomoravském kraji 8,17 %, ve mésté Brné je vysledek mirné ptiznivejsi a dosahuje

8,05 %. Uchazect na jedno volné pracovni misto je pak 20, 9. (23)

Na miru nezaméstnanosti a na pocet uchazect na jedno volné pracovni misto se da divat
dvéma riznymi zpisoby. Vys§i mira nezaméstnanosti pravdépodobné znamena vétsi
skupinu potencidlnich zakaznic, které jsou ale nezaméstnané a pravdépodobné si
nebudou moci dovolit zaplatit za posilovnu. Na druhou stranu je pravdépodobné, Ze se
podati sehnat levnéj$i pracovni silu diky vysokému konkurenénimu boji, ktery pfipada

na jedno pracovni misto.
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3.1.2 Legislativni faktory
Od 1. ledna 2014 zalina platit Novy obcansky zakonik a Zakon o obchodnich

korporacich. NOZ piinasi zmény do zakona o dani z pfijmu.

Zdanéni u dohody o provedeni prace bude upraveno tak, aby zaklad pro srazkovou dan
odpovidal pfijmam, které nepodléhaji odvodim na socialni a zdravotni pojisténi.
Zamegstnanec, ktery pracuje na tuto dohodu a nepodepsal prohlaseni k dani, ma zvySeny
limit pro aplikaci 15% srazkové dané u piijmi ze zavislé ¢innosti z 5 000 K¢ na 10 000

K¢ mésicné. (24)

Od 1. ledna 2013 se zménily sazby DPH, snizena se zvysila z 14 % na 15 % a zakladni
z 20 % na 21 %, tyto sazby jsou uvedeny v Zakonu o DPH § 47. Dle prilohy ¢. 2 k
zékonu &. 235/2004 Sb.! podléhaji sluzby posiloven a fitcenter snizené sazb& DPH. (25)

Dle zékona & 586/1992 Sb.” je dafi u z piijmu fyzickych osob 15 % a daii z piijmu
préavnickych osob 19 %. (26)

Natizenim vlady ¢. 210/2013 s acinnosti od 1. 8. 2013 meéni vySe zékladni sazby
minimalni mzdy z puvodnich 8 000 K¢ na soucasnych 8 500 K¢&. Z tohoto vyplyva, ze
mzda, plat, ale i odména z dohody o provedeni prace & o pracovni innosti’ nesmi byt
nizs§i nez 8 500 K¢. V pripadé zaméstnanci s hodinovou sazbou se minimalni mzda

zvysSuje na 50,60 K¢ (dosud 48,10 K¢&). (27)

Z makroekonomickych poznatkl vyplyva, ze zvySovani minimalni mzdy muze vést k
vyS$8i nezaméstnanosti, s rostouci mzdou sice chce vice lidi pracovat, ale ze stran firem

neni zajem v dusledku nutnosti vyplacet vyssi mzdy.

Dohoda o provedeni prace musi byt podepsana pisemné zaméstnancem 1
zaméstnavatelem a dle § 75 zakoniku prace nesmi byt ve vétsim rozsahu nez 300 hodin

rocné. Socidlni a zdravotni pojisténi se plati az od ptijmu 10 001 K& mési¢né. (28)

,,Dohoda o pracovni cinnosti je upravena v § 76 zdkoniku prace a Ize ji povazovat za
Jakousi pracovni smlouvu na zkrdceny tivazek. Lze ji uzaviit vylucné pisemné, kdy obé

strany obdrzi jednu kopii dohody. Rocni rozsah hodin neni v tomto pripadé na rozdil od

! Zakon o DPH
* Z&kon o dani z piijmu
? pti odpracovani 40 hodin tydn&
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dohody o provedeni prdace nijak omezen, tydenni rozsah vSak nesmi v priiméru

prekracovat 20 hodin, a to maximalné za dobu 52 tydnii." (29)

Z dohody o pracovni Cinnosti plati zaméstnanec 1 zaméstnavatel socialni a zdravotni

pojisténi az od Castky 2 500 K& mesicné.

3.1.3 Ekonomické faktory

Inflace - mira inflace je vyjadiena praimérnym procentnim pfirastkem spotiebitelskych
cen sledovaného roku oproti roku predchozimu. Inflace spotiebitelskych cen v roce
2013 dosahla primérné hodnoty 3,3 %. V roce 2013 se inflacni tempo zpomalilo a za 1.
az 9. mésic roku 2013 byla prumérma inflace spotiebitelskych cen okolo 1,51 %. (30)
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Graf 4: Prognéza inflace na horizontu ménové politiky (Zdroj: Ceska nirodni banka)

Z vyse uvedeného grafu je patrné, ze inflace bude pocatkem roku 2014 jesté klesat, ale
jiz ve druhém kvartale zaCne opét rust a predpoklada se, ze v poslednim kvartale roku
2014 by mohla dosadhnout urovné 2,2 % a v prvnim kvartale roku 2015 dokonce 3 %.
(32)

HDP - diky pfichodu ekonomické krize, jejiz pocatky sahaji do roku 2008, ale naplno
se zaCina projevovat v roce 2009, se riast HDP zpomalil. V roce 2007 HDP mezirocné
vzrostlo 0 6,1 %, ale v roce 2008 uz jen o0 2,5 %. Rok 2009 byl nejvice kriticky a HDP
pokleslo o 4,1 %. Nasledn¢ doSlo k mirnému oziveni ekonomiky a HDP rostlo v roce
2010 02,2 % a v roce 2011 0 1,7 %. V roce 2012 vSak HDP pokleslo o 1,2 % a v roce
2013 se predpoklada rovnéz zaporny vyvoj HDP. (33)

46



10 -

0
2
4
T I e | KV oc | | LT P - | | [ L C T - [
90% T0%
500 0% interval spolehlivosti
Stred predpovédi - = = ScEnar poudvani kurzu

Graf 5: Prognéza HDP (Zdroj: Cesk4 narodni banka)

Dle prognozy CNB by HDP v roce 2013 mélo klesnout o0 0,9 %, ale v dalsich letech by
jiz mélo rust, v roce 2014 0 2,1 % a v roce 2015 dokonce o 2,5 %. (32)

Ménové kurzy - v listopadu CNB intervenovala k oslabeni koruny, kdyby tuto
intervenci neucinila, hrozila by deflace. Slaba koruna navic zvysi export, naopak import
se prodrazi. Kurz EUR/CZK se v roce 2013 az do listopadu pohyboval v rozmezi 25 az
26 K¢ za Euro, diky listopadové intervenci vSak koruna oslabila az k hranici 27 K¢ za
Euro a koruna dal oslabovala, dokonce oslabila na vice nez 27,60 K¢ za Euro. Dne
27.12.2013 je kurz EUR/CZK 27,44 K¢ za Euro. Dne 21. 4. 2014 je kurz 27, 462 K¢ za
Euro. CNB by chtéla dlouhodobé drzet kurz okolo 27 K¢ za Euro. (34) (35)

EUR//CZK 18.04 2014
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Graf 6: Kurz EUR/CZK (zdroj: Kurzy.cz)

Pro posilovnu je slaba koruna nevyhodna, nebot se predpokladal nakup stroji od
slovenské firmy DAFE, ktera ale pozaduje platbu v Eurech, coz by nakup prodrazilo o

nékolik desitek tisic K¢&.
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3.1.4 Politické faktory
V fijnu 2013 se uskutecnily predCasné volby do poslanecké snémovny, vysledek je

patrny z nasledujiciho obrazku. (36)

RozloZzeni Snémovny po volbach 2013

oDs 16 kresel KDU-CSL 14 kresel
CssD 50 kiresel TOPOS 26 kresel
KSCM 33 kifesel UsSwvIT 14 kiesel
ANO 47 kifresel

Obrizek 2: vysledek voleb do poslanecké snémovny 2013 (Zdroj: Novinky.cz)

Ve volbach zvitézila CSSD a obsadi 50 ki‘esel ve snémovné a na druhém misté skonéilo
ANO a obsadi 47 kiesel. Spolu s KDU-CSL, které piipadne 14 kiesel, vytvoii vladu a
dohromady budou mit 111 ze 200 kiesel. To nové vladni koalici zajisti pohodlnou

vétsinu®. (37)

Vzhledem k tomu, ze vitézna strana je levicova a levicovy bude i premiér, lze

predpokladat, ze bude zménéno dariové zatizeni v neprospéch firem.

Dle koali¢ni smlouvy a jejiho odstavce 1.2.1 - Zmény od roku 2014, se strany zavazuji,
ze v roce 2014 nebudou provadet zadné zmeény v danovych piedpisech, které by meénily

vyS$i zdanéni v roce 2014. (38)

Ovsem dle odstavce 1.2.4 -Zmény v danovém zatizeni od roku 2015 az do konce
volebniho obdobi, se koalice zavazuje dafiovou zatéz presunout z riznych vybranych

skupin na jiné. Dojde k omezeni vyse pausalnich naklad®i u OSVC absolutni &astkou

* CSSD obdrzela 20,45 % viech hlast, ANO 18,65 % véech hlast a KDU-CSL 6,78 % véech hlasi.
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a/nebo snizeni procentni sazby pauSalnich nakladi. Dale chce koalice snizit DPH na

1éky, knihy, détské pleny atd. Danovou ztratu chce vybrat v odvétvi hazardu. (38)

Je otazka, nakolik bude vySe popsany proces presunu danové zatéze skute¢né rentabilni
a jestli se nebudou muset vysit dan¢ 1 v jinych odvétvich nez jen hazardu. Levicové
strany maji tendenci danémi vice zatizit fyzické osoby s vys$Simi pifijmy a pravnické
osoby, naopak fyzickym osobam s niz§imi pfijmy poskytovat dariové ulevy. Neni tak
vylouceno, zZe by pii stale trvajicim schodku statniho rozpoctu smétovaly kroky koalice

ke zvySeni zdanéni firem a bohatych.

Tento krok je vSak malo pravdépodobny, protoze silny koali¢ni partner v cele s

Andrejem BabiSem by byl pravdépodobné proti zvySeni zdanéni pravnickych osob.

3.1.5 Technologické faktory

V piipadé posilovny je nutné zacilit pozornost zejména na vybaveni posilovny.
Samoziejmé ze vSechny permanentky, jednotlivé vstupy a prodeje suplementd budou
evidovany pres vhodny software, tan ale neklade zvySené naroky na hardware a proto

bude stacit bézny stolni pocitac.

Vybér posilovacich stroju je klicovy a je potieba zvazit, ktery dodavatel je nejlepsi
volbou. Od stroju se predpoklada dlouha vydrz a nizka poruchovost, kdyz uz se né€jaka
porucha vyskytne, predpoklada se reakce servisniho technika nejpozdéji do 24hodin od

nahlaseni poruchy.

Posilovna musi byt vybavena stroji, které jsou urCeny pro komercni pouziti. Takové
stroje jsou sice drazsi, ale levné&jsi stroje pro domaci pouziti nejsou na takovou zatéz
stavény a rychle by se opotiebovaly. Navic by pravdépodobné nebyla uznana zaruka,
jelikoz se zaruka na stroje na domaci pouziti nevztahuje na situaci, kdy jsou stroje

uzivany komercné.

Pohled na vyvoj technologie posilovacich stroji je dvoji a vztahuje se zejména na stroje
v kardio zoné. Klasické posilovaci stroje vyuzivaji dlouhodobé stejnou technologii,
maximalné dostanou modernéjsi design, ale funkCnost se téméf neméni a kdyz jsou

nakoupeny kvalitni stroje, vydrzi fadu let.
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Kardio zona je kritickou oblasti posilovny a zde dochazi k porucham nejcastéji, stroje
jsou totiz daleko slozit€jsi nez klasické posilovaci stroje, skladaji se z vice pohyblivych
Casti a proto je tak vice véci, které se mohou porouchat. Je rozumné se soustiedit
predevs§im na kvalitu té€chto stroji a softwarové funkce odsunout do pozadi, i kdyz

zakladni monitorovaci funkce musi byt zachovany.

Kdyz se pti nakupu vybaveni kardio zony budeme soustiedit na to, abychom nakoupili
hi-tech vybaveni, naklady neimérné porostou v poméru k rastu kvality a budeme platit
predevsim za softwarové funkce stroju, které vétsina klientek nevyuzije, navic na takto
slozitych strojich byva obtizné nastavit 1 zakladni funkce jako je napf. monitorovani

rychlosti a ¢asu, zatéz, spalené kalorie atd.

3.2 Analyza trini poptavky

3.2.1 Primarni data

Primarni data byla ziskana z dotaznik, ktery byl vytvofen za ucelem lep§iho poznani
trhu a zdkaznika. Cilem bylo ziskat pfedstavu o pozadavcich potencialnich klientek na
posilovnu, polohu posilovny, jeji sluzby, cenu atd. Tyto informace budou dilezité pii
stanovovani ceny, vybéru lokality a poskytovani dalSich sluzeb. Informace poslouzi

jako zéklad pro marketingovou propagaci posilovny.

Dotaznik byl vytvofen na strankach www.survio.com autorem prace. Ze 105
respondenti vyhovuje potfebam prazkumu 72, tzn. ze 72 respondenti ze 105 chodi
pravidelné ¢i nepravidelné cvicit. Nasledné statistiky budou pracovat se vzorkem 72

respondentt jako 100 %. Otazky jsou uvedeny v pfiloze €. 1.
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1 Jak ¢asto chodite cvi¢it do posilovny?

1L,11% -
'\

- 2361%
b

23,61%

T 15,28%

26,39% -

® Ménéne? jednoutydné @ Jednoutydné © Dvakrittydné @ Thkrattjdné @ Castéji

Graf 7: Otizka 1 (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Z prvni otazky vyplyva, ze vice nez 60 % zen chodi cvicit dvakrat tydne a Casteji.

2 Jaky typ permanentky uprednostiujete?

® ystupovou @ Casovou (mésiéni, étvrtletni atd.)

Graf 8: Otizka 2 (Zdroj: Vlastni zpracovaini)
Asi 65 % zen uptednostiiuje vstupovou permanentku, 35 % ma zajem o Casovou. tento
udaj souhlasi s tim, ze asi 35 % Zen chodi cvicit Castéji nez dvakrat tydné. Pii vstupu 2

krat tydné se totiz vétSinou jesté vyplati mit vstupovou permanentku.
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3 Pokud preferujete vstupovou permanentku, kolik jste ochotna dat za vstup?

10,00% -,

10,00% -
3 - 20,00%

22,00% —

N
o 32,00%

®dod0KE ®do50KE ®dob0ke ®doTOKE ®doB0KE @ do%0KE ®dolO0KE @ vice

Graf 9: Otizka 3 (zdroj: Vlastni zpracovani)

Zeny, preferujici vstupovou permanentku, jsou ochotny utratit 60 a vice korun v 74 %

ptipadd. Zen, ochotnych utratit do 60 K& je pouze 26 %.

4 Pokud preferujete ¢asovou permanentku, kolik jste ochotna dat za mésiéni
permanentku?

L 1667%

® dod00KE ® doS500KE © doBODKE ® do700KE ® doBOOKE @ vice

Graf 10: Otizka 4 (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Témer 62 % zen je ochotnych utratit za mésicni permanentku vice nez 500 K¢.
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5 Kde vas reklama na novou posilovnu nejvice ovlivni?

35

3
25
n
=
w2
2
3
-1
15 ——
1 .
o I_
0
® Ridio ® pillboardy @ Letdky
® Internetova reklama ® Facebook ® Tisténa media

Graf 11: Otdzka S (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Z grafu vyplyva, ze nejvhodné&jsi propagace bude pomoci facebooku a internetové

reklamy, nejméné pfinosna bude reklama v radiu.

6 Je pro vas dillezité, aby posilovna méla facebookovy profil, na kterém bude
pravidelné komunikovat, odpovidat na dotazy, upozoriiovat na probihajici akce,
slevy atd.?

B.33% 3

16.67%

40,28% -';

® velmidllefité  ® Dllesité @ Malo dllefité ® Nepodstatné

Graf 12: Otizka 6 (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Potvrdil se nazor, ze by posilovna méla mit dobie vedené a aktualizované facebookové

stranky. Je to dilezité nebo dokonce velmi dulezité pro 75 % respondentt.

53



7 VyuZila byste sluzeb osobniho trenéra?

417% -
|
|

/ 23,61%

7
59,72% -

® Ano, pravidelng @ Pfilefitostné @ Jednou @ Nikdy

Graf 13: Otizka 7 (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Je az prekvapivé, kolik % respondentii ma zajem o trenérské sluzby. Vice nez 23 % by

trenéra vyuzivalo pravidelné a témét 69 % piilezitostné.

8 Méla byste zajem o sestaveni cvicebniho planu?

972%

\

® ano ® Ne

Graf 14: Otizka 8 (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Sestavit cvicebni plan by si nechala vice nez 90 % potencialnich klientek.
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9 Méla byste zéjem o vyzivové poradenstvi?

® pAno @ Ne

Graf 15: Otdzka 9 (Zdroj: Vlastni zpracovani)

O poradenstvi v oblasti vyzivy by mélo zajem 75 % respondentt, proto je vhodné, aby v

posilovné figurovala osoba kompetentni k této ¢innosti.

10 Jakym zplsobem se nejéastéji dopravujete do posilovny?

; B33%

® pésky ® Nakole ® MHD @ Autern

Graf 16: Otizka 10 (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Polovina respondentii se dopravuje MHD, je nutné, aby zastavka byla blizko. Témér

39 % vsak jezdi do posilovny autem, je nutné mit v blizkosti zajisténé parkovani.
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11 Sefadte podle dileZitosti nasledujici faktory: (Pfreskladejte pfetaZenim podle
wvasich preferenci)
2.5

2
15
1
0.5
o

& PHjemny personal
@ vzdalenost a dostupnost posilovny
® Cena

Dilezitost

= Odbormost personalu
® Prostfedi posilowny
® vybawvenost posilowvny

Graf 17: Otazka 11 (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Pro respondenty je nejdulezitéjsi vzdalenost a dostupnost posilovny, tésné€ na druhém
misté je piijemny personal. Pfekvapenim je, Ze cena je az 3. nejdulezitéjsi a vyrazné

zaostava za prvnimi dvéma pozicemi.

12 Kdybyste byla matkou s ditétem v predskolnim véku, ocenila byste v posilovné
moznost ponechat dité v détském koutku v pribéhu cviceni?

4,17%
|

" 95,83%

® Ano @ Ne

Graf 18: Otizka 12 (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Témétr 96 % Zzen by ocenilo, kdyby své potomky mohly ponechat dit¢ v détském

koutku. Zde se jednoznacné potvrzuje, ze détsky koutek je krok spravnym smérem.
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13 Libilo by se vam, kdyby byl interiér posilovny zpestfen obrazy zacinajicich
umélcl, které by se pravidelné obménovaly?

972% -,

51,39%

3889% —

® Ano @ Jemitojedno @ Ne

Graf 19: Otizka 13 (Zdroj: Vlastni zpracovani)
Rovnéz i napad s obrazy by se setkal s ispéchem, zatimco vice nez 51 % zen by napad

ocenila, jenom necelych 10 % zen by s napadem nebyla spokojena.
14 Jaké sluzby v posilovné vam nejvice chybi

Zde se jednalo o otevienou otazku, kde mohly respondenti vyjadfit svoje pozadavky.
Nékolikrat se objevil pozadavek na odpocinkovou zénu, kde se mohou klientky vypit
kavu nebo néjaky suplement, zde byl vynesen pozadavek na §irsi spektrum suplementt.
Nekolikrat se rovnéz objevil pozadavek na détsky koutek. klientky by mély zajem o to,

aby po posilovné prochazel trenér a radil. Casto se objevovala nespokojenost s Gistotou.
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15 Jaky je vas vék?

L41% ~|

16,90% .
B

T 56,34%

25,35% —

®1525/et ®26-40let ©41-65let @ vice nei 65 let

Graf 20: Otazka 15 (Zdroj: Vlastni zpracovani)
Na dotaznik odpovidaly nejCastéji zeny ve veéku 15 - 25 let, tedy kategorie studentek.
Naopak z vékové skupiny nad 65 let se podafila ziskat pouze jedna odpovéd’. Nejedna

se vSak o cilovou klientelu.

16 Jsem:
1,41%

—— 5070%

® Studentka @ Pracujici @ Na matefské  ® Diichodce

Graf 21: Otizka 16 (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Z dotazanych bylo pouze 8 maminek na matefské, piesto by détsky koutek potencialné
vyuzila skoro kazda klientka. Vzhledem k tomu, Ze odpovidalo 50 % studentek, je
jasné, ze ceny pro nestudenty muzeme nastavit vySe, nez nam vyslo optimalni v

dotazniku.
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3.2.2 Sekundarni data
Sekundarni data o trzich byly uréeny v analyze SLEPT.

Potencial trhu

Vzhledem k zaméfeni posilovny na studentky a maminky je potencial brnénského trhu
znaCny. Rocné se narodi pres 4 000 déti, je tu tedy cca 24 000 maminek déti v
predskolnim veku. Pritom zadna brnénska posilovna détsky koutek zatim nenabizi. Ze
statistik navic vyplynulo, ze vék rodicek neustale stoupa, u vyssich vékovych skupin se
rovnéz predpoklada vyssi pfijem. Na trhu se tedy prfedpoklada pomérné velka a movita
skupina maminek s malymi détmi. Podle dotazniku je jasné, ze témer vSechny zeny, co

chodi cvicit a mély by malé dité, by vyuzily sluzby détského koutku.

Rovnéz fakt, ze Brno je univerzitni mésto s cca 80 000 studenty, z nichz bude zhruba

polovina zen, je velmi pfizniva a ukazuje velky potencial.
Struktura trhu

Struktura trhu se svym charakterem nejvice blizi pojeti monopolistické konkurence. Na
brnénském trhu pusobi fada posiloven, které nabizeji podobné sluzby, které ale nejsou
stejné. Kazda posilovna ma svoje specifika jako prostiedi, persondl, nabizeny rozsah a
kvalita sluzeb atd. My vSechny zminéné sluzby nabidneme lépe nez konkurence,

budeme nabizet i1 sluzby, které konkurence nenabizi, ale poptavka po nich existuje.

Podminky vstupu na trh jsou pomérn€ narocné piedev§im z hlediska potfebného
kapitalu na zah4jeni Cinnosti. Legislativni nijak neomezuje vstup novych posiloven na

trh.
Dynamika trhu

Do dynamiky trhu miZeme zatadit faktory jako nové technologie, rozvoj internetu,

demografické faktory, trendy v oblasti zdravi atd.

Co se nové technologie tyCe, posilovaci stroje maji velmi podobnou konstrukci jiz
nekolik desitek let a ani v budoucnu neni ocekavana néjaka rapidni zmeéna ve
funk¢nosti, spiSe postupna designova proména. Kardio stroje naopak zazivaji rychlou

modernizaci, maji velké lcd obrazovky s nejriznéjsimi funkcemi, cena za jeden takovy
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stroj se vSak pohybuje ve statisicich, nejsou proto ureny pro malé posilovny naseho

typu.

Rozvoj internetu na prvni pohled piili§ s posilovnou nesouvisi, kazdy konkurent ma
webové stranky, které obsahuji zékladni informace, pfilezitostné aktualizované. Jenze
klient v dnesni dobé zada s podnikem obousmeérnou komunikaci. Je tedy dulezité mit

napf. online rezervacni systémy, stranky a diskuze na facebooku atd.

Trendy v oblasti zdravi hraji jednoznacné ve prospéch posiloven, klienta ziska ta
posilovna, ktera ho né¢im na prvni pohled zaujme, napt. planované propagacni viralni

video.

3.3 Porterova analyza

3.3.1 Stavajici konkurence

V soucasné dobé€ jsou damské posilovny pomé&rné hitem, zeny je vyhledavaji zejména
ze dvou divodu. Prvnim z nich je vétSinou hezéi prostiedi ve srovnani se smiSenymi
posilovnami. Druhym divodem pak je fakt, Ze se zeny mohou v prostiedi bez muzi

vice uvolnit a soustfedit se na cvi¢eni a samy sebe.

Tento novy trend si uvédomuje fada podnikatel a tak vznikaji samostatné damské

posilovny nebo je Cast stavajiciho prostoru posilovny vyhrazen pouze zenam.

V Brné je fada damskych posiloven a obsahnout vSechny z nich by bylo problematické
a pravdépodobné 1 zbyte¢né. V nasledujicim vyctu se tedy budu soustfedit pouze na
takové posilovny, které budou konkurencni z hlediska lokace nebo z hlediska co mozna

nejvetsi podobnosti nabizenych sluzeb.
Ladies GYM Studio

Ladies GYM studio je z mého pohledu nejvétsi brnénska konkurence v oblasti nejen
damskych posiloven, ale i v nabidce dalSich velmi popularnich kurzd. Jedna se o jednu
z nejstar§ich brnénskych damskych posiloven, coz je jejich velka vyhoda. V dobé
otevieni tu konkurence v dané oblasti prakticky neexistovala a proto se mohli rychle

rozvijet a kromé posilovny samotné nabidnout i dalsi kurzy, které postupné piichazeji
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do mody. Ladies GYM dobfe reaguje na meénici se trendy a dle mého nazoru nabizi
témer vSechny v dnesni dobé vyhledavané kurzy, napf. Zumba, Bosu, Pilates, Power
Plate, TRX. Dale vlastni i svoji Wellness zonu, kde nabizeji rizné druhy masazi,

solarium, whirpool atd. (39)

Co se tyCe posilovny samotné, prostiedi je hezké a moderni, nabizi kvalitni a moderni
stroje. Posilovna je ovSem pod klenutymi stropy, coz muze pusobit stisnéné€ a ne
kazdému musi tento pocit vyhovovat. Dalsim problémem je, Ze prostiedi sice pusobi

moderné, ale ne utulné, spise steriln¢. Chybi barevnost ¢i néjaké obrazy nebo plakat.

Jejich oteviraci doba by mohla byt 1épe nastavena, ve vS§edni dny maji otevieno od 7 do
21 hodin a o vikendech od 8 do 21 hodin. Dle moji zkuSenosti z doby, kdy jsem d¢lal v
posilovné trenéra maji v pracovni dny klientky tendenci chodit do posilovny jiz drive,
kdyz zacinaji pracovat v 8 rdno a posilovna otevira az v 7, stihnou si zacvicit
maximalné pul hodiny a to je pro vétsinu klientek malo a radsi jdou do posilovny az po

préci ¢i v poledni pauze. (39)

Naopak otevirat o vikendech jiz v 8 rano je zbyte¢né brzy, je vhodné mit otevieno az od
9 hodin. V patek a sobotu je pak mozné zavirat posilovnu diiv, dle mych zkusenosti lidé

radéji travi tyto vecery s prateli i s rodinou.

Ceny v Ladies GYMu jsou na danou lokalitu vyss§i primér, mirn€ vyssi cena je ovSem
ospravedlnitelnd kvalitou vybaveni a persondlu. Problém vidim v poskytovani

studentskych slev’, je vidét, ze posilovna cili spise na pracujici klientky. (39)
Posilovna Pruvan

Posilovna Privan je dle mého nazoru velmi dobfe umisténa provozovna. Nachazi se v
nakupnim stfedisku Union na ulici Videnska, parkovisté je jen par krokt od vchodu do
posilovny a ve vzdalenosti maximalnd 100 metrd jsou tramvajové zastavky Celni® a

Vsetinska'. (40)

> Jedind moznost pro studentky je jednorazovy vstup za 75 K& a to pouze mezi 9:00 - 14:00 pouze ve
vSedni dny. Brzy rano, odpoledne a o vikendech tedy musi studentky hradit plnou cenu. Zcela chybi
jakykoli druh permanentek pro studentky.

® Na tramvajové zastavce Celni na ulici Videtiskd stavi tramvaje &islo 2. 5 a 6.

7 Na tramvajové zastavce Vsetinska na Renneské tidé stavi tramvaj &islo 8.
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V soucasné dobé ma posilovna dvé provozovny, obé dvé jsou vSak umistény v
nakupnim stfedisku Union. Starsi provozovna, posilovna Privan, je umisténa ve sklepni
casti budovy. Spousta posiloven takto zacinala, je nutno podotknout, ze se posilovna od
svych pocatka nékolikrat zmodernizovala a pfestavéla az do soucasné podoby, ktera
zabira 750 m2 Této provozovné se dafilo natolik, ze majitelé otevieli v roce 2010
posilovnu Velky Privan, ktera ma vstup v postranni ¢asti budovy, nabizi modernéjsi
vybaveni a doslo 1 k roz§ifeni nabizenych sluzeb. Nyni maji obé dvé provozovny plochu

pres 2500 m? a v dobé otevieni se jednalo o nejvétsi provozovnu v CR. (41)

Stejné jako Ladies GYM nabizi Privan kromé posilovny i dalsi aktivity, jako napf.

solarium, masaze, Zumba, Power Yoga, Pilates, Bosu atd. (41)

Dulezité ale je, ze majitelé Pravanu velmi pohotové zareagovali na trzni poptavku a v

posilovné Velky Privan vybudovali rovné€z ¢ast, urCenou pouze zenam.

Posilovna Privan sice nenabizi vyhradné damskou &ast, ale svymi cenami®, predevsim

studentskymi, nema v Brné konkurenci. (40)

Damska cast posilovny Velky Privan nabizi moderni prostfedi a kvalitni vybaveni,
zasadnim nedostatkem je politika studentskych slev. Zatimco smiSené Casti posilovny
Privan a Velky Privan nabizeji fadu zvyhodnéni pro studenty, damska ¢ast nenabizi

vubec zadné. (41)
Contours

Jedna se o franSizovou skupinu, kterd vznikla v roce 1998 v USA. Cilem je vytvofit
prostredi, které by zenam vyhovovalo po vsech strankach a nebyli tam zadni muzi. Nyni

plisobi ve 27 zemich a ma vice nez 800 provozoven. (42)

Myslenka je zalozena na kruhovém tréninku’, ktery probiha na 8 posilovacich strojich a
8 strojich pro aerobni cviCeni. Trénovany jedinec by mél byt s tréninkem hotovy za 30

minut a vSe probiha pod odbornym dohledem trenérky. (43)

¥ Jednorazovy vstup pro studenty do 14:00 v po - &t, cely patek, sobotu a nedéli za 40 K&, s permanentkou
na 10 vstupu vychazi vstup dokonce na 35 K¢.

? Kruhovy trénink je zajimavy zpusob, jak ziskat svalovou silu a zaroven vytrvalost, je skvély pro budovani hmoty i
pro spalovani tuku ze vSech télesnych partii.
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Tento fransizovy fetézec ma v Brné jiz 2 pobocky, jedna je v Kralové Poli a druha na

ulici Lidicka. Zamétim se hlavné na provozovnu na Lidické.

Provozovna na Lidické je pfesné mezi dvéma tramvajovymi zastavkami'®. S
parkovanim je to slozit&jsi, v blizkosti se da parkovat pouze podéln€ u chodniku, avSak
ulice Lidicka je velmi frekventovana a tak ne vzdy se podafi zaparkovat v blizkosti

posilovny.

Cenik posilovny neni piili§ flexibilni. Nenabizi jednordzové vstupy ani vstupoveé
permanentky, posilovna nabizi pouze Clenstvi na 3, 6, 12 nebo 24 mésict. Nejlevnéjsi

varianta na 3 mésice vyjde na 2990 K¢, nejdrazsi varianta je potom za 14 990 K¢. (42)

Cena clenstvi je v porovnani s konkurenci vysoka, ale koncepci se Contours ponékud

lisi od béznych damskych posiloven. K témto zakladnim cenam jsou poskytovany rizné
11 . v ’ ; J . .y

slevy ". Navic se clenstvim neziskavate pouze vstup do posilovny, ale i1 fadu

doprovodnych sluzeb'%.
Euforia fitness

Euforia fitness se nachazi v Kralové Poli mezi zastavkami tramvaje ¢islo 12 Cervinkova
a Technické muzeum. Od zastavky Cervinkova je cca 200 metrd. Tato damska
posilovna je sice nejdale od centra ze v§ech analyzovanych posiloven, na druhou stranu
tato poloha zajistuje bezproblémové parkovani. Navic je v blizkosti vysokoskolskych

koleji VUT". (44) (45)

Pfi vstupu na stranky posilovny se na par vtefin objevi obrazovka, ktera prinasi
informaci, Ze se jedna o vibec nejlevnéjsi damskou posilovnu v Brné. Divodem, proc si
posilovna bude moct dovolit nizsi ceny je pravdépodobné poloha, ktera umoziuje nizsi

najemné. Vzhledem k tomu, Ze na ptilehlych kolejich bydli stovky studentek a cca 200

10 Tramvajova zastdvka Moravské ndmesti a Antoninskd, stavi zde tramvaje Cislo 1 a 6.

110 % sleva pro studentky a seniorky nad 60 let, &lenové vybranych klubi a spolki sleva 10 - 15 %.

12 Vysvétleni.jak cvidit na jednotlivych strojich, dohled trenérky, stravovaci program, pravidelné méfeni a
vazeni, slevy u partner Contours atd.

3 Koleje pod Palackého vrchem pojmou az 2754 studentii a Purkyfiovy koleje maji kapacitu 2253
studentu.
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metrt od posilovny se nachazi i stfedni Skola, je studentska klientela pro tuto posilovnu

velmi ddlezita, coZ ostatné dokazuji i ceny'*. (44)

Z koncepcniho hlediska se jedna o klasickou posilovnu, ktera kromé posilovacich stroju

nabizi pouze lekce s trenérem ¢i sestaveni cvicebniho planu.

v 7 . . 7 v 1 o 7 7 %
Prostiedi posilovny je vymalovano Gervenou barvou'®, ale plsobi trochu stisnéng,

predev§im pak Satny a umyvarny. (46)
Podrobnéjsi popis vyse uvedenych konkurencnich posiloven je uveden v pfiloze €. 2.

3.3.2 Hrozba vstupu novych konkurentu
Hrozba vstupu novych konkurent hrozi vzdy, jak moc je hrozba realna je ovlivnéno

napft. kapitalovou naro¢nosti, druhem podnikani, legislativnimi bariérami vstupu atd.

V piipadé€ posilovny jsou kladeny nejvyssi naroky na vybaveni posilovny. Kdo bude
chtit vybudovat posilovnu, bude pravdépodobné muset provést stavebni Upravy, nejvetsi
polozka pak bude nékup stroji. Dle mych zkugenosti'® jsou naklady na vybaveni 100 m?

posilovnu cca 200 000 - 300 000 K¢ dle urovné vybaveni a rozsahu kardiozony.

3.3.3 Vyjednavaci sila odbératelu

V pripadé damské posilovny jsou odbératelé klientky posilovny. Jak moc mohou
klientky posilovny ovlivnit cenu zavisi predev§im na mife jejich schopnosti se sdruzit.
Klientka jako jednotlivec nema prakticky zaddnou schopnost vyjednat sama pro sebe
slevu'’. Nage posilovna viak chce nabizet napf. kruhové tréninky pro maminky s d&tmi.
v tomto pfipadé, kdyby se spojilo napt. 10 maminek a zadaly slevu, by posilovna
pravdépodobné musela reagovat a slevu poskytnout. Stejné tak by bylo nutné slevu
poskytnout v takovych pfipadech, kdy se n€jaka firma rozhodne pro své zaméstnankyné
poskytovat bonuse ve formé permanentek do posilovny. Je tedy mozné, ze budou
poskytovany slevy riznym skupinam, ale snizit ceny jako celek se pravdépodobné

zadné skupiné klientek nepodafi.

' Studentska mési¢ni permanentka s asové neomezenymi vstupy stoji 390 K&.

1 Cervena barva je tepla, stimulujici, symbolizuje vitalitu, silu a energii.

'® Zkugenosti ziskané na trenérském kurzu a na zakladé doby. ve které jsem vykonéval trenérskou innost.
7 Vyjimkou jsou vérnostni bonusy &i sleva za piivedeni nové klientky.
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3.3.4 Vyjednavaci sila dodavatelu
Z hlediska dodavatelG mizeme rozlisit nékolik skupin podle toho, co dodavaji a podle

moznosti posilovny vyjednat lepsi podminky'®.

Dodavatelé energii - energie jsou vyznamnou polozkou, v zimé se musi ploch o
nekolika stech m? vytopit, v 1ét€ vychladit klimatizaci. Posilovna pravdépodobné
nebude mit moznost vybéru dodavatele energii, protoze bude jeden dodavatel pro cely

objekt, ve kterém se posilovna bude nachézet.

Dodavatelé stroju - zde zavisi predevsim na mnozstvi nakupovanych stroji, od kterého
se bude odvijet, jaké ceny a doprovodné sluzby bude dodavatel poskytovat.
Samoziejmosti je zaruka na stroje, s vétSim mnozstvim stroju se pravdépodobné podafi

vyjednat lepsi servisni podminky a rabat' na koupi stroja.

Dodavatelé sportovni vyzivy - s dodavateli sportovni vyzivy se predpoklada nejcastéjsi
spoluprace. Suplementy®® budou nakupovany v pravidelnych intervalech, ale je tieba
reagovat 1 na akutni nedostatek jednoho ze suplementd. je tedy vyhodné uzaviit
smlouvu s takovym dodavatelem, ktery bude v blizkosti posilovny a bude moci rychle

reagovat na objednavku. S ristem objednavaného mnozstvi se predpoklada i rist rabatu.

3.3.5 Substitu¢ni produkty

Dle mych zkuSenosti z doby prace v posilovné i1 ze cviceni v jiné posilovné, nez ve které
jsem pracoval, ale 1 z vypovedi kamaradek jsem zaznamenal u zen vyssi volatilitu nez u
muzu. To znamena, Ze zeny daleko Castéji méni sport, kterému se prave vénuji a daleko
vice podléhaji modnosti daného sportu. Do posilovny chodim nepravidelné cvicit jiz
fadu let, ale 1 kdyz se vratim tfeba po pul roce, stale tam potkavam znamé muzské tvare,

osazenstvo zen je ale az na vyjimky kompletn¢ jiné.

18 Napt. cenu, rychlost dodani, servis atd.
' Rabat je mnoZstevni sleva.
2% Suplementy jsou doplitky stravy napf. na G¢innéjsi tvorbu svalii &i na lepsi spalovani tuki.
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Obriazek 3: Vyvoj poctu slevovych portali v CR (Zdroj: http://www.goodygoody.cz/2012/09/historie-a-vyvoj-
slevovych-portalu-jak-to-vlastne-vsechno-zacalo/)

Naprosty chaos a znepiehlednéni toho, co vlastné zeny chtéji, se udalo v letech 2010 a
2011, kdy Ceska republika zaZivala nejvétsi boom slevovych portald. Viechno silenstvi
odstartoval portal Slevomat.cz v dubnu 2010. Sice nebyl prvnim slevovym portalem, ale
svoji koncepci zastinil dosavadni konkurenci a dodnes je nejvétsi v CR. Uspéch
Slevomatu se pokusila zopakovat fada firem, v 1ét€¢ 2011 fungovalo jiz pies 200

slevovych servert. (47)

Ve slevach na slevovych portalech vidéla spousta firem moznost jednoduché a levné
reklamy ¢i zvySeni trzeb. Slevy byly poskytovany na velkou Skalu nabizeného zbozi a

sluzeb a tak se z Cecht stali slevovi turisté'.
Diky vzniku slevovych turistii doslo k nasledujicim ukazim: (48)

e Podnik neziskd nové vémé zakazniky - zdkaznik, ktery piijde se slevovym
voucherem danou sluzbu vibec nepotiebuje nebo je mu jedno, kdo mu ji

poskytne a jakmile mu slevu neposkytnete znovu, odejde ke konkurenci.

2! Slevovy turista je ¢lovek, ktery chodi vyhradné tam, kde ma poukaz na slevu a bez slevy by vlastné asi
dany vyrobek ¢i sluzbu nezakoupil.
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e Ztrata stavajicich zakaznikll - vétSina firem neni pfipravena na nahly naval
zakaznikQ, restaurace, ktera vaii 20 vecCefi nema kapacitu jich najednou uvafit
nékolikanasobné vic. Posilovna, kde je primémé na cvicici plose 10 lidi a ve
Spicce 20 a uz jsou vSechny stroje obsazené nema kapacitu na dalsi klienty. Tato
preplnénost a dlouhé ¢ekaci doby odradi stavajici zakazniky.

e Krachy firem - na slevovém portalu je nutné nabidnout slevu alespoil 40 %,
dalSich cca 20 % si vezme slevovy portal jako provizi, vétSina firem se tedy s
naklady dostava hluboko pod cenu a v kombinaci s predeSlymi dvéma ukazy

mohou podobné slevové akce koncit velkymi finanénimi obtizemi.

V obdobi od roku 2010 se tedy zeny naucily vyuzivat tyto slevy a jeden meésic napft.
chodit do posilovny, ale druhy mésic byla sleva napt. na zumbu, dal$i na spinning atd.
Zeny totiz maji jiné cile nez muzi, nesnazi se vybudovat svalovou hmotu, Gehoz se da
nejlépe dosahnout zvedanim tézkého zavazi v posilovng, ale chtéji hubnout, cehoz se da

v podstaté docilit jakoukoli fyzickou aktivitou.

Proto v dnesni dobé& &asto nevznikaji jen samostatné posilovny, ale komplexni centra®.
Tyto komplexni centra jsou samoziejmé& narocnéjsi na pocatecni investici i naklady na
najemné, jelikoz zabiraji vetsi plochu. Na druhou stranu pokud ke cvieni neni potieba
zadny zvlastni stroj, ale jen volna plocha, da se sal vyuzit na n€kolik riznych druha

cviceni.

Charakteristika substitu¢nich produkti je uvedena v piiloze ¢. 3.

3.4 RIPRAN
Metoda RIPRAN, neboli Risk Project Analysis se zabyva ptredevsim riziky, které

vyplyvaji z podstaty fizeni projektu, samoziejmé ale zohledriuje 1 technicka rizika. Tato
metoda se sklada ze 4 postupnych krokt a vysledky je vhodné zobrazit i graficky. (18)
(49)

> Komplexni centra nabizeji §irokou $kalu sportovnich aktivit od aerobicu pies dal$i obdobné aktivity az
po zumbu.
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Urcime st mozné hrozby, které jsou spojené s realizaci podnikatelského zaméru a dané
scénare, které mohou z hrozby vyplyvat. Nejdiive je ale potfeba vyjadiit, s jakou
pravdépodobnosti dana hrozba nastane a jak tvrdy bude jeji dopad.

3.1: Kvantifikace pravdépodobnosti a dopadu (Zdroj: Vlastni zpracovani)

1 velmi mala zanedbatelny 1
neohrozujici

2 mala projekt 2
komplikuje
dilci faze

3 stfedni projektu 3
ohroZuje
realizaci

4 vysoka projektu 4

5 hranicici s jistotou | znicujici 5

Poté, co urCime hrozby a scénare a kvantifikujeme je, tyto hodnoty vyneseme do grafu.
Rovnéz stanovime mezni hodnotu rizika, graf budeme mit rozdélen na 3 pasma. V
prvnim pasmu budou rizika s hodnotou men$i jak 5, oznaCime je za malo

pravdépodobna nebo s malym dopadem a proto se jimi nebudeme zabyvat.

Ve druhém pasmu budeme mit hodnoty 5 - 10, tyto rizika sice pifimo neohrozuji firmu,
ale je potfeba na né reagovat vhodnym opatienim, které bud’ snizi pravdépodobnost

vzniku nebo dopad.

V poslednim pasmu budou rizika s hodnotou vétsi nez 10, tyto rizika jiz ohrozuji
existenci firmy a musi byt feSena pifednostné. Vhodnymi prostiedky snizime

pravdépodobnost vzniku nebo dopad, pfipadné kombinaci obojiho.

Po brainstormingu zainteresovanych osob byly odhaleny a kvantifikovany nasledujici

rizika, grafy zobrazujici vysledné hodnoty rizik jsou uvedeny v piiloze €. 4.:
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3.2: Identifikace a kvantifikace rizik (Zdroj: Vlastni zpracovani)

10

11

12

Spatné sestaveny
financni plan

Spatny vybér
dodavatele strojli

Zavcas nejsou
nalezeni
kvalifikovani trenéfi

Spatné sestaveny
plan propagace
Spatny vybér strojd
Spatné zvoleny

software pro
evidenci prodejli

Spatné propoctena
manipulaéni plocha
kolem stroje

Nedodrzeni
realiza¢niho
harmonogramu

Neziskani kapitalu
pro realizaci planu
od investora

Vysoka inflace

Necekana udalost
(pozar, povoden
atd.)

Zména trzni
poptavky

Vyplytvani vsech
financnich
prostiedk( pred
otevienim a
neschopnost
financovat prvni
ztratové mésice

Dodavatel nedoda
vCas a otevieni
bude muset byt

posunuto
Neschopnost se
odlisit od
konkurence
poskytovanim
vyssSi Urovné
sluzeb
Nizky ucinek
propagace
Vyssi poruchovost

Vysoka naroc¢nost
a neprehlednost

Klientky nemohou
zaroven
nastavovat stroje

Vznik finanéni
ztraty

Nutnost hledat
jiné zdroje

Zvyseni nakladu
na najem a
energie
Pferuseni provozu
a ztraty na
majetku
Nezajem o
klasické formy
cviceni
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3.3: Opatreni na snizeni hodnoty rizik (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Zajisténi provozniho
avéru
Dusledny priizkum trhu
s cilem odhalit
nespolehlivé
dodavatele

Zacas podavat inzeraty,
shanét trenéry na
sportovnich vysokych
Skolach

Spoluprace s
4 marketingovou 2 3 6
agenturou

Prodlouzena zaruka,
5 kratka smluvni doba na 2 2 4
opravu stroja

Zjistit, jaky software je
6 bézny v jinych 2 2 4
posilovnach
Porada s odbornikem,

7 napf. dodavatelem 1 3 3
stroju

Realistické stanoveni
zahajeni provozu

Profesionalné

9 zpracovany 2 4 8
podnikatelsky plan

10 Nebude rfeseno 1 4 4

11 Pojisténi 1 3 3

Pravidelné prlzkumy
poptavky s cilem
pruzné reakce na jeji
zZzménu

12

V tabulce 3.2 jsou identifikovany hlavni hrozby, pravdépodobnosti vzniku a dopadu
rizik. Tyto pravdépodobnosti jsou vynasobeny v poslednim sloupci tabulky. Tabulka 3.3
zobrazuje, jakym zpusobem se da na dané hrozby reagovat a jak se predpoklada, ze

dana reakce snizi hodnotu rizika. VSe je piehledn€ zobrazeno v nasledujicim grafu:
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® Rady1

m Rady2

Graf 22: Mapa rizik (Zdroj: Vlastni zpracovini)
Modra plocha zobrazuje ptivodni hodnotu rizik, Cervena plocha zobrazuje hodnoty rizik

po provedeni opatfeni na snizeni pravdépodobnosti a dopadu rizik.

3.5 SWOT analyza

Silné stranky

e ZkuSenosti pisatele podnikatelského planu s praci v damské posilovné na
nejrazngjsich pozicich.

e Kovalifikace pisatele podnikatelského planu k provadéni trenérské cinnosti.

e Blizkost zastavky MHD 1 parkoviste.

e Moderni prostiedi (pravidelné obménované obrazy zacinajicich umélci).

e Poskytovani rad ohledné cviceni a zdravého zivotniho stylu pfesahujici béznou
praxi v CR.

e Kruhové tréninky.

e Poskytovani dozoru v détském koutku v dobé cviceni maminek.
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e Odpocinkova zona, kde bude moznost si dat kavu, nealkoholické napoje,

vyzivoveé suplementy a popovidat si s kamaradkou ¢i trenérem.
Slabé stranky

e Nutnost outsourcovat nekteré sluzby, jako napt. vyzivové poradenstvi ¢i vedeni
ucetnictvi.

o Uzky zaméfeni posilovny.

e Malé zkuSenosti pisatele s marketingem a finan¢nim planovanim.

e Firma nema na trhu zadnou historii a tudiz bude trvat, nez se na trhu prosadi.

e Nizka zastupitelnost podnikatele v prvnich mésicich provozu.

e Nejsou vytvorené vztahy s dodavateli.
Prilezitosti

e V Brné neni posilovna, ktera by zakaznikiim poskytovala tak komplexni sluzby
v oblasti poradenstvi o cviceni.

e Priebrani casti maminek od jinych posiloven a ziskani téch, které by sice chtély
cvicit, ale nema se jim kdo postarat o dit¢.

e Znalost vysokoskolského prostiedi vCetné kontaktd na vysokych Skolach muze
vést k snazsi propagaci posilovny ve studentském prostredi.

e Zamestnavani studentl sportovnich vysokych skol.

e Prodej sportovni vyzivy nejen ke konzumaci v posilovng, ale i pro doméaci ucely.

e Poskytovani hromadnych slev firmam, které se rozhodnout poskytovat
permanentky do posilovny jako formu odméfiovani svych zaméstnanky.

e Zaméstnavani studentd na dohodu o provedeni prace ¢i pracovni ¢innosti s cilem
usetfit na mzdach socialni a zdravotni pojisténi.

e Vyuziti socialnich siti k poradani riznych akci (nestandardni formy tréninkd,

vyzivoveé poradenstvi, workshopy).
Hrozby

e Nova ¢i stavajici konkurence bude kopirovat nase rozsirené sluzby.
e ZvySeni dan¢ z pfijmu pravnickych osob.

e Rust cen energii, nagjemného, minimalni mzdy atd.
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e Klesajici poptavka po klasickych posilovnach.
e Vypovézeni najmu ze strany pronajimatele.

e Pohroma (pozar, povoden, vykradeni provozovny).

3.5.1 Zhodnoceni SWOT analyza
Je zfeymé, ze posilovna bude mit fadu silnych, ale i slabych stranek. Ze strany okoli

posilovny na ni bude ¢ekat fada pfilezitosti, ale 1 hrozeb.

Je nutné volit takovou strategii, ktera bude dale rozvijet silné stranky a budou
vyuzivany prilezitosti pro rist firmy. Jako licencovany trenér mam teoretické i
praktické znalosti v oblasti poskytovani trenérskych sluzeb. Rovnéz méam i zkuSenosti s
odpovédnosti za provoz posilovny. Jednou z cilovych skupin klientek budou maminky s
détmi, kde posilovna nabidne unikatni sluzbu v podobé& hlidani déti v détském koutku,
rovnéz se predpoklada, ze relaxani zona bude nejvice vyuzivana pravé maminkami,
které si budou chtit po tréninku popovidat u kavy, zatimco si jejich déti budou hrat.
Velkou prilezitosti je moznost zaméstnavat studenty sportovnich vysokych skol, je to
financné méné naroCné, navic tito lidé znaji aktudlni trendy a mohou pfinést radu

napadii na zlepSeni.

Je jasné, ze posilovna bude z poc¢atku firmou, o které nikdo nic nevi. Je nutné se spojit s
nékym, kdo ma zkusenosti s propagaci podobnych podniki. Rovnéz se predpoklada, ze
realizator podnikatelského planu bude zaroveni 1 vedouci posilovny a bude muset v
prvnich nékolika mésicich travit v posilovné veskery sviij volny ¢as. Na druhou stranu
bude znat vSechny zaméstnance a bude veédét, kdo se mize pozdé€ji stat jeho zastupcem.
Proti nékterym hrozbam neexistuji G€innad opatfeni, napf. zvySeni dani ¢i minimalni
mzdy, jiné hrozby, jako napt. pohromy se daji fesit formou pojisténi majetku. V pfipadé
klesajici poptavky po klasickych posilovnach vyvstdva otazka, jak moc dokazeme byt
inovativni a jak moc se dokazeme od klasickych posiloven odlisit. Je mozné, ze sami

nastolime novy trend.
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4 Navrh podnikatelského planu

4.1 Exekutivni souhrn

Posilovna Fit4Women bude nabizet pfijemné prostfedi spolu s kvalifikovanym
persondlem. NaSe zasada zni "Naucime vas cviCit." Jedna se o komplexni sluzbu,
nikoliv pouze o ukazani ovladani stroje. Klientce bude vysvétlen mechanismus hubnuti,

nabirani svalové hmoty a vyhoda vétsiho podilu svalové hmoty pfi hubnuti.

Budeme nabizet unikatni sluzbu v podobé kruhovych tréninkd pro maminky, které
budou moci své déti ponechat v dobé tréninku v nasem détském koutku s dozorem.
Dalsi konkurencni vyhodou bude poloha. Posilovna bude par desitek metrd od

tramvajové zastavky a bude mit rovnéz svoje vlastni parkovisté.

Kli¢ovymi lidmi budou tfi investofi, z nichz kazdy slozi zakladni kapital ve vysi
350 000 K¢. Jeden z nich se rovnéz stane jednatelem firmy. Ze zakladniho kapitalu
bude financovano zaloZeni posilovny, koupé€ stroji a stavebni upravy. Rovnéz je
ponechana rezerva ve vysi cca 256 000 K¢, ktera by vystacila na uhrazeni naklada

posilovny na 3 mésice provozu.

4.2 Popis podnikatelské prilezitosti
Do psani podnikatelského planu, ktery by mél slouzit jako dulezity podklad pro zalozeni

damské posilovny, jsem se pustil hned z nékolika davoda.

Hlavnim divodem je nevyhovujici aroven sluzeb, které damské posilovny poskytuji.
Technicka uroven, tedy kvalita stroji, je vétSinou srovnatelna, otazkou zustava, jak
dany stroj vibec pouzit. Po rozhovorech s zenami, které chodi cvicit, jsem zjistil, ze
jim neni vénovana dostateCna pozornost nebo poskytuje poloviéni rady formou
"buzerace" typu "makej," "dychej," atd. Jejich vypovédi ostatné potvrzuji moji

zkuSenost.

Témér dva roky jsem pusobil v damské posilovné jako recepéni a pozd€ji trenér. K
tomu, abych mohl délat trenéra, jsem musel absolvovat trenérsky kurz, kde jsem se

dozvédél plno informaci, které byly nezbytné nutné pro to, aby cviceni meélo

74



pozadované vysledky. K témto informacim se vSak klientka dostava velmi
problematicky, vétSinou je tam neochotny trenér, ktery klientce maximalné fekne, co
ma udélat, ale nevysvétli divod. Casto pak v posilovng trenér chybi a je tam jen Glovek

na recepci.

Domnivam se, ze moje odborna kvalifikace spolu s praxi v oboru mné umoziuje vidét,
ze v tomto sméru se v posilovnach nic nezménilo. Diive cvicili vét§inou jen muzi -
kulturisti. Ti si vSe o cvi¢eni dokdzou zjistit sami, jelikoz je trénink jejich jedina néapli
dne. Brnénské posilovny reaguji velmi nepruzné na fakt, ze se posilovny plni
kondi¢nimi cvi€enci, ktefi nemaji ¢as a chut’ ¢ist odborné ¢lanky o cviceni. Rovnéz ale
myslim, ze je uz prekonand éra, kdy lidé chodi do posilovny jenom proto, ze je to

moderni a je jim Uplné jedno, jak cvici.

V dnesni dobé o sebe zena pecuje a chce o sebe peCovat spravné. Pfimétfené cviceni jde

ruku v ruce s dnes tak propagovanym zdravym zivotnim stylem.

Podnikatelskou prilezitosti tedy neni dalsi damska posilovna, koneckoncu tada jich jiz
zkrachovala, protoze byly jen jednou z mnoha. Podnikatelska piilezitost je vybudovat
klientelu na zakladé dobrého jména posilovny. Klientce, ktera navstivi nasi posilovnu,

se dostane unikatn¢ komplexni sluzba.

VSse zacina jiz od prostiedi, které musi byt svétlé, ptijemné, ale zaroven i kreativni. Na
estetické citéni klientek budou cilit pravidelné se obmeénujici obrazy od mladych

umélcu.

Zeny si potrpi na Gistotu, v posilovnach viak kolikrat Gistota nepanuje. Uklizi se
obvykle jednou denné, béhem dne se obcCas vytird kolem sprch. V nasi posilovné bude
recepCni Ci trenér vzdy, kdyz bude mit Cas, chodit po posilovné a utirat upocené sedaky.
Rovnéz je nutnd pravidelnd kontrola Cistoty toalet a sprch. Klientky tak budou mit

opravnény pocit, ze se o n¢ starame.

Hlavni konkurenc¢ni vyhoda je ovSem zalozena na trenérech. Odbornost se u nich
predpoklada, nicméné budou absolvovat pravidelna skoleni, kde bude vysvétlovano, jak
musi ke klientkdm pfistupovat. Klientky si nemuseji trenéra specialné platit, ¢asto o to

ani zprvu nemaji zajem, protoze nechapou divod. Trenér musi byt neustale ptitomen na
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cvicebni ploSe, chodit mezi klientkami a poskytovat pomoc. Musi poradit, jak klientka
urci, jaka zatéz je pro ni vhodna, jaké cviky na dané partie cvicit. Trenér se musi ptat,
jaky je cil klientky a musi ji na n& spravné nasmérovat. Nestaci fikat, jak cvicit, ale
proc¢ cvicit. Vysveétlit, jak se uklada tuk, kdy se spaluje, vysvétlit, jak se buduje svalova
hmota a jak vyss§i podil svalové hmoty usnadni hubnuti, vyvratit myty o posilovani.
Klientka, ktera bude vidét, ze se ji v posilovné nekdo vénuje a ma o ni zjem, bude
nejen lépe motivovana, ale Casto si 1 trenéra zaplati sama pro sebe, necha si vypracovat
cvicebni plan, bude mit zajem o vyzivové poradenstvi. Spokojena klientka je vérna

klientka a o své spokojenosti jisté fekne kamaradkam.

V bmeénskych posilovnach nefunguji détské koutky, na trhu tak vznikd segment
maminek s malymi détmi, které by sice chtély chodit cvicit, ale misto toho se musi
starat o dité. NaSe posilovna bude na tuto trzni mezeru reagovat vytvorenim specialnich
programll pro maminky a vytvorenim détského koutku s dohledem. Samoziejmosti je
relaxacni zona nejen pro maminky, ale i ostatni klientky. V této zoné€ si klientky budou
moct popovidat, dat si kavu ¢i iontovy napoj a nechat pohrat svoje déti v prilehlém

détském koutku.

4.3 Strategie, vize a SMART cile

Vizi vlastniki posilovny je vybudovat damskou posilovnu, ktera definuje novy standard
v pristupu ke klientkdm. Tém bude vénovana individualni péce, coz vytvori spokojenou
a stalou klientelu. Klientky budou dal $ifit dobrou povést posilovny. Vizi je mit tak
uspesnou posilovnu, ze kapacity jiz nebudou dostaovat a tak bude mozné otevtit dalsi

provozovnu.

Strategie posilovny bude zacileni a odliSeni. Vidime velky potencial v segmentu
maminek, které by sice rady sportovaly, ale misto toho musi hlidat své dité¢. Nase
posilovna jim umozni si v klidu zacvicit na kruhovych trénincich pro maminky, jejich
dité bude v té dob& pohliddno. Maminka si poté v relaxacni zoné popovida s ostatnimi
maminkami, déti si budou hrat. Maminka 1 dité odchazeji spokojeni. Tato sluzba nas

vyrazné odlisi od konkurence.
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Dal$im velmi dilezitym segmentem jsou studentky, t€ém budou za zvyhodnéné ceny

poskytovany permanentky a jiné sluzby.

Poslednim velmi dilezitym segmentem jsou pracujici zeny, bezdétné i s odrostlymi
détmi. u nich se predpoklada nejnizsi mira citlivosti na cenu. U tohoto segmentu

budeme pracovat s nejvyssi marzi.

Nase strategie by se rovnéz dala definovat jako: ,,Naucime vds cvicit," coz je
diferenciacni prvek od konkurence, ktera Casto poskytuje jen kli¢ k Satni skfirice a dal

uZ se nestara.

4.3.1 SMART cile
Specifické cile - cilem posilovny je vytvofit novy standart v oblasti poskytovani
doprovodnych sluzeb, diky Cemuz bude ziskana stala a dostateCné velka skupina

klientek. trzby z klientek zajisti dlouhodobé preziti a prosperitu.

Meéfitelné - plnéni cilt bude prabézné méreno. Pro zajisténi likvidity je potieba sledovat
cash flow. Investovany kapital musi byt navracen v pozadovaném c¢ase. Posilovna tedy
musi vytvaret zisk, ktery se promitne ve vykazu zisku a ztrat. Dale bude meéfena a

vyhodnocovana spokojenost klientek.

Odsouhlasené - jednatel podniku se musi ujistit, ze jeho vize je sdilena vSemi

zameéstnanci a ze se vSichni vzajemné podileji na dosahovani zamért.

Realisticky - je nutné, aby cile odpovidali kompetenci a kvalifikaci vedeni a
zaméstnancu, tak i kapacitam posilovny a trzni situaci. Cile museji byt ambicidzni, ale
zarovenn museji odpovidat omezenim podniku. Nasim cilem je kazdy rok zvySovat
vytizenost posilovny o 3 - 4 %, k cemuz pfispéje reklamni kampan a dobré reference

nasich klientek.

Casove ohranicené - musi byt definovano, v jakém Casovém horizontu se maji které cile
plnit. Napf. zahajeni provozu v lednu 2015 sebou nutné nese piedeslé kroky, které taky

maji svij ¢asovy fond.
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4.4 Popis podniku

4.4.1 Zakladni udaje

4.1: Zakladni udaje o spole¢nosti (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Zakonna forma podnikani spole¢nost s ruéenim omezenym
Zakladni kapital 1 050 000 K¢
Adresa spolecnosti Nové Sady, Brno

poskytovani télovychovnych

Pfredmeét hlavni ¢innosti , . o
a sportovnich sluzeb v oblasti fitness

Termin vzniku spole¢nosti 1. prosince 2014
Webové stranky www.fitdwomen.cz
E-mail info@fit4women.cz

Jednatelem a spoleCnikem posilovny je Martin Sklenaf. Posilovna mé pravni normu
spoleCnost s ruenim omezenym a zabyva se poskytovanim télovychovnych a
sportovnich sluzeb v oblasti fitness. Predmétem cinnosti je 1 hostinska cinnost.

Provozovna je situovana v objektu na Novych Sadech v Bmé. (50)

“-"

A \Womien

Obrizek 4: Logo spolec¢nosti (Zdroj: Vlastni zpracovani)

4.4.2 Pravni forma podnikani

Pro posilovnu Fit4Women byla zvolena pravni forma s.r.o. hned z n€kolika davodi. V
posilovné bude vétsi pocet vlastnikt - spolecnika, kteti budou skladat zakladni kapital,
ze kterého budou financovany stavebni upravy, nakup stroji, marketing a pfipadné
prvni mésice provozu. Dal§im divodem je omezeni ruCeni za zavazky posilovny pouze

majetkem posilovny.

78


http://www.fit4women.cz
mailto:info@fit4women.cz

4.4.3 Predmét podnikani

Posilovna bude poskytovat plné vybavenou cvicebni plochu vcetné zazemi (toalety,
sprchy, Satny atd.). Dale budou poskytovany sluzby trenéra v oblasti poradenstvi pfi
cviCeni, organizaci kruhovych a jinych tréninki a sestavovani tréninkového a

vyzivového planu. Dal§imi ¢innostmi je nakup a prodej vyzivovych suplementt.

4.4.4 Financovani podniku
Pocateni vklad, ktery bude slozen formou zakladniho kapitalu, bude ziskan od

jednotlivych spole¢nikt z jejich vlastnich zdroju.

4.4.5 Organizacni plan

Spolecnik a Spolecnik s
jednatel s vkladem vkladem 350 000
350 000 K¢ K¢

Spolecnik s
vkladem 350 000

K¢

Brigadnici

Obrizek 5: Organizacni struktura (Zdroj: Vlastni zpracovini)

Posilovna bude mit 3 spolecniky, z nichz jeden bude vystupovat jako jednatel. Ostatni

dva jsou pouze investofi a piipadni konzultanti.

Jednatel je zodpovédny za vedeni pracovniho tymu, vypisovani smén, obstaravani
Skoleni pro zameéstnance. Dale je odpoveédny za nakup a prodej suplementl, obstaravani
uklidu a udrzbu stroji. Je odpoveédny za fizeni financi, ukladani trzeb na ucet, vyplaceni

mezd atd.

V prvnim roce budou zaméstnavani pouze brigadnici z duvodu nizkych nakladd,

pozdéji se predpoklada minimalné jedna osoba kromé jednatele zaméstnana na plny
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uvazek. Brigadnici budou zameéstnavani na dohodu o provedeni prace, na kterou mizou
odpracovat maximalné 300 hodin za rok. Socialni a zdravotni poji§téni se ovSem plati
az od castky vyssi nez 10 000 K& meési¢n€. Druhou moznosti je dohoda o pracovni
¢innosti, kde povinnost platit socialni a zdravotni pojisténi vyplyva z Castky vyssi nez
2 500 K¢ mésicné. Vzhledem k tomu, ze posilovna bude oteviena od brzkych rannich
hodin az do vecernich, bude nutné mit hodné brigadnikd, aby zadny z nich
nepiekraCoval limity stanovené pro dohodu o provedeni prace a dohodu o pracovni

¢innosti.

Velké mnozstvi brigddniku znamena fadu vyhod i nevyhod. Néakladova vyhoda je jiz
popsana vyse. Dalsi vyhodou je, ze vic lidi muze pfijit s vice napady na zlepSeni. Pti
poctu brigadnikt je rovnéz vétsi Sance, ze se mezi nimi najde nékdo, kdo by mohl

zastavat néjakou zodpovédnéjsi pozici.

Nevyhody jsou slozit&jsi organizace pracovniho tymu, zvlasté kdyz se predpoklada, ze
brigadnici budou studenti a jejich pracovni rozvrh se musi zkombinovat s jejich Skolnim
rozvrhem a s rozvrhem dalSich brigadniki. Nevyhodou je i to, Ze budou hiie znat
klientky, protoze budou v posilovné travit méné asu nez kdyby byli zaméstnani na plny

uvazek.

Pozadavky na zaméstnance budou piijemné vystupovani, zaklady prace s pocitacem,
trestni bezuhonnost a kvalifikace. Za vhodnou kvalifikaci se povazuje minimalné
bakalaisky diplom ze sportovné zaméfené vysoké Skoly, napt. FSPS MU.* Dalsi
moznosti je predlozeni certifikatu a slozené trenérské zkousce. V obou ptipadech budou
uchazeci prakticky prezkouSeni v umeéni vést trénink. Pfedchozi praxe je samoziejmé

vitana, ale neni rozhodujici podminkou.

Uklid bude zajistovan vlastnimi silami, b&zny** tklid v prab&hu dne budou zajistovat
trenéfi, veCerni® velky uklid rovnéZ trenéfi nebo jiny brigadnich v pfipadé nezajmu

trenéru si piivydélat.

** Fakulta sportovnich studii Masarykovy univerzity
24 Vytfeni kolem sprch, kontrola stavu toalet, desinfekce madel a kozZenek posilovacich stroju.
> UKlid sprch a toalet desinfekénimi prostiedky, vytieni podlahy, vysavani, uklid recepce atd.

80



4.5 Marketingovy plan

Ukolem marketingového planu posilovny je zakaznikiim sdélit, jakym piinosem pro né
muzeme byt, vzbudit u nich touhu po néfem, o ¢em tfeba ani nevédi, ze potebuji. Dana
sluzba ale nemtze byt nahodila, musi byt v souladu s potfebami zakaznika, které si
uvédomuje a navic poskytovat piidanou hodnotu, o které vibec nevédé€l, ze ji nékde

muze ziskat, ale tato pfidana hodnota pro n¢j musi byt uzitecna.

4.5.1 Sluzby
Diky provedeni oborovych analyz a dotazniku se podafilo ziskat podklady k tomu, aby
bylo mozné rozhodnout, o jaké sluzby by mély potencialni klientky zajem. Odlisit od

konkurence jsme se rozhodli nasledovné:

o Trenéfi - aktivni, mladi, kvalifikovani lidé, s pfijemnym vystupovanim. Budou
schopni klientkam poskytnout komplexni péci. Vysvétlit, jak je svalova hmota
budovana, jak je redukovan tuk, doporuci suplementy. Budou aktivni nejen,
kdyz si klientka zvlast’ zaplati za tyto sluzby, ale budou pfitomno v posilovné a
aktivné radit.

e Cistota - Yeny si na &istotu potrpi a naopak kazda mala nedistota muze
rozhodnou ve prospéch prechodu ke konkurenci. V posilovné budou pouzivany
osvézovace vzduchu, bude pravidelné vétrano. Madla a stroju a kozenky budou
otirany vzdy, kdyz bude mit personal chvili ¢as, samoziejma je neustala kontrola
Cistoty ve sprchéach (zadné vlasy na sténé a na podlaze), na toaletach, Satny atd.

e Prostfedi - moderni prostiedi, v zim¢ 1 v 1ét€ udrzovana optimalni teplota.
Obménované obrazy na sténach by mély dodat atraktivité, obrazy bude mozno
zakoupit.

e Détsky koutek - unikatni sluzba nejen pro maminky na matefské, ale i s malymi
détmi, které nemohou nechat doma samotné. Pro n¢ budou slouzit specialni
kruhové tréninky, po jejichz dobu bude zajisténo hlidani déti v détském koutku.

e Relaxadni zona - klidné posezeni po tréninku. Casto chybi, zvlast v zimé je
zdravi nebezpecné jit rovnou ze sprchy s vlhkymi vlasy hned ven. Bude moznost

posedét, obsluha ochotné ptipravi kavu, proteinové napoje, iontové drinky atd.
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Problémem posiloven v Brné je pfistup ke klientim. Nesnazi se s nimi budovat vztah,
jejich komunikace vétSinou spociva v predani klicku od Satny s pozdravem. V nasi
posilovné musi mit klientka pocit, ze se ji za podobnou cenu, jako u konkurence,
dostava sluzba s daleko vét§im uzitkem. Kdyz bude mit tento pocit, rada si pfiplati za

trenéra, ktery ji sestavi tréninkovy ¢i vyzivovy plan a nauci ji cvicit.

Vsechny snahy posilovny a jejich zaméstnanci musi vést k vytvoreni partnerstvi se
zékaznikem, tedy vzdjemné vyhodného spojenectvi, kde budou obé strany naslouchat,

komunikovat a ucit se od sebe navzajem.

Od konkurence se budeme chtit odli§it 1 oteviraci dobou, ktera bude nastavena tak, jak

si zakaznici skute¢né preji. Oteviraci doba bude nasledujici:

4.2: Oteviraci doba posilovny (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Oteviraci doba
Pondéli 7:00-21:00
Utery 6:00 - 21:00

Streda 7:00 - 21:00
Ctvrtek 6:00 - 21:00
Patek 7:00 - 20:00
Sobota 10:00 -18:00
Nedéle 9:00 - 18:00

Dva dny v tydnu bude otevieno jiz od 6 hodin od rana pro ty, co nemaji jinou moznost
nez chodit cvicit pied praci. V patek je zkracena oteviraci doba z divodu, ze se obvykle
patecni vecCery v posilovné netravi. O vikendu je kratsi oteviraci doba. O vikendu si

chtéji vétsinou 1idé prispat.

4.5.2 Cena

Cena by méla byt vyhodna pro zakaznika, zaroven ale musi pokryt naklady posilovny a
majitelim prinést zisk. Pii stanoveni ceny se budeme fidit pomérné standardnim
rozdelenim klientely na studenty a nestudenty. V dotazniku se totiz ukazalo, ze skupina
studentt je velka, cenové vice citliva a hlavn€ zvykla na slevy. Cena vSak zaroven musi
byt nastavena tak, aby se nestalo, ze posilovna bude plna studentek, které ale budou mit
tak levné vstupy, Ze si posilovna nevydéla ani na provoz. Cena pro nestudenty mize byt

vys$$i, ale rozdil nesmi byt propastny. Ceny jsou stanoveny nasledovné:
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4.3: Cenik posilovny (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Cenik posilovny Fit4Women bez DPH s DPH
Jednorazovy vstup student do 14:00 + vikendy 52 K¢ 60 K¢
Jednorazovy vstup dospély do 14: 00 + vikendy 70 K¢ 80 K¢
Jednorazovy vstup 78 K¢ 90 K¢
Vstupové permanentky

10 vstupt student do 14:00 + vikendy 478 K¢ 550 K¢
10 vstupl student 609 K¢ 700 K¢
10 vstupt dostély do 14:00 + vikendy 652 K¢ 750 K¢
10 vstupU dospély 739 K¢ 850 K¢
20 vstup( student do 14:00 + vikendy 913 K¢ 1 050 K¢
20 vstupl student 1174 K¢ | 1350K¢
20 vstupl dospély do 14:00 + vikendy 1261KE | 1450K¢
20 vstupl dospély 1391KE | 1600KE
Casové permanentky

Meésic¢ni student do 14:00 + vikendy 478 K¢ 550 K¢
Mésicni student 609 K¢ 700 K¢
Mésicni dospély do 14:00 + vikendy 652 K¢ 750 K¢
Mésicni dospély 739 K¢ 850 K¢
Ctvrtletni student do 14:00 + vikendy 1304 K¢ = 1500Ke
Ctvrtletni student 1696 K& | 1950K¢
Ctvrtletni dospély do 14:00 + vikendy 1826 K¢ = 2100Ke
Ctvrtletni dospély 2087 K¢ | 2400 K¢
Ostatni sluzby

Traninkovy plan 304 K¢ 350 K¢
Aktualizace tréninkového planu 130 K¢ 150 K¢
Lekce s trenérem (kazda pata zdarma) 261 K¢ 300 K¢
Kruhovy trénink 87 K¢ 100 K¢

Permanentky jsou rozdélené na dva zakladni soubory a to studenty a nestudenty.
Studenti ziskaji studentsky vstup ¢i permanentku predlozenim platné karty ISIC. Za
nestudenty se povazuji ti, kdo nedolozi ISIC nebo jinou formu potvrzeni o studiu. Dale
jsou permanentky rozdéleny z Casového hlediska a to na permanentku, na kterou je
mozny vstup od rana do 14:00 hodin a o vikendech v jakoukoli dobé&. zde se
predpoklada vyssi zajem zejména u studentl, ktefi maji na rozdil od pracujicich Cas
cviCit 1 dopoledne. Navic jsou k tomu motivovani nizkou cenou. Odpoledni hodiny
byvaji nejfrekventovanéjsi, pracuje se s vySsi marzi. Cilem posilovny bude obsadit
dopoledni hodiny studenty a odpoledni hodiny nestudenty, kteti budou platit plnou

cenu.
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Z dotazniku vyplynulo, ze téméf 2/3 potencialnich klientek by preferovalo vstupovou
permanentku, coz je dano i tim, ze pouze asi 1/3 Zen chodi cvicit tfikrat tydné a Castéji,
kdy se vyplati mési¢ni permanentka. Pokud chodi klientka jednou tydné, urcité se
vyplati vstupova. Asi 26 % zen chodi cvicit zhruba dvakrat tydné. Tato skupina pro nas
bude predstavovat hlavni vyzvu, nasim cilem totiz bude prodavat hlavné cCasové
permanentky, tedy mésicni a ¢tvrtletni. Vzhledem k tomu, Ze 10 vstupt stoji stejn€ jako
mesi¢ni permanentka, se sice pii frekvenci navstév posilovny 2 krat tydné vyplati
vstupovd, ale kdyby klientka chodila 2 - 3 krat tydn€, uz by byla vyhodnéjsi Casova. Z
mé zkuSenosti je vlastnictvi Casové permanentky vice zavazujici a musite ji "vychodit,"
tedy jit tak Casto, aby se vam tato permanentka vyplatila. Nasim cilem bude presveédcit
klientky, které balancuji z hlediska frekvence vstupi na hranici mezi vstupovou a
casovou permanentkou. Vysvétlit jim, ze chodit 2 krat a 3 krat tydné je velky rozdil a ze
svého cile s Casovou permanentkou dosahnou mnohem diiv. Co se ceny jednorazovych
vstupt tyCe, je nastavena jako nejvysSsi. Klientka, ktera prijde cviCit na jednorazovy
vstup, musi dostat vysokou péci s cilem presveédcit ji k nakupu permanentky. Potom

bude mozné vratit penize za vstup a odecCist ho z permanentky.

4.5.3 Misto

Jako vhodné misto pro umisténi posilovny byl vybran objekt na Novych sadech, ktery
dfive slouzil jako wellness, coz vyrazné uSetii na stavebnich upravach, jelikoz je
vybudovana recepce, socialni zafizeni a Satny. Prostor je rovnéz pronajiman i se

zafizenym solariem, ¢ehoz bude vyuzito jako doprovodné sluzby.

Cvicebni plocha bude rozdélena na 2 zakladni Casti, vétsi Cast s posilovacimi stroji a
menSi ¢ast je vyhrazena pro kardio zonu. V kardio zon€ budou hrat hudebni kanéaly v

televizi. Stanovist (stroji) bude celkem 20.

Objekt ma vyborné umisténi, nachazi se na ulici Nové sady mezi zastavkami
Soukenickd, na které stavi tramvaj €. 8 a Nové sady, kde stavi tramvaje €. 1, 2, 4, 8, 9,
10, 12. Navic k pronajmu nalezi parkovaci misto pro 10 voza, které bude vyhrazeno pro
klientky posilovny. Vzhledem k velikosti posilovny, ktera Cini i s obsluznymi plochami
a socialnim zafizenim 241 m? a vzhledem k tomu, Ze autem se podle dotazniku
dopravuje méne nez 40 % klientek lze soudit, ze parkovani je dostatecné, v piipadé

nedostate¢né kapacity parkovisté mizou poslouzit parkovaci mista v pfilehlych ulicich.
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Objekt se nachazi cca 600 metrti od Hlavniho nadrazi, coz se da povazovat za jedno z
nejvétSich prestupnich mist. Navic pres zastavku Nové sady projizdi zhruba polovina

vSech brnénskych tramvaji.

Co se stavebnich uprav tyCe, bude potieba zbourat pficku mezi dvéma hlavnimi
mistnostmi aby vznikla velkd cvicebni plocha. Bude potfeba vymalovat a

zmodernizovat socialni zafizeni.

4.5.4 Propagace

Posilovna cili na 3 skupiny - studentky maminky s malymi détmi a pracujici. Kazda z
téchto skupin ma jiné pozadavky na posilovnu, ceny, sluzby, dostupnost atd. Presto
muze byt vytvorena forma propagace, napft. letak, ktery poda dilezité informace vSem

cilovym skupindm.
Facebookovy profil

75 % respondenti povazuje facebookovy profil za dulezity nebo dokonce velmi
dilezity. V dnesni dobé mladi komunikuji pfevazné pres socialni média a facebook je
vyborna cesta pristupu nejen ke studentim, ale vSem uzivatelim této sit€. Bude
vytvoren profil, ktery bude pravidelné spravovan, budeme komunikovat s klientkami,
psat kratké cClanky a vyzivé, cviCeni, chystanych akcich atd. VSichni majitelé a
zameéstnanci posilovny budou propagovat nas profil a shanét dalsi cleny touto formou,
klientky budou povzbuzovany ke sprateleni se s posilovnou, protoze tak ziskaji ptistup

k nejaktualn€js§im informacim a zajimavym ¢lanktim.
Webové stranky

Snad zadny podnik se dnes neobejde bez svych webovych stranek, posilovna neni
vyjimkou. Na strankdch budou zvetfejnény informace o posilovné, ceny a kontakt,
medailonky naSich zaméstnanci. Rovnéz ¢lanky, které se budou objevovat na
facebooku se objevi i na webovych strankach. Rovnéz tu bude i online formulaf pro
prihlaseni se na kruhovy trénink ¢i objednani si trenéra, sestaveni cvi¢ebniho planku ¢i

poradenstvi o vyZzive.
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Viralni reklama

Jedna se o formu propagace, ktera kromé samotnych nakladi na natoCeni videa nic
nestoji. Sdeleni vSak musi divaka upoutat natolik, ze dané video doporuci ke shlédnuti

svym pratelam.

Vytvotime video, které zabavnou az sméSnou formou zobrazuje, jak lidé cvici v
klasické posilovné, bude upozornéno na jejich klasické chyby, bude zobrazeno Skaredé
prostfedi né&jaké sklepni posilovny. Druha Cast videa se bude vénovat sdéleni, zZe je
mozné to delat 1 jinak a 1épe a ze naSe posilovna je presné to misto, kde se to jinak a
1épe déla. Nasledné bude video propagovano na facebooku na nasem profilu, zapojime 1
kamarady vSech zaméstnancti, ktefi dostanou za ukol video sdilet. Video bude dostupné

1 na naSem webu.
Letaky

Letaky byly v dotazniku oznaceny jako tfeti nejzajimavejsi pro reklamu na posilovnu,
hned po facebooku a internetové reklamé (v nasem piipadé by mélo slouzit viralni

video).

Letaky musi obsahovat grafiku, ktera na prvni pohled upouta, stejné tak bude obsazen 1
odkaz na naSe viralni video. Dale musi byt sdélena poloha a dostupnost (tramvaje a
parkovani). Samoziejmosti jsou informace o nas, kdo jsme a co nabizime, co dé€lame

1épe. Samoziejmosti je telefonni kontakt, e-mail a webové stranky.

Budou vytvofeny 3 druhy letakd. Jeden, nejobsahlej§i, musi sdé€lovat informace
relevantni pro studenty, maminky i pracujici. Tento typ letaki bude roznasen

univerzalng, tedy napf. do schranek v okoli posilovny, stérace aut atd.

Druhym typem letdku budou studentské letaky. Ty budou vysvétlovat predevSim
vyhody pro studenty, ostatni véci, napt. détsky koutek, bude zminén jen okrajovée. Tento
typ letakd bude distribuovan po stfednich a vysokych skolach, v ¢emz nam budou
napomocni nasi brigadnici, ktefi zajisti distribuci po svych soucasnych vysokych

Skolach a minulych stfednich Skolach.
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Poslednim typem bude letak pro maminky. Ten se naopak zaméfi na speciadlni sluzby
pro maminky, jako bude kruhovy trénink a détsky koutek s dozorem. Tyto letaky budou
distribuovany v jeslich a matetskych Skolach, které jsou v okoli posilovny a na trase
tramvaji. Rovnéz muzou byt k dostani napt. v hrackarstvich nebo détskych hracich

centrech.
Billboardy

Billboardy jsou pomémeé drahé, proto jich bude v Brn€ jen par na relevantnich mistech.
Predpoklada se, ze budou umistény na zastdvce Hlavni nadrazi a Nové sady. Svym

obsahem by m¢ly byt podobné naSemu univerzalnimu letaku.
Ostatni formy propagace

S dalsimi formami propagace se zatim nepocita z divodu vysoké ceny nebo nizkého
dopadu ¢i vlivu. Jedna se o televizni reklamu, kterd je svym rozsahem pfinejmensim
cilena na cely Jihomoravsky kraj. Bylo by to pfili§ drahé s velmi nizkou vytéznosti.
Dal§im médiem je radio, které sice respondenti oznacili, ze by mohl byt zajimavé z
jejich hlediska, ale ndklady na propagaci v radiu jsou opét nepfiméfené potencialnimu
zisku klient. Napf. reklama na radiu Krokodyl stoji cca 50 000 K¢ na dva tydny a
doporucuje se jeji opakovani. Dal§im médiem, které nebude vyuzito, jsou tist€éna média,
ktera byla naSimi respondenty oznaCena jako nejméné vhodny zplusob propagace

posilovny.

4.5.5 Procesy

Veskeré procesy v posilovné budou probihat pomoci softwaru MemberPro od
spolecnosti LUXART. Tento software se hodi pro informa¢ni podporu fizeni posiloven,
hotelt a restauraci. Pii prvnim vstupu se klientce vytvoii permanentka, ktera obsahuje
carovy kod. Pti dal§im vstupu klientka predlozi permanentku, recepcni ji pomoci Ctecky
carovych kodi nacte a program ukaze informace o klientovi, odecte se vstup, piidéli se
Cislo klicku od Satni skfinky. Rovnéz se pres profil klientky budou dat objednavat dalsi
sluzby, které bude klientka pozadovat. ptes tento systém budou prodavany i napoje a
vyzivové suplementy. program umi vést statistiky o klientkach, vstupech, eviduje trzby,

odpracované hodiny zaméstnancu atd.
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4.5.6 Fyzicky dukaz

Fyzickych dukazi, ze sluzba probéhla, je cela fada. Ziskani nového klienta se pozna tak,
ze byl vytvofen novy zdznam v programu a vytisknuta nova permanentka. Prodej
napoju se projevi pii inventarizaci ubytkem skladovych zasob. Prvotni vystup trenérské
¢innosti je vytvoreni tréninkového planu. KoneCnym vystupem je dosazeni cile, kterého

si klientka spolu s trenérem vytyci.

4.6 Marketingovy plan v pojeti 4C
Je nutné, aby posilovna pfi tvorbé marketingového planu pohlizela na své klientky jako

na své partnery, existuje zde vzajemné prospesny vztah.

Cena, za kterou jsou vSechny sluzby v posilovné nabizeny, musi odpovidat hodnot¢,
jakou klientka za uziti sluzby ziska. V posilovné FitdWomen vznikd pro zakaznika
hodnota, ktera prevysuje cenu, kterd je srovnatelna s konkurenci, urovern nabizenych
sluzeb je ale vyssi. jedna se o moderni prostfedi, pfijemny a kompetentni personal,
vyborna dostupnost, relaxacni zona, détsky koutek atd. Nami nabizené sluzby tedy v
hodnotovém pojeti pfevysuji cenu, za kterou se daji potidit. Navic plné fesi potieby

klientek, které ostatni posilovny nejsou schopny uspokojit.

To, jakym zptsobem sluzby nabizime, je v souladu s maximalni dostupnosti a pohodlim
klientek. V bézné posilovné se klientka musi naucit cvicit sama, coz trva daleko déle,
nez kdyz ji tyto znalosti pfeda trenér. Naucit zakladni cviky a vysvétlit zasady cvicent,
pfeménu zivin, odbouravani tuki a tvorbu svalli se da béhem jednoho tréninku. klientka
by pfi vyhledavani téchto informaci travila tolik ¢asu, ze uz by ji zadny nezbyl na

cviceni. Navic vysledek snazeni samouka je nejisty.

Propagacni cCinnost posilovny musi byt v souladu s pozadavkem klientek na
obousmérnou komunikace. Zde se bude jednat o diskusni fora na webovych strankach

posilovny a na facebooku, poradani raznych akci napt. formou workshopu atd.
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4.7 Financ¢ni plan

Financni plan bude rozdélen na pifijmy a vydaje. Vydaje budou rozclenény podle oblasti
jejich vzniku. Rovnéz budou uvedeny piedpokladané naklady spojené se zalozenim
posilovny. Soucasti finan¢niho planu bude piehled o penéznich tocich v prvnich tfech
letech provozu. Vzhledem k pfedpokladanym trzbam nad 1 000 000 K¢ bude posilovna
platce DPH.

4.7.1 Predpokladané prijmy

Predpokladané piijmy jsou stanoveny v optimistické, realistické a pesimistické varianté.
Vysledky jsou stanovené na zakladé poznatkt z dotazniku, kvalifikovanym odhadem. V
potaz je brana i omezena kapacita posilovny, ktera nabizi celkem 20 posilovacich a

kardio stroju. Dalsich cca 5 klientek mize cvicit s ¢inkami, na podlozkach ¢i zebfinach.
Realna varianta

Jiz bylo zminéno, ze podnik by mél vzniknout pocatkem prosince 2014, zahdjeni
provozu se predpoklada pocatkem ledna 2015. Prvni mésice roku sice byvaji nejsilnéjsi,
jenze nase posilovna bude na trhu nova a proto nemtizeme pocitat s plnymi kapacitami.
Problematické byva u posiloven rovnéz 1éto, zvlasté u téch damskych. Pred létem se

hubne do plavek a 1éto se travi u vody a na posilovani neni Cas.

DalSim problémem byva nesoumérnost ve vytizeni. Zatimco dopoledne byvaji

posilovny poloprazdné, odpoledne byvaji preplnéné.

S piihlédnutim ke vSem témto faktorim bylo kvalifikovanym odhadem stanoveno, ze
by kapacita posilovny v prvnim roce mohla byt vyuzita na 25 % denné. Tydné bude
otevieno dohromady 88 hodin. Kvalifikovanym odhadem bylo stanoveno, ze klientka se

na cvicebni ploSe primérné zdrzi 1 hodinu 15 minut (1, 25 hodin)
8 _ 70,4 hodi
125 orhoam

Kdyby byla posilovna plné vytizenu, tak by bylo za tyden 1760 vstupt (70,4 hodin x 25
(maximalni kapacita)). V realistické varianté se predpokladd, ze posilovna bude
vytizena na 25 %, coz znamena, ze v jakoukoli dobu bude v posilovné z 25 moznych

klientek pouze 6,25 klientek.
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70, 4 x 6,25 = 440 klientek/vstupii

Z propoctu vyplyva, ze béhem tydne bude do posilovny 440 vstupt. Z vysledki
dotazniku a pomoci kvalifikovaného odhadu bylo stanoveno, ze klientka v praméru

pfijde do posilovny 2, 5 krat tydné.

440 o o s

ST = 176 unikatnich vstupt/klientek
Z vypoctu vyplyva, ze pti vytizeni kapacity 25 % a pfi frekvenci vstupu 2, 5 krat tydné
bude mit posilovna asi 176 unikatnich klientt.

Dale bylo na zaklade kvalifikovaného odhadu stanoveno, Ze studenti budou tvofit 40 %
klientely. Pomé&r permanentek prodanych jako dopoledni ku celodenni bude 50:50. Je
kalkulovéano, ze kazda z klientek si mésicné koupi bud’ jednu mési¢ni permanentku

nebo jednu desetivstupovou permanentku.
Pesimisticka varianta

Plati stejna Cisla jako v realistické varianté, 1isi se pouze vytizeni kapacit, které bude

21 %. V tomto ptipad€ by z 25 moznych klientek byly v praméru 5,25 klientek.

70, 4 x 5,25 = 370 klientek/vstupii
370 . .
5T = 148 unikatnich vstupt/klientek

Optimisticka varianta

Kapacita v optimistické varianté bude vytizena na 29 %, coz znamena 7,25 klientek v

jednom case.
70, 4 x 7,25 = 510 klientek/vstupii

510

ST = 204 unikatnich vstupt/klientek

Vsechny varianty pocitaji, ze 2. rok bude kapacita vytézovana o 4 procenta vic. Ve 3

roce pak o dalsi 3 % vic. Pesimisticka varianta ve 2. roce bude vytizeni kapacity 25 %,
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coz znamena 176 klientek, realistickd varianta kalkuluje s vytizenim 29 %, coz

predstavuje 204 klientll a optimisticka varianta ¢ita 33 % vytizeni a 232 klientt.

Ve 3. roce kalkuluje pesimistickd varianta s 28 % vytizenim a 197 klientkami,
realisticka s 32 % vytizenim a 225 klientkami, optimisticka varianta pocitd s vytizenim

36 % a 253 klientkami.

4.4: Vynosy z permanentek za prvni 3 roky bez DPH (Zdroj: Vlastni zpracovani)

vyuziti
rok/vyuziti vyuziti% redlna varianta vyuziti% pesimisticka varianta V% optimisticka varianta
1. rok 25% 1401 530 K¢ 21% 1153 461 K¢ 29% 1623513 K¢
2. rok 29% 1645 252 K¢ 25% 1392 835 K¢ 33% 1871583 K¢
3. rok 32% 1835 652 K¢ 28% 1578 887 K¢ 36% 2 066 330 K¢
celkem 4 882 434 K¢ 4 125 183 K¢ 5561 426 K¢

V tabulce jsou kalkulovany pouze vynosy ze vstupt a vynosy z kruhovych tréninka. V
realistické varianté jsou prvnim v prvnim roce kalkulovany 2 tréninky tydné, ve 2. roce
3 tréninky tydné a ve 3. roce 4 tréninky tydné. Zaroven se predpoklada, ze se tréninku
bude ucastnit 7 klientek. Pesimisticka varianta kalkuluje 6 klientek na kruhovém
tréninku a v 1. roce 1 kruhovy trénink tydné€, ve 2. roce 2 tréninky tydné a ve 3. roce 3
tréninky tydné. Optimistickd varianta kalkuluje s poCtem 8 klientek na kruhovém
tréninku, v prvnim roce budou dva kruhové tréninky tydné, ve 2. roce budou 3 tréninky
tydné a ve 3. roce budou 4. tréninky tydne€. Nejsou zde zahrnuty napi. vynosy ze
sestavenych cvicebnich plankt a jejich aktualizaci, z trenérské Cinnosti, z prodeje

suplementt atd. Tyto vynosy jsou odhadovany do 100 000 K¢ ro¢né.

Pro pfehlednost je uvedena tabulka, ktera ukazuje vypocet vynosu v 1. roce v realistické

varianté.
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4.5: Kalkulace vynosu na 1. rok v realistické varianté bez DPH (Zdroj: Vlastni zpracovaini)

10 vstupl student dopoledni 23 132 000 K¢
10 vstupl student celodenni 40% 70 23 168 000 K¢
student dopoledni mésicni 12 68 870 K¢
student mésicni celodenni 12 87 652 K¢
10 vstupl dospély dopoledni 35 273 913 K¢
10 vstupl dospély celodenni 60% 106 35 310435 K¢
dospély dopoledni mésicni 18 140 870 K¢
dospély mésicni celodenni 18 159 652 K¢
1341391
Celkem 100% 176 176 K¢

Kruhovy trénink 2 100 7 60 870 K¢
1402 261
Trzba celkem K¢

Celkové trzby se oproti trzbam v tabulce 4.4 lisi cca o 700 K¢ za rok, coz je zpiisobeno

zaokrouhlovanim poctu permanentek. Dale bude pocitano s hodnotami z tabulky 4.4.

4.7.2 Predpokladané naklady

Néklady jsou rozdeleny do nékolika skupin podle oblasti vzniku. Dale jsou, stejné tak

jako pfijmy, rozdéleny do tfi skupin, na realistickou variantu, pesimistickou a

optimistickou.

Zrvizovaci naklady

Do zfizovacich nakladi jsou zapocitany naklady na zalozeni spoleCnosti s ruCenim

omezenym vcetné tvorby webovych stranek a jejich registraci do vyhledavacich

rejstiikti. Cena za sepsani spoleCenské smlouvy u notafe se odviji od vyse zakladniho

kapitalu, v tomto pfipade toje 1,6 % z 1 050 000 K¢&.
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4.6: Naklady na zalozZeni s.r.0. (Zdroj: jakzacitpodnikani.cz)

v K¢ bez
Naklady na zaloZeni Fit4Women s.r.o. DPH
Sepsani spolecenské smlouvy u notare 16 800 K¢

Ovéreni podpisl na spolecenské smlouvé 1 000 K¢

Zapis do obchodniho rejstiiku 6 000 K¢
Ohlaseni Zivnosti 1 000 K¢
Vypis z katastru nemovitosti 100 K¢
Vypis z obchodniho rejsttiku 100 K¢
Vypis ze Zivnostenského rejstriku 100 K¢
Webové stranky 10 000 K¢
Celkem 35 100 K¢

v K¢ s DPH
20 328 K¢

1210K¢

6 000 K¢
1 000 K¢
100 K¢
100 K¢

100 K¢
12 100 K¢
40 938 K¢

4.7: Naklady nutné vynalozit pred otevirenim posilovny (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Naklady na vybaveni v K¢ bez DPH
Stavebni Upravy 105 000 K¢
Potizeni posilovacich a kardio strojli 400 000 K¢
Pocitac + Software MemberPro+ MS

Office + UPS + tiskarna + laminovacka 30 000 K¢
Televize Samsung UE46F5370 11570 K¢
Kdvovar Jura Impressa F50 18 182 K¢
Vyzivové suplementy 6 611 K¢
Celkem 571 363 K¢

Vzhledem k tomu, Ze objekt dfive slouzil jako wellness a je tedy CasteCné zafizen,
nebude nutné provadét rozsahlé stavebni upravy, presto se odhaduje, Ze cena stavebnich
uprav bude okolo 100 000 K& bez DPH. Objekt je sice pronajimam i s funkcénim
kavovarem, ale kvalita kdvovaru ma zéasadni vliv na chut’ kavy, proto pofidime moderni
a kvalitni kavovar Jura Impressa F50. Pred zahajenim provozu rovnéz bude nutné
nakoupit vyzivové suplementy, jejichz souhrnnd pofizovaci cena se odhaduje na
6611 K¢ bez DPH. Posilovaci a kardio stroje budou pofizeny od spolecnosti LVGym
s.r.0. Podrobny soupis stroju je uveden v piiloze €. 5, vysledna cena 400 000 K¢ bez

DPH je kalkulovana za 8 kardio stroji a 12 posilovacich stroja véetné ¢inek, podlozek a

zebftin. (52)
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v K¢ s DPH
127 050 K¢

484 000 K¢

36 300 K¢
14 000 K¢
22 000 K¢
8 000 K¢

691 350 K¢


http://jakzacitpodnikani.cz

Naklady na reklamu a propagaci

4.8: Niklady na reklamu a propagaci (Zdroj: Vlastni zpracovani)

letaky v tramvaji 3 mésice 13 650 K¢ 16 517 K¢

Reklamni panely na stozarech na
zastavkach Hlavni nadrazZi a Nové sady

na 1 rok 23 636 K¢ 28 600 K¢
Doména a webhosting na rok 1 200 K¢ 1452 K¢
Vytvoreni virdlniho videa 5 000 K¢ 6 050 K¢
Letdky 5000 ks 9 450 K¢ 11 435 K¢
Celkem 52 936 K¢ 64 053 K¢

V tramvajich Cislo 8 bude umisténo celkem 50 naSich letaki ve formatu A4 na 3
mesice. Cena za 1 letak je 210 K¢ bez DPH, pfi umisténi do konkrétnich tramvaji roste
0 30 %. Na zastavkach Nové sady a Hlavni nadrazi budou umistény oboustranné
reklamni panely na stozarech. Jeden oboustranny reklamni panel stoji 10 744 K¢ bez
DPH ro¢né, k obéma dvéma je vSak nutny pfipocitat naklad na jeho montaz a demontaz,
coz je 1 074 K¢/ks bez DPH. Cena letakti ve formatu A5 je 1,89 Kc/ks bez DPH.
Vzhledem k relativné nizké cené€ nechame vyrobit letak 5 000 ks do rezervy. V dalSich
letech se predpokladaji vydaje na reklamu a propagaci asi o polovinu nizsi, tedy

pfiblizné 30 000 K¢ bez DPH.

4.9: Harmonogram realizace (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Letaky v
tramvaji

Reklamni
panely
Tvorba
viralniho
videa

Roznos
letakd
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Posilovna bude otevirat az v lednu 2015, presto je jiz nutné dal potencidlnim
zakaznicim dopfedu védét o jeji existenci. Letaky v tramvaji se objevi jiz v prubéhu
prosince, stejné tak jako reklamni panely na zastavkach. Rovnéz bude zahajen roznos
letak(i, béhem prosince a ledna se predpoklada, ze bude rozneseno cca 3 000 letaku.
Dalsi letaky budou dostupné piimo v posilovn€. Roznos cca 1 000 letak(i bude
organizovan v zaii 2015, kdy se predpoklada konec letnich dovolenych a navrat zen do

posiloven. Viralni video bude vytvofeno v prosinci 2014, aby se Sifilo jiz ptred

otevienim posilovny.

Kalkulace provoznich nakladu

Realisticka varianta

4.10: Provozni naklady v realistické varianté (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Druh nakladu 1.rokbezDPH 1.roksDPH 2. rokbez DPH 2. roks DPH 3. rok bez DPH 3. rok s DPH
Ndjemné 90 000 K¢ 108 900 K¢ " 150000K¢ 181 500 K& " 150000 K& 181 500 K&
Energie 126000K¢ | 152460 K& 126000K¢ | 152 460 K¢ 126 000 K& 152 460 K¢
Parkovani 60000KE |  72600KE 60000KE | 72 600 K& 60 000 K¢ 72600 K¢
Internet +telefon 6 000 K¢ f 7 260 K¢ 6000 K& f 7 260 K¢ 6 000 K¢ 7 260 K¢
Pojisténi podnikatele
a pojisteni majetku 20 000 K¢ 20000 K¢ 20 000 K¢ 20 000 K¢ 20 000 K¢ 20000 K¢
Televiznia rozhlasovy
poplatek 2160 K¢ 2160 K¢ 2160K¢ 2160 K¢ 2160 K¢ 2160 K¢
Ucetni 8000 K¢ 9680 K¢ 8000 K¢ 9680 K¢ 8000 K¢ 9680 K¢
Cistici prostredky a
pomocny material 4000 K¢ 4840 K¢ 4000 K¢ 4840 K¢ 4000 K¢ 4840 K¢
Celkem 316 160 K¢ 377 900 K¢ 376 160 K¢ 450 500 K¢ 376 160 K¢ 450 500 K&

Najemné v realistické varianté je kalkulovano dle pozadavka majitele objektu na 12 500
K¢ mésicné bez DPH, diky provedenym stavebnim uapravam, které znamenaji
zhodnoceni objektu, dostavame v prvnim roce slevu 5 000 K¢ mésicné bez DPH.
Zalohy na energie jsou kalkulovany na 10 500 K¢ bez DPH mési¢né. Prondjem deseti
parkovacich mist stoji 5 000 K& bez DPH mési¢né. Televizni poplatek je 135 K¢
meésicn€ a rozhlasovy 45 K& mési¢né. Sluzby ucetniho zahrnuji zpracovani mezd a

danového pfiznani a ptipadné poradenstvi. (53)
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Pesimisticka varianta

4.11: Provozni niklady v pesimistické varianté (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Druh nakladu

Ndjemné

Zalohy na energie
Parkovani

Internet +telefon
Pojisténi podnikatele

a pojisteni majetku
Televiznia rozhlasovy p
Ucetni

Cistici prostredky a porr
Celkem

1. rok bez DPH

120000 K¢

126 000 K&
60 000 K¢
6 000 K¢

20000 K¢
2160 K¢
8000 K&
4000 K&

346 160 K¢

1.roksDPH 2. rokbez DPH
r

145 200 K&

152 460 K&
72 600 K¢
7 260 K&

20000 K¢
2160 K¢
9 680 K&
4840 K&
414 200 K&

150000 K&

132000 K¢
66 000 K¢
6000 K¢

r

r

21000 K¢
2160K¢
8500 K¢
4500 K¢
390160 K&

2. rok bez DPH

181 500 K&

159 720 K&
79 860 K¢
7 260 K&

21000 K¢
2160 K¢
10 285 K&
5445 K¢
467 230 K&

3. rok bez DPH
" 168000 K¢
138 000 K¢
72000 K&
6000 K&

22000 K¢
2160 K¢
9 000 K&
5000 K¢
422 160 K&

3. rok s DPH
203 280 K¢
166 980 K¢
87 120K¢
7 260 K¢

22000K¢
2160 K¢
10890 K¢
6 050 K¢

505 740 K¢

V pesimistické varianté se predpoklada, ze slevu z ngjmu v prvnim roce dostaneme

pouze 2 500 K¢ bez DPH, ve tfetim roce pak dokonce najemné vzroste z 12 500 K¢ na

14 000 K¢ bez DPH. Dale se predpoklada rast cen energii. Pfedpoklada se, ze majitel

bude zdrazovat i najem parkovacich mist a to o 500 K¢/mésic bez DPH kazdym rokem.

Rovnéz poroste i cena pojisténi. Z divodu ristu cen nebo spotieby poroste i cena

Cisticich prostiedkd.

Optimisticka varianta

4.12: Provozni niklady v optimistické varianté (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Druh nakladu

Ndjemné

Zalohy na energie
Parkovani

Internet +telefon
Pojisténi podnikatele

a pojisténi majetku
Televiznia rozhlasovy p
Ucetni

Cistici prostredky a porr
Celkem

Optimisticka varianta predpoklada

1. rok bez DPH

90 000 K¢

126 000 K&
60 000 K¢
6 000 K¢

20000 K¢
2160 K¢
8000 K&
4000 K&

316 160 K&

1. rok s DPH

108 900 K&

152 460 K&
72 600 K¢
7 260 K&

20000 K¢
2160 K¢
9 680 K&
4840 K&

377 900 K¢

2. rok bez DPH
" 150000 K¢
" 114000k¢
60 000 K&
4800 K¢

20000 K¢
2160Ke
8000 K¢
4000 K¢

362 960 K¢

pokles cen zaloh na

2rok s DPH

181 500 K¢

137 940 K¢
72 600 K¢
5808 K¢

20000 K¢
2160 K¢
9 680 K&
4840 K&
434 528 K&

3. rok bez DPH
150 000 K¢
114 000 K¢

60 000 K&
4800 K¢

20000 K¢
2160 K¢
8000 K&
4000 K&
362 960 K¢

3. rok s DPH
181 500 K¢
137 940 K¢
72 600 K¢

5808 K¢

20000K¢e
2160 K¢
9 680 K&
4840 K&

434 528 K&

energie, napi. vybé&rem

levnéjsiho dodavatele. Rovnéz se predpoklada pokles ceny za internet a telefon

ptechodem k levnéjs$imu poskytovateli.
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Kalkulace mzdovych nakladu

Realisticka varianta

4.13: Kalkulace mzdovych nikladi v realistické varianté (Zdroj:Vlastni zpracovani)

Mzda jednatele

Mzda zaméstnance
Mzda brigadnik(
Mzda za uklid

Soc. a zdrav. pojisténi
Celkem

1. rok
108 000 K¢
0 K¢
276 000 K¢
21000 K¢
36 720 K¢
441 720 K¢

2. rok
216 000 K¢
240 000 K¢
191 100 K¢
22 750 K¢
155 040 K¢
824 890 K¢

3. rok
300 000 K¢
252 000 K¢
212 800 K¢
24500 K¢
187 680 K¢
976 980 K¢

V realistické varianté bude v prvnim roce zaméstnan na plny uvazek pouze jednatel,
ktery bude dostavat predpokladanou minimalni mzdu v roce 2015, tedy 9 000 K¢

mesicn€. V dalSich letech jeho mzda poroste postupné na 18 000 a 25 000 K¢ mésicné.

Rovnéz se predpoklada, ze od druhého roku bude zaméstnan dalsi clovék na plny
uvazek, ktery bude pobirat mzdu ve vysi 20 000 K¢ mési¢né. V nasledujicim roce jeho
mzda vzroste 0 5 % na 21 000 K¢ mési¢né. Zaméstnani dal§iho ¢lovéka na plny uvazek
usetii potfebu brigadnika. Odhaduje se, ze posilovna bude v provozu 50 tydna v roce, z
toho zameéstnanec odpracuje 160 hodin meésicné po dobu 11 mésici. Proto v
nasledujicich letech klesaji vydaje za brigadniky. Pfedpoklada se rist mezd brigadniku
a osoby na uklid o 5 K¢ ro¢né. Mzda brigadniku je kalkulovana tak, ze v posilovné je od
oteviraci do zaviraci doby vzdy néktery z brigadnik. Pfedpoklada se, ze tydné€ bude
otevieno 88 hodin a v roce bude otevieno celkem 50 tydnd. Do polozka "mzda
brigadnik(l" je zapocCitana i mzda zaméstnance, ktery bude hlidat déti v détském koutku

v prubéhu kruhovych tréninktt maminek.

Pesimisticka varianta

4.14: Kalkulace mzdovych nikladi v realistické varianté (Zdroj: Vlastni zpracovani)

1. rok 2. rok 3. rok
Mzda jednatele 108 000 K¢ 114 000 K¢ 120 000 K¢
Mzda zaméstnance 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢
Mzda brigadnikd 270000 K¢ 299 000 K¢ 329 000 K¢
Mzda za uklid 21 000 K¢ 35 750 K¢ 24 500 K¢
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40 800 K¢
514 300 K¢

38 760 K¢
487 510 K¢

36 720 K¢
435 720 K¢

Soc. a zdrav. pojisténi
Celkem

Pesimisticka varianta znamena, ze posilovna ma malo klientek a tudiz se preventivné
Setfi. Mzda jednatele roste o 500 K¢ za mésic ro¢n€, neni najiman zameéstnanec na plny

uvazek a misto n¢j dal pracuji brigadnici.

Optimisticky varianta

4.15: Kalkulace mzdovych nakladu v optimistické varianté (Zdroj: Vlastni zpracovani)

1. rok 2. rok 3. rok

Mzda jednatele 108 000 K¢ 264 000 K¢ 336 000 K¢
Mzda zaméstnance 0 K¢ 240 000 K¢ 252 000 K¢
Mzda brigadnikd 276 000 K¢ 191 100 K¢ 212 800 K¢
Mzda za uklid 21 000 K¢ 22 750 K¢ 24 500 K¢
Soc. a zdrav.

pojisténi 36 720 K¢ 171 360 K¢ 199 920 K¢
Celkem 441 720 K¢ 889 210 K¢ 1025 220 K¢

V této varianté se pocita, ze mzda jednatele vzroste ve 2. roce na 22 000 K¢ a ve 3. roce
na 28 000 K¢ mesicné. Stejn€ jako v realistické varianté se predpoklada zaméstnani

trenéra na plny uvazek od 2. roku.

4.7.3 Prehled celkovych naklada
4.16: Pi‘ehled celkovych nikladi v jednotlivych letech bez DPH (Zdroj: Vlastni zpracovaini)

realisticka
varianta
1. rok 1540513 K¢
2. rok 1351 050 K¢
3. rok 1503 140 K¢

celkem 4 394 703 K¢

pesimisticka
varianta

1 587 554 K¢
1014 670 K¢
1 086 460 K¢
3 688 684 K¢

optimisticka varianta
1 563 554 K¢
1402 170 K¢
1538 180 K¢
4 503 904 K¢

Celkové naklady jsou pocitany jako soucet mzdovych nakladu, provoznich naklada a
nakladt na propagace. Kazdy rok se pocita s tvorbou rezervy na mimoradné vydaje ve
vysi 10 000 K¢ mési¢n€. Vidime, ze naklady v prvnim roce jsou nejvyssi, nebot’ jsou

kromé provoznich a mzdovych naklad( zapocteny i naklady na zalozeni firmy, koupi
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stroju, stavebni upravy atd. V dalsich letech jsou celkové naklady souctem provoznich a

mzdovych nakladg, je pfipocitano i cca 30 000 K¢ na propagaci.

4.7.4 Zahajovacirozvaha
Tato rozvaha je sestavovana pred zahajenim Cinnosti posilovny a zachycuje majetek
posilovny a zdroje, ze kterych byl majetek opatfovan. Tato rozvaha plati pro vSechny 3

uvazované varianty.

Ztizovaci vydaje zahmuji poplatky za zalozeni posilovny, stavebni upravy, internetove

stranky a reklamni kampa.

Drobnym majetkem se rozumi pocitac, piislusenstvi a software, televize a kavovar.
Dlouhodobym hmotnym majetkem jsou posilovaci stroje.

Zasoby jsou vyzivové suplementy nakoupené pred zahajenim provozu

Kratkodoby finan¢ni majetek je rozdil mezi zakladnim kapitalem a vydaji pred

otevienim posilovny.
Zakladni kapital piedstavuje vklad spolecnika do posilovny.

4.17: Zahajovaci rozvaha (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Aktiva Pasiva
Dlouhodoby majetek Vlastni kapital

Ztizovaci vydaje 229137 K¢ | Zakladni kapital 1 050 000 K¢
Drobny majetek 72300 K¢ | Kapitalové fondy 0 K¢
Dlouhodoby hmotny majetek 484 000 K¢ | Rezervni fond, ostatni fondy ze zisku 0 K¢

VH bézného ucetniho obdobi 0 K¢

Obézna aktiva Cizi zdroje

Zasoby 8 000 K¢ Rezervy 0 K¢
Dlouhodobé pohledavky 0 Ke Dlouhodobé zavazky 0 K¢
Kratkodobé pohledavky o K¢ Kratkodobé zavazky oKe
Kratkodoby finanéni majetek 256 563 K&  Uvéry 0 K&
Aktiva celkem 1050 000 K¢ | Pasiva celkem 1 050 000 K¢
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4.7.5 Vykaz zisku a ztraty ve zjednodusSené podobé

4.18: Vykaz zisku a ztrity (Zdroj: Vlastni zpracovani)

realisticka pesimisticka

varianta varianta optimisticka varianta
1. rok -138 983 K¢ -434 093 K¢ 59 959 K¢
2. rok 294 202 K¢ 378 165 K¢ 469 413 K¢
3. rok 332512 K¢ 492 427 K¢ 528 150 K¢
Kumulovany zisk 487 731 K¢ 436 499 K¢ 1057 522 K¢

Hodnoty ve vykazu jsou stanoveny jako rozdil mezi piijmy a vydaji v jednotlivych

letech s ohledem na 3 uvazované varianty.

V realistické a pesimistické varianté je posilovna v 1. roce provozu ztratova. Ve 2. roce
je posilovna ve vSech variantach ziskova, dokonce v pesimistické varianté je vyssi zisk
nez v realistické. To je zpusobeno omezenim vydaji na mzdy jednatele a

nezaméstnanim trenéra na plny uvazek.
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4.7.6 Cash flow
4.19: Pi‘ehled penéZznich toku s DPH (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Pocatecni
stav

PFijmy
Vydaje
Konecny stav

Pocatecni
stav

PFijmy
Vydaje
Konecny stav

Pocatecni
stav

PFijmy
Vydaje
Konecny stav

1. rok

2. rok

Realisticka varianta

1 050 000 K¢
1 695 851 K¢
1761161 K¢
984 690 K¢

984 690 K¢
1990 755 K¢
1456 890 K¢
1518 555 K¢

Pesimisticky varianta

1 050 000 K¢
1395 688 K¢
1791461 K¢
654 227 K¢

654 227 K¢
1 685 330 K¢
1136 240 K¢
1203 317 K¢

Optimisticka varianta

1 050 000 K¢
1964 451 K¢
1761161 K¢
1253 290 K¢

1253 290 K¢
2 264 615 K¢
1505 238 K¢
2012 667 K¢

3. rok

1518 555 K¢
2221139 K¢
1 608 980 K¢
2 130 714 K¢

1203 317 K¢
1910 453 K¢
1201 540 K¢
1912 230 K¢

2012 667 K¢
2 500 259 K¢
1 641 248 K¢
2871678 K¢

Z piehledu penéznich tok v posilovné plyne, Ze i v pesimistické varianté nedojde k
poklesu financnich prostiedkt do zapornych hodnot. V piiloze €. 6 je uveden cash flow
pro prvni rok podnikani vCetné "nultého mésice," tedy doby, kdy jiz prob&hne investice
do posilovny, ale jesté nebude zahgjen provoz. Z mési¢né rozplanovaného cash flow
vyplyva, ze v prvnich mésicich poklesnou finanéni prostredky k 200 000 K¢, ale v
dalSich mésicich se jiz budou navySovat. Mésicni pfijmy byl stanovené na zakladé
kvalifikovaného odhadu z predpokladaného ro¢niho pfijmu. Mésicni vydaje jsou
odvozeny jako jedna dvanactina roCnich vydaju. Vzhledem k tomu, Ze financni
prostfedky nepoklesnou do zapornych hodnot, je velmi pravdépodobné, ze nebude
potfeba ziskavat pro posilovny dalsi finan¢ni prostiedky bud’® formou navySeni
zakladniho kapitalu nebo bankovni ptjckou. V cash flow se kalkuluje s vydaji a piijmy

s DPH a neni zapocitana dar ze zisku.
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4.7.7 Analyza bodu zvratu
Je potreba zjistit, jaky je minimalni pocet klientek, aby posilovna nebyla ztratova.

Vyjdeme z cash flow uvedeného v pfiloze.

Realisticka a optimisticka varianta

V téchto dvou variantach jsou mési¢ni naklady shodné 80 644 K¢. Primérna cena
permanenty je vypocitana dle ceniku a predpokladu, ze pomér studentii/nestudentd bud

40/60. Pomér dopoledni ku odpoledni permanentce je pak 50:50.

priméma cena permanentky = 550*%04*05 + 700%0,4*0,5 + 750%0,6*0,5 +
850%0,6*0,5 = 730 K&

80 644 =730*Qsz
Qsz=110,47 ~ 111 prodanych permanentek mésicné

Pesimisticka varianta

V této varianté jsou mésicni naklady 83 169 K¢. Priméra cena permanentky je stejna

jako v ostatnich variantach.
83 169 = 730*Qsz
Qsz=113. 93 ~114 prodanych permanentek mési¢né

Realisticka varianta pocita v prvnim roce s vytizenosti 25 % a 176 klientkami mési¢né,
pesimisticka varianta s vytizenosti 21 % a 148 klientkami meési¢n€, optimisticka
varianta s vytizenosti 29 % a 204 klientkami mési¢n€é. Bod zvratu predstavuje

vytizenost cca 16 %. Je tedy patrné, ze 1 v pesimistické variant€ je znacna rezerva.
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4.8 Harmonogram realizace

Sepsani spole¢enské smlouvy u notare

Ustanoveni spravce vkladu a zalozeni u¢tu v bance

Splaceni vkladu

Ohlaseni zivnosti

Vypis z obchodniho rejstiiku, katastru nemovitosti a zivnostenského rejsttiku
Podani navrhu na zapis do obchodniho rejsttiku

Registrace na finan¢nim Gradé

Stavebni upravy

0 © N ks wND =

Nakup stroju

10. Zahajeni propagace
11. Nabor zaméstnanct
12. Nakup suplementt

13. Zah4jeni provozu

4.20: Harmonogram realizace (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Zavér
Nedostatecna péce o klienty v brnénskych damskych posilovnach byla hlavnim

divodem k vybéru tématu a zpracovani podnikatelského planu na zalozeni damské

posilovny, ktera tyto nedostatky odstrani.

V praci bylo zjisténo, ze brnénsky trh je znacné velky, ale nékteré posilovny piesto
krachuji. Divodem je patrné fakt, ktery vyplynul z prizkumu trhu a dotaznikt. Klientky
maji z4jem o jiny typ posiloven, nez jaky je v soucasnosti nabizen. Posilovna
Fit4Women se bude snazit na tyto relativné nové, avSak stile na vyznamu vice

nabyvajici pozadavky reagovat.

Béhem zkoumani potencialu podnikatelského zaméru byla odhalena fada pozitiv, které
jednoznaéné podnikatelsky zamér potvrzuji. Jedna se o udaje z financni Casti, které jsou
1 v pesimistické varianté pomérné piiznivé. VSechny varianty piedpokladaji ziskovost
posilovny jiz od 2. roku provozu, optimisticka varianta pocita se ziskem jiz v prvnim
roce. Cash flow, zpracovany podrobné pro 1 rok provozu ukazuje, ze diky relativné
vysokému pocatecnimu kapitalu 1 050 000 K¢ se posilovna nedostane do platebni
neschopnosti, a to dokonce ani v pesimistické varianté. I navratnost investice je
pomeérné rychla. Optimisticka varianta predpoklada, ze jiz koncem 3. roku zisk prevysi
pocatecni vklad spolecnikii. Realisticka a pesimisticka varianta pak predpokladaji, ze

navratnost bude nejpozd¢ji do poloviny 5. roku provozu.

Béhem zkoumani trhu byla odhalena 1 fada hrozeb, u vétSiny z nich ale bylo zjisténo, ze

je mozné je vhodnymi postupy a nastroji eliminovat.

Posilovna Fit4dWomen bude novym hracem na trhu, ktery méni pravidla hry v oblasti
poskytovani doprovodnych sluzeb. Podnikatelsky plan je ve vSech variantach

prosperujici a bylo by vhodné ho realizovat.
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P¥ilohy
Priloha 1: Dotaznik - Pruzkum trhu

Dobry den,

vénujte prosim n¢kolik minut svého ¢asu vyplnéni nasledujiciho dotazniku. Dotaznik slouZzi pro
ucely diplomové prace. Berte v potaz, ze se bude jednat o velmi moderni damskou posilovnu v
centru Brna. Posilovna bude zaméstnavat kvalifikované trenéry, ktefi pro vas pfipravi
tréninkové plany, vysvétli vam jak cvicit spravné a pro¢ vubec cviéit. Prostfedi posilovny by
mélo byt s pfirozenym osvétlenim (tedy zadna podzemni kobka). Na sténach budou viset obrazy
zaCinagjicich umélca, kter¢ budou pravidelné obménovany. RovnéZz se zvazuje vytvoreni
détského koutku, aby mély maminky kam odloZit své potomky.

Predem dékuji za vyplnéné dotazniky.

1. Jak casto chodite cvicit do posilovny?
Mén¢ nez jednou tydné
Jednou tydné
Dvakrat tydné
Ttikrat tydné
[
Castéji
2. Jaky typ permanentky uprednostiiujete?*

Vstupovou

Casovou (mé&si¢ni, &tvrtletni atd.)
3. Pokud preferujete vstupovou permanentku, kolik jste ochotna dat za vstup?
do 40 K¢
do 50 K¢
do 60 k¢
do 70 K¢

do 80 K¢



e ' do90Ke

e ' do100K¢

o vice

4. Pokud preferujete ¢asovou permanentku, kolik jste ochotna dat za mési¢ni

permanentku?

i v

. do 400 K¢

i v

. do 500 K¢

. v

. do 600 K¢

i v

. do 700 K¢

i v

. do 800 K¢
e ' Vice

5. Kde vas reklama na novou posilovnu nejvice ovlivni?

L ~Radio
12 =l Billboardy
e jv Letaky

3
4. 1 * “Internetova reklama
5.1° “IFacebook
6. | % lTistena media
6. Je pro vas dulezité, aby posilovna méla facebookovy profil, na kterém bude
pravidelné komunikovat, odpovidat na dotazy, upozornovat na probihajici akce,
slevy atd.?*
e 7 Velmi dilezité
. 7 Dilezite
. 7 Milo dilezité

e Nepodstatné



7. Vyuzila byste sluzeb osobniho trenéra?*

. Ano, pravidelné
. v Ptilezitostné
o
. Jednou
i .
. Nikdy

8. Méla byste zajem o sestaveni cvicebniho planu?*

-~
o Ano

. r7Ne

9. Méla byste zajem o vyzivové poradenstvi?*

p
o Ano

orNe

10. Jakym zpusobem se nejcastéji dopravujete do posilovny?*

o Pésky
e

o Na kole
e

. MHD
-~

o Autem

11. Sefad’te podle dulezitosti nasledujici faktory: (Preskladejte pretazenim podle

vaSich preferenci)

Lot j‘ Pfijemny personal

2. 1 ® “10dbornost personélu

3. 13 jv Vzdalenost a dostupnost posilovny

4. jProstredl posilovny
5. jCena
6. | jv Vybavenost posilovny



12. Kdybyste byla matkou s ditétem v predSkolnim véku, ocenila byste v posilovné

moznost ponechat dité v détském koutku v prabéhu cvic¢eni?*

o
Ano

e Ne

13. Libilo by se vam, kdyby byl interiér posilovny zpestien obrazy zacinajicich

umélcu, které by se pravidelné obménovaly?*

e
Ano

. ..
Je mi to jedno

e Ne

14. Jaka sluzba vam v klasickych posilovnach chybi?*

= [

I 2]
15. Jaky je vas vek?*

15-25 let
26 - 40 let
41 - 65 let

vice nez 65 let

16. Jsem:*
Studentka
Pracuyjici

Na mateiské

Duchodce



Priloha 2: Konkurenc¢ni posilovny

Nazev posilovny Ladies GYM studio

http://fitnessprozeny.cz/
Palackého trida 16

Posilovna, Brazilska epilace, wellness, TRX, Kruhovy trénink,
Power Joga, Fitness Joga, Pilates, HE.A.T., Zumba, Bosu,
Power Plate, Vacu Body Space, InBody 230

po-pa: 7-21 hod., so-ne: 8-21 hod

FITNESS:
1 vstup (150 min.) Po-P4 7:00-16:00 90 K¢
1 vstup (150 min.) Po-Pa 16:00-21:00 105 K¢
1 vstup (150 min.) So-Ne 8:00-21:00 80 K¢
1 vstup studentsky (150 min.) Po-Pa 9:00-14:00 75 K¢
1 vstup seniorsky (150 min.) Po-Pa 9:00-14:00 75 K¢
PERMANENTKY DO FITNESS:
I mésic - 31 dni 850 K¢
3 mésice - 92 dni 2 300
Ke
6 mésicu - 182 dni 4 400
K¢
1 rok* - 365 dni 7 300
Ke
10 vstupua 900 K¢
20 vstupu 1 650

Ke



http://fitnessprozeny.cz/

Nazev posilovny Velky Privan

http://velkypruvan.cz/
Vidénska 77, Brmo

Posilovna, solarim, vifivka, Finska sauna, masaze, Pilates,
Zumba, Power Joga

po, st, pa: 6:00 - 22:00; ut, ¢t: 7:00 - 22:00; so - ne: 8:00 -

22:00
Jednotlivy vstup
Jednotlivy vstup po-¢t do 12hod Pa,So,Ne 70 K¢
Jednotlivy vstup po-ct od 12hod 90 K¢
Permanentka ¢asova
Mgsiéni do 12 hod,pa,so.ne celodenné 650 K¢
M¢siéni celodenni 850 K¢
Ctvrtletni celodenni 2200
K¢
Pulroéni celodenni 4 000
K¢
Roc¢ni celodenni 7 000
K¢
Permanentka vstupova
Permanentka 10 vst do 12 hod pa.so.ne celodenné 550 K¢
Permanentka 10 vst celodenni 800 K¢
Permanentka 20 vst celodenni 1500
K¢
Permanentka 30 vst celodenni 2100
K¢é
Nazev posilovny Contours
http://www.contours.cz/
Lidicka 20, Brmo
Kruhovy trénink
po - pa: 7:00 - 21:00. so: 8:00 - 18:00, ne : zavieno
3 mesice 2990
K¢
6 mésicu 4990
K¢
12 mésicu 8 990
K¢
24 mésicu 14 990
K¢é



http://velkypruvan.cz/
http://www.contours.cz/

Nazev posilovny

Euforia fitness

http://www.euforiafitness.cz/uvod.htm

Vodova 108, Brno

posilovna

po - ¢t: 8:00 - 12:00, 16:00 - 21:00; pa: 8:00 - 12:00, 16:00 -
19:00; so: 9:00 - 14:00; ne: zavieno

Jednotlivy vstup

Meésic¢ni permanentka ¢asové neomezena

Meésicni permanentka ¢asové neomezend student ISIC
Meésicni permanentka dopoledni + sobota

3 mésicni permanentka ¢asové neomezena

6 mésicni permanentka casové neomezena

12 mésicni permanentka ¢asové neomezena

90 K¢
599 K¢
390 K¢
499 K¢

1199 K¢
1999 K¢
3 600 K¢



http://www.euforiafitness.cz/uvod.htm

Priloha 3: Substituc¢ni produkty

Bosu - tato metoda je vyvinuta pifedev§im pro Zeny, ale je vhodna i pro muze. Metoda je
zalozena na balancovani a provadéni nejriznéjsich cvikti na "pulmici", jedna Cast je
vypuklé a jedna rovna, cvici se na obou ¢astech. Toto cviceni zvySuje fyzickou kondici,

zpeviiyji se svaly a redukuji se tuky. (54)

H.E.A.T. - pismena ve zkratce jsou pocate¢ni pismena z nazvu High Energy Aerobic
Training a jedna se o aerobni cvi€eni, pii kterém dochéazi k velkému energetickému
vydeji. Cvicenec spali 500 az 800 kilokalorii pfi jedné lekci a proto je toto cviceni

zameéteno prevazné na hubnuti, vybudujete si vSak i dobrou kondici. (55)

Pilates - jedna se o vykonavani velmi pomalych pohybut, ale uvédomélych a precizné
zvladnutych. Pohyby maji jak protahovaci, tak i posilovaci charakter. Pilates si klade za
cil vybudovat zdravé drzeni téla a vytvorit pfirozené pohybové navyky. Pilates formuje

celé t€lo s hlavni dirazem na zadovou oblast. (56)

Power Plate - jedna se o vibracni zafizeni, které stimuluje pfirozenou odezvu
organizmu na vibrace. Cvi¢enim na Power Plate se zvySuje sila svali, zlepSuje se
flexibilita. Vibrace navic podporuji tvorba kolagenu, ktery ma ptiznivy vliv na pruznost

pokozky. (57)

Power Yoga - vznikla ve druhé poloviné 90. let v USA s cilem pfiblizit klasickou jogu
Sirsi vefejnosti, power joga je vSak dynamictéjsi. Rozdilem oproti klasické joze je doba,
kterou trvaji jednotlivé pozice, ktera je mnohem kratdi a pozice se dynamicky stiidaji.
Duraz je kladen na silu a ohebnost, narocnost je vyssi nez u klasické jogy a proto toto

cviceni muze pomoci pii hubnuti. (58)

TRX - Total_Body Resistance Exercise, TRX predstavuje cviCeni, které zatizi celé télo.
Princip spociva v provadéni cviceni pouze s vlastni vahou na pasech, které jsou k
néemu pripevnéné. Od klasickych posilovacich stroju, které vétSinou zatézuji jen jednu
urcitou svalovou skupinu se TRX li§i v tom, Ze k provedeni cviku je potfeba uziti
vétsiho mnozstvi svalovych skupin, coz vede k vyrovnanosti pohybu, svalové

koordinaci a flexibilité. (59)



Zumba - jedna se o fitness program, ktery vznikl ke konci 90. let, kdy si trenér
nepiinesl hudbu na aerobic a muselo se improvizovat. Zumba je vlastné party, na které
hraje velmi hlasita, vétSinou latinskoamericka hudba. Stejné tak, jako ma kazdy tanec

standardizované kroky, ma i Zumba standardizované kroky. (60)



Priloha 4: RIPRAN grafy

0.1: Hodnoty rizik pied nipravnymi opatienimi (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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0.2: Hodnoty rizik po nipravnych opatienich (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Priloha 5: Seznam posilovacich stroju

Seznam posilovacich a kardio stroji pocet
Kardio stroje
Veslovaci trenazér
Rotoped

Béhaci pas

w NN

Elipticky trenazer

Posilovaci stroje

Leg press

RoznoZovani/snozovani kombinovany
Zakopavani v leze

Peck deck/Delt deck kombinovany
Tlak na prsa v sedé

Lavice rovna

Lavice polohovaci

Kladka horni/spodni kombinované
Hrazda s dopomoci

Hyperextenze polohovaci
Mutlipress

R R R R RP R RIR R R R P

Protismérné kladky



Priloha 6: Cash flow v prvnim roce

Pocatecnistav | 1050000K¢ 256563K¢|  235919K¢ U5276KE | 274632K¢ 333988KC | 408345KC | AT7T0LKE | 527057KE | 576414KE | 660770KC | 755126KE | 864483K¢
Piijmy OKE | 60000KE  90000KE 110000K¢ | 140000K¢ 155000K¢ | 150000KE | 130000K¢ | 130000KC | 165000KE | 175000K¢  190000KE | 200851KE | 1695851KE  |1695851K¢
Vydaje 193437KC | B0644KE | 80644KE 80644 K¢ 80644 K¢ 80644 K¢ 80644KE | B06MAKE | B0GMAKE | B0644KE | BOGM4KE | 80644KE | 80644KC 97724K¢ | 1761161K¢
Konecnystav | 256563K¢ 235919K¢|  245276K¢ 274632K¢ | 333988KC 408345KE | ATTTOLKE | 527057KE | S76414KE | 660770KE | 755126KE | 864483KC | 984690KE
Pocatecnistav | 1050000K¢ | 256 563 KE 208394K¢ 25206K¢  222057K¢ 388K 305720KE  357551KE  3B4382KE  411214KE) 458045KC  514876KC 581708KE
Piijmy OKE 55000Ke 70000K¢ 90000K¢  115000K¢ 135000k 135000k  110000KE,  110000K 130000KE| 140000KE  150000KC 155688KE  1395688KE | 1395688K¢
Vydaje 793437K¢ 83169K¢ 83 169K¢ 83169K¢ 83169K¢ 83169K¢  83169KC  83169KE  83169KC  83169KE, 83169KC  83169KC 83169KE  998024KE  |1791461KC
Konecnystav | 256563 K¢ 228394 K¢ 215226K¢ 02057k 253888K¢ 305720K¢  357551KE  384382KE  A11214KE  4S8045KC 514876KE  581708KC 654 227KE

Pocatecnistav | 1050000K¢ 256 563 KE 250919K¢ 80276K¢  329632K¢ 403988KC  508345KC  597701KE  667057KE| 736414KE 835770KE  955126KE 1094 483K¢
Piijmy 0KE| 75000K¢ 110000K¢ 130000k 160000K¢ 180000KE 170000KE  150000KE|  150000K¢ 180000KE| 200000KE  220000KC 239451KE  1964451KE | 1964451K¢
Vydaje 793437K¢ 80644 K¢ 80644K¢ 80644 K¢ 80644 K¢ 80644KE  B064AKE  B0G44KE  B0G6AAKE  B0GAAKE BOGM4KE — BOGMAKE 806MAKE  967724KE  |1761161KC
Konecnystav | 256563 K¢ 250919 Ke 280276K¢ 329632K¢  408983K¢ 508345K¢  S97701KE  667057KE  736414KE  835770KE 955126KC 1094483KC 1253290KE




