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Abstrakt

Tématem diplomové prace je sestaveni podnikatelského zdméru na zalozeni FitBox
centra A&M a to v konkrétni lokalit¢ mésta Litovel. Na zakladé teoretickych poznatki
prameni voln¢ aplikovanych do praktické casti bude zejména formou analyzy
zjistovano, jaky je souCasny stav trhu a realné moznosti pro vybrané podnikani. Finan¢ni

plan bude jednim z hlavnich pilift pro samotné vytvoieni navrhu business planu.

Abstract

The topic of this thesis is the formation of a business plan for the establishment of the
FitBox center A&M in the city of Litovel. Based on the theoretical findings applied into
the practical part of the thesis, the current state of the market and the opportunities for
establishing the specified business will be determined predominantly via analysis. The
financial plan is one of the main pillars for the actual proposal of said business plan.
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UvoD

Pti vybéru tématu diplomové prace jsem peclivé zvazovala, zdali zrovna oblast podnikani
je pro mne vhodné. Pfedevsim z toho diivodu, ze jsem doposud bohuzel neméla moznost

seznamit se s touto, na prvni pohled, riskantni oblasti ve své praxi.

Nicméné zvitézilo mé odhodlani a touha po osvojeni si nééeho nového. Rozhodujicim
faktorem byl fakt, Ze pravé vytvoieni podnikatelského zaméru je idealnim nastrojem
k ziskani realné predstavy néfeho, co lze povazovat za efektivni a aplikovatelné
vV budoucnosti a to nejen, jako moZzny podnikatel, ale 1 schopny ekonom. Pfece jen je
vSeobecné znamo, ze mit dobry napad je zéklad, ale ptivézt ho k zivotu a byt Gspésny, uz
chce samoziejmé Sir§i znalosti. A kazda ispéSna spolecnost by se méla, mimo jiné,

vytvaret a opirat o kvalitné zpracovany podnikatelsky plan.

Proto se diplomova prace vénuje v $irSim pojeti zaloZzeni nové spolecnosti FitBox centra
A&M a vlastnimu podnikatelskému zaméru, ktery se zabyva jejim komplexnim feSenim
1 uvedeni na trh. DneSnim trendem je zdravy zivotni styl, bez stresu a negativnich vliva
av tom lze spatfovat tu spravnou cestu k zaloZeni naseho podnikani. P¥i prvotnich
uvahach o tom, kde by bylo nejlepsi zalozit Fitbox centrum A&M mne hned napadlo
meésto Litovel. Pfedevsim diky tomu, ze lokalitu dobfe znam a vim, Ze nikde v okoli se

takovy produkt, jako je fitbox nenabizi.

V dnesni hektické dobé plné stresu a nervozity je tteba nékdy takzvané vybit piebytecnou
energii. Ktomu slouzi hned né€kolik zpusobu, jak se negativnich vin zbavit. Jedna
z moznosti, jak se odreagovat, vycistit si hlavu a jesté si zlepSit svou fyzickou kondici je
sport. Existuje mnoho rtiznych aktivit, ale v poslednich letech Ize fici, Ze poptavka po
bojovych uméni roste. Jednim z méné znamych, avsak ¢im dal vice popularni je fitbox.
Fitbox je bojovné — sportovni ¢innost, pii které ¢loveék stiida prudké kopy a udery rukou
do specialnich boxovacich totemu, za poslechu dynamické hudby. Tato aktivita spojuje
prvky boxu, kickboxu a aerobiku. Redukuje vahu a posiluje tak celé télo, zvysuje kondici

a pfedevsim uvoliuje psychické napéti.

Udrzovat kondici anebo naopak vyuzit méné naro¢nou variantu jemné meditace s prvky
posilovani, kde zaroven zklidnujete svou mysl a dbate o své zdravi. Pro uspokojeni ir§iho

spektra potencialnich klientti se rozsiti mé portfolio sluzeb o nabidku kolektivnich
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salovych lekci za pfitomnosti specializovanych lektort. Zejména jde o vice druht jogy —
Power joga, Hatha joga, Hot joga ¢i Joga pro zdravd zdda a cvieni ve formé
zaméfovacich lekci — Pevné bfisko a pozadi, Pilates, TRX, Total body workout ¢i

Kruhovy tréning.
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1 CIL A METODIKA PRACE

Prvni kapitola se vénuje vymezeni hlavnich a dil¢ich cilti diplomové prace. Podrobnéjsim
popsanim jednotlivych kroki, zejména tedy postupem zpracovani se rozumi metodika

préace, kterd je popsana nasledné za cili zavéreéné prace.

1.1 Hlavni cil

Hlavnim cilem je vytvoifeni business planu pro noveé fitbox studio v mésté Litovel, s tim
souvisejici zalozeni nové spole¢nosti nesouci nazev FitBox centrum A&M, ktera bude
dosahovat zisku a vybuduje si odpovidajici Goodwil. Konkrétné se jedna o ndvrh na
vytvofeni business planu nového fitbox studia v mésté Litovel. Zjisténi, jaka je zde
konkurence, mozni potencidlni zékaznici, zaji§téni zaméstnancd, provedeni

ekonomického zhodnoceni, zda bude centrum prosperovat.
1.2 Diléi cile

Dil¢i cile tvofi vysledky jednotlivych krokt, které jsou klicové pro zalozeni, potazmo
budovani efektivné fungujici jednotky. Jde o priizkum existence readlnych konkurencnich
podnikii a jejich nabidku. V souvislosti s timto cilem zjistit svoji cilovou skupinu a
vytvofit pro ni i pro podnik pfijatelnou nabidku. Déle je nutné zajistit dostatek finan¢nich
A Vv neposledni fadé vytvotit financni plan, ktery nabidne skute¢né redlny zaklad pro

zaloZeni podniku.

1.3 Postup zpracovani prace

Diplomova préace na téma podnikatelsky zamér bude rozdélena do tii ¢asti. V prvni ¢asti
se budu vénovat teoretickym vychodiskim, dulezitym pojmim a struktuie k dané
problematice. Teoreticka ¢ast se nachazi v prvni kapitole a obsahuje nezbytné poznatky
potiebné k pochopeni a vypracovani této prace. Analyticka ¢ast uz je praktické

zpracovani toho, co vede k napInéni dil¢ich cili a dosaZeni cile hlavniho.

Pro dosaZeni hlavniho cile je potfeba znat vnitini a vngjsi prostfedi lokality, kde se planuje
provoz spole¢nosti. Pro rozbor vnéjsiho prostiedi jsou zde vyuzity SLEPT analyza a

analyza péti hybnych sil, tedy Porteriiv model.
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Analyza péti hybnych sil tzv. Portertiv poslouzi k analyze oborového odvétvia k obrazu
vnitinitho prostfedi bude vyuzit McKinseyho model 7S. Zavérem sestavim SWOT

souhrnnou souc¢asného stavu.

Navrhova, tfeti ¢ast je vlastnim zpracovanim realistického podnikatelského zaméru a
vybérem vhodné strategie. Obsahuje z&kladni informace o podniku, financovani podniku,

marketingovy mix a analyzu rizik.
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2 TEORETICKA VYCHODISKA

V teoretickeé ¢asti je nejprve objasnén vyznam zékladnich pojmu v podnikatelské oblasti,
jako je podnikani, podnikatel a podnik. Dale je popsan podnikatelsky zamér jeho tiloha a
struktura. Dulezitou soucasti teoretické ¢asti jsou analyzy okoli podniku, zaméiuji se na
SLEPT analyzu, Porterav model péti sil, model 7S, SWOT analyzu, marketingovy mix a

analyzu rizik.

2.1 Podnikatelsky zamér

., Psanim“, Fekl Francis Bacon, ,,clovek nabyva presnosti. “ Nic neni ucinnéjsi zkouskou
logicnosti a smyslu vasSich napadii, nez kdyz se napisou. Cela budoucnost vaseho
podnikani zavisi z velké casti prave na logicnosti a soudruznosti vasich planii, a proto

prisel cas podrobit je této zkousce* (Blackwell, 1993 s. 6-7).

Podnikatelsky zamér neboli plan, se pouziva nejen jako nastroj planovani, ale i jako
prostiedek ke kontrole. Na konci kazdého roku se srovndvaji planované tdaje se
skutecnymi a z ¢ehoz pak vyplyva, jakych cila bylo dosazeno, poptipad¢ kdy a kde doslo
k odchylkdm. Touto kazdoro¢ni kontrolou ziskd vedeni poznatky o tom, kolik ¢asu a
kapitalu které aktivity vyzaduji a nakolik realisticky byly planované hodnoty stanoveny
(Blackwell, 1993).

Chceme-li vytvofit spravny a G¢inny podnikatelsky zamér, plan se vSemi potfebnymi
nalezitostmi, mél by obsahovat spravné a pravdivé informace. Z historického hlediska je
dokézano, ze vice jak polovina podnikii do deseti let zkrachuje tim, ze si nedostatecné
naplanuje dulezité véci. Podnikani je tvrdy ofiSek, proto je dobie sestaveny a pravidelné
opravovany podnikatelsky plan je zaroven mozna tim nejlepsim moznym navrhem na
financovani podniku. Na druhou stranu je duilezity i fakt, ze bez podnikatelského planu

nelze ziskat finance (Blackwell, 1993).

DalSim krokem k uspé&S$nosti podnikatelského zdméru, je existence dostatecné velkého
trhu, produkt nebo sluzba musi mit jasny cil a prospéch pro zakaznika a jistou vyhodu
oproti konkurenci. Jak jiZ bylo zminéno, zdmér by mél byt realisticky, pfesvédCivy a

srozumitelny proto, abychom mohli poZadat o kapitél jakéhokoliv investora ¢i banku.
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Neni dostacujici byt stejné dobry jako ostatni firmy, je nezbytné nutné byt lepsi, pfijit na
trh s lepsi nabidkou. Je tfeba fadné promyslet marketingové a obchodni strategie pro dalsi
uspéchy. Nestaci pouze vyresit soucasné ¢i budouci problémy, k Gspéchu patii spravné

naplanovani na zaklad¢ podlozenych realnych fakti.
Zamér + spravné nac¢asovani + spravné provedeni = uspéch.

Co se tyCe zakaznikll, musime nejprve zjistit, kdo k nim patfi, co pottebuji, takzvan¢ urcit
cilovou skupinu. Zékaznici rozhoduji o tom, u koho nakoupi, ovliviiuji tedy konkurenéni
vyhodu, kterou tak ziskame pravé diky nim. Konkurencni vyhody souvisi hlavné
S marketingovymi aktivitami, které tim padem neni dobré podcenovat, protoze vétSina
podnikl ztroskota pravé proto, ze nema vhodnou marketingovou strategii (Wupperfeld,
2003).

,,Jeden slavny americky spisovatel — nikoli podnikatel — kdysi rekl, Ze kdyz vynaleznete
lepst pasticku na mysi, cely svét bude stat ve fronté pred vasimi dvermi. Kterykoli uspésny
podnikatel by mu na to mohl rict, Ze vyrobit néco lepsiho je pouze jeden krok na cesté k

uspéchu, a to ani ne prvni ani nejdulezitejsi** (Blackwell, 1993, s. 8).

Podnikatelsky plan obsahuje odpovédi na otazky typu: kde jsme nyni, kam chceme jit a

jak se tam chceme dostat.

Klicowvi lidé

Podnikatelska
identita

Prostredi

Kdej
podnikani € Jsme

nyni?

i Financéni plan:
Pcdnllfatelzkv finanéni
Strategicke \ plan , analyza
viivy Kam = Jak se
chceme tam chceme

jit? dostat?

Rizeni zdrojd

Strategicky
smeér

Marketingowvy
plan

Obrizek & 1: Uel podnikatelského planu. (Zdroj: Korab, Mihalisko, 2005, s. 24)
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Pro stanoveni ,,Kde jsme nyni? “ je tfeba popsat:
e podnik (pravni formu, organizacni strukturu),
e klicové pracovniky,
e prostiedi podnikani (SLEPTE).

Odpovédi na otazku ,, Kam chceme jit? “ je stanoveni cill a strategie podniku. Cile jsou
z4douci budouci stavy, kterych ma byt dosazeno. Strategie vyjadiuji zdkladni predstavy

o tom, jakou cestou budou cile dosazeny.

Rozpracovani otazky ,,Jak se tam chceme dostat? *“ vypada takto:
e finan¢ni plan,
e navrh fizeni finan¢nich, lidskych a materidlovych zdrojt,
e marketingovy plan (Korab, Mihalisko, 2005).

Pokud mé podnikatelsky plan uspét, to znamena ziskat penize, musi dokéazat presvédcit

kazdého, kdo ho bude ¢ist, Ze spliiuje ¢tyii hlavni podminky:
e existuje dostate¢né velky trh,
e fidici pracovnici podniku budou schopni a vykonni,
e vyrobek nebo sluzba jsou kvalitni,

e poskytnuté finance budou stacit na pokryti pozadavki vcetné rozumné vyse

nepiedvidanych vydani (Blackwell, 1993).

Zavérem muzeme shrnout na zakladé Anglické odborné literatury, Ze bychom si mély
stanovit cile tak, aby byly takzvané¢ SMART. Jednotlivd pismena tohoto akronymu

vyjadtuji vlastnosti cilfi, kterych chceme dosahnout:
e S — specific*, kde slovo vyjadfuje konkrétnost danych cilu,

e M —vyjadiuje ,,measurable®, coZ znamena, ze konkrétni cile nebo jejich dosazeni
by mélo byt métitelné,
e A — achievable/acceptable”, tj. skuteCnost, ze by cile mély byt

dosazitelné/akceptovatelné i z druhe strany,
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2.11

R — ,realistic®, to znamena, ze cile by mély byt realistické, bohuzel tento atribut

mnohdy u cili chybi,
T — ,time specific®, to je definovany ¢asem (Wupperfeld, 2003).

Pozadavky na vypracovani podnikatelského zaméru

Vypracovani podnikatelského zaméru se nemusi vzdy uskuteéiovat v podniku, v kterém

ma slouzit, ale taktéz ho miize vypracovat néktera specializovana instituce, kterou mtize

byt napiiklad poradenska firma. Dle Vebera a Srpové je tieba se drzet téchto zasad, aby

byl podnikatelsky zamér spravné pracovany a dobie srozumitelny tfeti stranam:

srozumitelnost — v business plané je vhodné se vyjadfovat jasné, jednoduse a
neuvadét v jedné vété prespriliS mysSlenek. Dilezité je také nezachazet do
technologickych a technickych detaili. Problematika by méla byt doplnéna grafy

a tabulkami. V neposledni fad¢ se nesmi opomenout bezchybna gramatika,

logi¢nost — myslenky a ostatni skutecnosti uvedené v zdméru by na sebe mély

navazovat a jednotliva tvrzeni by si neméla odporovat,

inovacnost — tvlrce podnikatelského zaméru musi prokazat, ze pro zakaznika

vvvvv

do vétsi miry, nez konkurence,

pravdivost a redlnost — vSechny udaje uvedené v zaméru musi byt pravdivé a
redlné. Nemél by byt piili§ optimisticky, z duvodu snizovani jeho dtveéryhodnosti
v o¢ich poskytovateli potiebného kapitalu, ale taktéz by nemél byt prilis
pesimisticky, protoze podcenovani mohou investofi vnimat jako malo atraktivni

podnikatelsky zdmér,

stru¢nost — vyjadiovani by mélo byt stru¢né, ale v ramci optimalnich mezi a ne na

ukor podstatnych fakti.

respektovani rizika — uvazeni v potaz a identifikovani moznych rizik, jako

pfipadnd slaba mista zdméru zvysuje jeho diveéryhodnost.

Zavérem je nutno podotknout, Ze ani vysoka kvalita podnikatelského planu/zaméru

nezarucéuje Gspéch, proto se vzdy jedna o rizikovy projekt (Veber, Srpova a kol., 2008).
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2.1.2 Struktura podnikatelského ziméru

Pted vypracovanim podnikatelského zaméru je nutné nejdiive zvolit vhodnou strukturu,

podle niz budeme postupovat. Osnovu zaméru je proto nutné upravit podle podminek

firmy a vyrobku, ale za podminky, Ze se dodrzi zavazné body osnovy. Osnova

podnikatelského planu od autort Korab, Peterka a Reziidkova vypada takto:

titulni strana podava struény vyklad obsahu podnikatelského planu,

exekutivni souhrn se obvykle zpracovava az po sestaveni celého podnikatelského
zaméru. Exekutivni souhrn je struéné shrnuti nejdilezitéjSich aspekth
podnikatelského planu, které zahrnuje ndzev spolecnosti, pravni formu, kontaktni

osoby, cile firmy atd.,

popis podniku obsahuje informace o velikosti a jeho zaméru. M¢l by obsahovat
pouze dolozitelnd fakta, ktera se tykaji jeho zalozeni, dale se v ném definuji
zakladni informace o podniku, vyrobku, aj.,

analyza trhu spociva v analyzovani vnitinich a vnéjsich podminek a vyuziti
n¢kterych doporucovanych analytickych nastroja (SWOT, PESTE, Porterav
model konkuren¢nich sil),

vyrobni plan,

marketingovy plan musi objasiiovat zptsob, jakym budou vyrobky nebo sluzby
distribuované, oceniované a propagované. Jeho soucasti by mé¢la byt SWOT
analyza, odhady objemu produkce anebo sluzeb spole¢né s rentabilitou podniku.

Jedna se o takzvany model 4P, ktery je soucasti marketingového mixu.
operacni plan (zdroje, organizace, vyroba, technologie),
lidské zdroje (management, zaméstnanci apod.),

finan¢ni plan tvoii dalezitou soucast podnikatelského planu. Urcuje potiebné
objemy investic a ukazuje, nakolik je ekonomicky realny podnikatelsky plan jako

celek,
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e hodnoceni rizik, kterd& mohou vyplynout z reakce konkurence, ze slabych stranek
marketingu, vyroby ¢i manazerského tymu nebo technologického vyvoje. Tato

rizika je zadouci analyzovat a ptipravit alternativni strategie pro jejich eliminaci.

e Pfilohy neboli podpirna dokumentace uvadi informativni materialy, které nelze
zaclenit do samotného textu podnikatelského planu (Korab, Reznakova, Peterka,
2007).

2.2 Zakladni pojmy

V nasledujici kapitole budou shrnuty zékladni pojmy pro podnikani. Jedna se o terminy
zahrnuty v pravnich z&konicich.

2.2.1 Podnikani

Obecné se podnikanim rozumi soustavnd Cinnost, kterd je provozovana samostatné
podnikatelem, vlastnim jménem a na vlastni odpovédnost. Hlavni cilem této ¢innosti je

dosazeni zisku. Podnikani upravuje Obchodni zdkonik a Novy obcansky zakonik.

Podnikat mtze jak fyzicka, tak pravnicka osoba.
Cilem podnikani maze byt:
e snaha o dosazeni zisku (zhodnoceni ulozeného kapitalu),
e uspokojovani potieb zakaznika prostiednictvim trhu,
e naplnovani spolecenského poslani podniku,
e nutnost celit riziku (politické, ekonomické, atd.).

2.2.2 Podnikatel

Podle obchodniho zakoniku § 2 je podnikatelem tato osoba:
e 0soba zapsana v obchodnim rejstiiku,
e osoba, kterd podniké na zaklad¢ zivnostenského opravnéni,

e osoba, kterd podnikd na zdklad¢ jiného neZ Zivnostenského opravnéni podle

zvlastnich predpist,
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osoba, ktera provozuje zemédélskou vyrobu a je zapsana do evidence podle

zvlastnich predpisti
mistem podnikani fyzické osoby je adresa zapsana jako jeji misto podnikani

v obchodnim rejstiiku nebo v jiné zadkonem upravené evidenci (Obchodni
zékonik, 1991).

Dle nového ob¢anského zakoniku § 420 zni doslovna citace pojmu podnikatel takto:

Kdo samostatné vykondva na vlastni ucet a odpovédnost vydélecnou ¢€innost
zivnostenskym nebo obdobnym zplisobem se zdmérem Cinit tak soustavné za

ucelem dosazeni zisku, je povazovan se zietelem k této ¢innosti za podnikatele.

Pro ucely ochrany spotiebitele a pro ucely 8 1963 se za podnikatele povazuje také
kazda osoba, ktera uzavira smlouvy souvisejici s vlastni obchodni, vyrobni nebo
obdobnou ¢innosti ¢i pii samostatném vykonu svého povolani, poptipad¢é osoba,

ktera jednd jménem nebo na Ucet podnikatele.

Dale pak § 422: Podnikatel, ktery nema obchodni firmu, pravné jedna pfi svém podnikani

pod vlastnim jménem; ptipoji-li k nému dodatky charakterizujici blize jeho osobu nebo

obchodni zavod, nesmi byt klamavé (Obcansky zakonik, 2018).

Charakteristické rysy pro podnikatele jsou:

2.2.3

je pravni subjekt — ma pravo vstupovat do pravnich vztaha (uzavirat smlouvy),
jeho Cinnost je provozovana samostatn¢,

sdm si vymezuje pfedmét podnikéni,

nese zaroven podnikatelské riziko,

hospodati s majetkem,

vede vlastni t¢etnictvi (Novotny, 1997).

Podnik

Podnik Ize chapat jako pravni subjekt, ve kterém dochazi pteméné zdroji (vstuptl) ve

statky (vystupy). Jinymi slovy Ize podnik nazvat jako seskupeni vyrobnich ¢initelt, které

smefuje k dosazeni zisku. Cilem podniku je uspokojovat potieby zakazniki a majiteli
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poskytovat piijem. Jednd se o uspoiddany soubor prostiedkii, prav, zdroji a jinych
majetkovych nalezitosti (vlastnich nebo pronajatych), které slouzi podnikateli
k provozovani podnikatelské c¢innosti. Dle obchodniho zakoniku je podnik soubor
hmotnych (stroje, haly, material), jakoz i nehmotnych (software, licence, patenty) a

osobnich (zaméstnanci a zaméstnavatelé) slozek podnikani (Veber, Srpova a kol., 2008).

2.2.4 Pravni formy podnikani

,, Zakladni pravni ramec podnikani je upraven v Listiné zakladnich prav a svobod, ktera
Jje soucdsti vistavniho poradku Ceské republiky. Clanek 26 Listiny #ika: ,, Kazdy ma pravo
na svobodnou volbu povolani a pripravu k nému, jakoz i pravo podnikat a provozovat

Jjinou hospodarskou c¢innost“ (Salvet, 2007, s. 8).

Mezi zakladni pravni piedpisy, kterymi se podnikani fidi, patii ob¢ansky zakonik, ktery
definuje zakladni pojmy, uspofadava vztahy mezi podnikateli a spotiebiteli v rdmci
spotiebitelskych vztahii. Zivnostensky zakon upravuje podminky, za kterych mohou
podnikatelé vykonavat podnikatelskou ¢innost. Dalsim dulezitym piedpisem pro
podnikani je zakonik prace, ktery fesi pracovné pravni vztahy mezi zaméstnanci a
zaméstnavateli. Podnikatelem se tedy rozumi, jak jiz bylo zminéno diive jak fyzicka, tak

pravnicka osoba.

Pted zahajenim podnikani by si m¢l kazdy podnikatel rozmyslet, jaky podnik chce vlastné
vybudovat, zda pujde o rodinny podnik nebo o samostatné podnikani, také zda podnik
bude maly ¢i velky. Velmi dalezité je také zvolit vhodnou pravni formu (Srpova, Rehot,
2010)

Podnikani fyzickych osob

V piipad¢, Ze zac¢ina podnikat fyzickad osoba, miize podnikat na zaklad¢ zivnostenského
opravnéni nebo na zdklad¢é jiného opravnéni podle zvlastnich predpist. V piipadé
nedostatku finan¢nich prostfedki a podnikatelskych zkuSenosti miize vytvoftit napiiklad
sdruZzeni fyzickych osob bez pravni subjektivity nebo tiché spolecenstvi. VSeobecné

podminky provozovani Zivnosti FO:
1. dosazeni veéku 18 let;

2. zpusobilost k pravnim dkonam;
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3. bezUhonnost;

4. predlozeni dokladu o tom, ze fyzicka osoba: nema danove nedoplatky (potvrzuje
finan¢ni ufad); neméa nedoplatky na platbach pojistného na socialni zabezpeceni a
piispévku na statni politiku zameéstnanosti (potvrzuje sprava socidlniho

zabezpeceni); nema nedoplatky na pojistném na veiejném zdravotnim pojisténi.
Podnikani pravnickych osob

Pravnickou osobou se rozumi obchodni spole¢nost zalozena za ucelem podnikani. Dle
zakoniku o obchodnich korporacich, se jedna o vefejnou obchodni spole¢nost,
komanditni spolecnost, spolecnost s ru¢enim omezenym, akciova spolecnost anebo

evropské hospodaiské zajmové sdruzeni (Zakon o obchodnich korporacich, 2014).
2.2.5 Zakladni typy podnikani
V této kapitole bude rozepsano nékolik zakladnich typa spole¢nosti/forem podnikani.

Prvni rozdé€leni stanovime na zaklad¢ velikosti a hospodateni podniku. V Evropské unii

jsou podniky rozdéleny podle poctu zaméstnancu a finanéni situace takto:

1. Mikropodniky — za mikropodniky jsou povazovany ty, které zaméstnavaji méné

nez 10 osob a jejich ro¢ni obrat nebo bilan¢ni suma neptresahne 2 miliony EUR.

2. Malé podniky — podminka, ktera musi byt splnéna v pfipadé malych podnika, je

zamestnavat mené nez 50 0sob a ro¢ni obrat nebo bilan¢ni suma nesmi presahovat
10 miliont EUR.

3. Stredni podniky — stiednim podnikem je ten, ktery zaméstnavd méné nez 250
osob, ro¢ni obrat nepiesahne ¢astku 50 miliona EUR nebo bilanéni suma rozvahy
neni vétsi nez 40 miliona EUR.

4. Velké podniky — mezi velké podniky patii vsechny ty, které nejsou dle vyse

uvedenych parametri zafazeny do kategorie mikropodnikt, malych podnikd, ¢i
strednich podnikta (EU, Evropska komise. 2006).
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Vseobecné zékladni déleni podnikani vypada takto:

e o0sobni spole¢nosti:  -pfedpoklada se osobni ucast podnikatele na celkovém
fizeni spolecnosti a zpravidla neomezené ruceni spole¢niki na zavazky

spole¢nosti;

-patii zde: vefejnd obchodni spoleCnost, komanditni

spolecnost,

e kapitdlové spolecnosti: spolecnici neboli zakladatelé maji povinnost vnést pouze

zékladni vklad do spole¢nosti, jejich ruceni na zavazky je omezené nebo zadné;

-patii zde: spole¢nost srufenim omezenym, akciova

spole¢nost, evropska spolecnost (Ketkovsky, Vykypél, 2006).
0osvC

Jedna se o osobu samostatné vydélecné ¢innou. Mize to byt zivnostnik, ktery ke svému

podnikani potiebuje Zivnostensky list a profese, které Zivnostensky list nepotiebuji.
Zivnost

Vymezeni Zivnosti upravuje Zzivnostensky zdkon v § 2 jako soustavnou c¢innost
provozovanou samostatn¢, vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost, za i¢elem dosazeni
zisku a za podminek stanovenych Zivnostenskym zakonem. Zivnost miiZze provozovat
kazda fyzickd i pravnicka osoba, tuzemska i1 zahranicni, kterd spliuje podminky

stanovené zivnostenskym zakonem, tj. vlastni Zivnostenské opravnéni.

Aby urcita ¢innost mohla byt povazovéna za zivnost, musi byt po celou dobu provozovani
dané zivnosti souc¢asné napliiovany vSechny pojmové znaky zivnostenského podnikani,
tj. soustavnost, samostatnost, provozovani vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost a za

i¢elem dosazeni zisku (Zivnostensky zakon, 1992).
SdruZeni podnikateli — Zivnostniki

Sdruzeni podnikatelti je sdruzeni fyzickych osob — Zivnostnikt, ktefi spolu chtéji
navzajem spolupracovat, ale nechtéji zakladat spolecnost. Mize se vytvofit pouze
docasné, kdy tteba s dal$im Zivnostnikem chcete pracovat na spole¢ném projektu

(Zivnostensky zakon, 1992).
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Obchodni spole¢nosti

Spolecnosti tvoii pravnické osoby vznikajici za ucelem podnikani. Existuji dva typy
spole¢nosti, a to osobni a kapitalové. Nadale se v mé praci budeme zaméfovat primarné

na spolecnost s ru¢enim omezenym.

Akciova spolecnost vyZzaduje minimalné jednoho zakladatele na zalozeni (pouze
pravnickd osoba) nebo 2 a vice fyzickych osob. Zakladni vloZeny kapital je v tomto
piipadé rozlozeny na pocet akcii na urcité jmenovité hodnoté. Minimalni hodnota Cini 2
miliony korun, pfi¢emZ musi byt pfi vzniku splaceno alesponn 30%. Akcionafi neruci

svym majetkem, ale zakladatelé ru¢i celym svym majetkem.
Spolecnost s rucenim omezenym

Od 1. 1. 2014 se nove zaloZeni spole¢nosti s.r.o. fidi Zakonem o obchodnich korporacich
(zakon €. 90/2012 Sb.). Zalozit ji muze jak fyzicka, tak pravnickd osoba, avSak alespon
jeden Clen. Mezi nejvyraznéjsi zmeny, které se zaloZeni spole¢nosti s.r.o. tykaji nejvice,
je zména zakladniho kapitélu, ktery je nyni pouze 1 K¢&. Dale zapis pouze u notaie
(formou notatrského zapisu), bez nutnosti navstévy rejstiikového soudu. Spole¢nost
vznikd dnem zapsani do Obchodniho rejstiiku a tim se stava pravnickou osobou.
Spolecnost s ru¢enim omezenym ruci veskerym majetkem, spole¢nik do vyse vkladu,

ktery nesplatil (Zakon o obchodnich korporacich, 2016).

Zrusit spolecnost Ize dvéma zptsoby. Prvnim je dobrovolny zptisob, kdy se spolecnici
dohodnou na ukonceni ¢innosti, druhym je povinny zpiisob, urcen soudem. Spolecnost se
muze zru$it s likvidaci anebo bez likvidace. S likvidaci se majetek spolecnosti
vyporaddava mezi jednotlivé spolecniky a spolecnost tak pfestava existovat (po vymazu z
Obchodniho rejstiiku). Bez likvidace spole¢nost pfechdzi na nékoho jiného. Bud’ se mize
spojit s jinou spolecnosti (fiize) nebo se mize rozdélit a dat tak vzniku novych spole¢nosti

anebo jméni pfechazi na spole¢nika (Korab, Reznakova, Peterka, 2007).
Druzstvo

Jedna se o pravnickou osobu. Sestavuje se za i€elem spoluprace jejich ¢lentl, zname napf.
bytové druzstvo ¢i druZzstvo malych vyrobcti. Pro sestaveni druzstva je potieba alespon 2
pravnickych osob, nebo 5 fyzickych osob. Samotni ¢lenové neruci za zavazky druzstva,

ale druzstvo ru¢i jako celek celym svym majetkem (Ipodnikatel.cz, 2018).

24



Nadace

Nejedna o organizaci zalozenou za t¢elem podnikani a dosahovani zisku. Nadace je také
pravnickou osobou. Zaklada se za ucelem dosahovani vseobecné prospeésnych cili. Tyto
cile mohou byt z oblasti lidskych prav, sportu, védy, ekologie a podobné. Sestavuje se na
zakladé smlouvy mezi ziizovateli nebo zakladaci listinou, jestlize se jedna o jednoho
ziizovatele. Do Obchodniho rejstiiku se zapisuje nadacni fond, ktery musi mit ziizena

kazda nadace (Ipodnikatel.cz, 2018).

2.2.6 Zivotni cyklus podniku

Malé, velké i stredni firmy prochazi za dobu své existence raznymi stadii vyvoje, jedna
se o tzv. zivotni cyklus podniku. Jako zakladni stadia vyvoje mizeme nazyvat zalozeni,
rust, stabilizace, krize a zanik. Pro nové vstupujici podnik na trh, je nejdulezitéjsi faze
rastu a ten fakt, aby se podnik nedostal do krizove situace hned z pocatku jeho existence
(Srpova, Rehot, 2010).

Zivotni cyklus celého podniku lze odlehéené srovnivat se Zivotem Clovéka, kdy
jednotlivé casti lidského zZivota jsou narozeni, dospé€lost, nemoc a smrt. Nejpodstatné;si
rozdil je vtom, ze délku a celkovy chod podniku mizeme ovlivnit s tim, Zze uspésné
spole¢nosti funguji trvale od faze zalozeni a k fazi zaniku nedochazi (Vochozka, Mulag,

2012).

prijmy
viydaje

sanace

rust stabilizace krize Zanik
Obrazek & 2: Zivotni cyklus podniku. (Zdroj: Vochozka, Mula¢, 2012, s. 167)
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Prvnim stadiem je zaloZeni firmy, kde jsou dulezité schopnosti zakladatele pro uspésny
podnik. Do druhé faze podnikani ptejde vlastnik pouze tehdy, jestlize bude schopny
ptijmout pozadavky na finanéni zdroje, energii a ¢as v souvislosti s jeho podnikanim.
Pokud tato fakta bude piehlizet, jeho firma ptejde do zaniku ihned (Korab, Bumberova,
2014).

Podnik, ktery Uspésné ustal prvni fazi své existence, prechazi do faze druhé — faze ristu.
V této fazi ma vybudovano pevnéjsi postaveni ve svém oboru a zacina rozsifovat svou
pusobnost. Typickym znakem je stoupajici obrat, vétsi pocet zakazniki ¢i stoupajici zisk.
Konkurence v této fazi novy podnik stale monitoruje. Pro podnik je typické, Ze ma nizkou
urovenl provoznich cash flow, s prostfedky spojené s uvedenim na trh, zavadéci ceny,
nizké trzby, podnik je ve vétSiné piipadi ztratovy. Vysoké vydaje casto vyzaduji
dodatec¢né financni zdroje, které je mozné ziskat leasingem nebo vstupem investoru, kteti
vstupuji do podniku jako podilnici, tj. tichy spole¢nik, investofi soukromého kapitalu a

fondy rizikového kapitalu (Reznakova, 2012).

Druhé faze rtstu je narocna po ekonomické a organizacni strance. Tato faze by neméla
mit dlouhého trvani, z divodu konkurence, ktera na ni tla¢i ze vSech stran. Rast neni
neomezeny, proto az podnik dosdhne vrcholu, musi se rozhodnout, zdali ukon¢i sviij rast

a prejde do faze zralosti nebo zlistane v rastové ¢asti (Reznakova, 2012).

Faze stabilizace neznamend, ze firma prestane rist, ba naopak znamena to, ze se za¢ne
chovat jako pInohodnotny uc¢astnik trhu. V této fazi podnik dosahuje optimalni velikosti
vzhledem k pfilezitostem trhu. Zamérem kazdého podniku by mélo byt, co nejdtive
doséhnout této faze, jelikoz v této fazi vytvaii podnik nejvétsi hodnotu, pravidelné

dochéazi ke generovani zisku (Vochozka, Mula¢, 2012).

Zadny podnik se nevyhne n&jakym problémam, proto diive ¢i pozdgji po fazi stabilizace
piichazi krize. Je to takové stddium podniku, kdy dochazi k nepiiznivému vyvoji jeho
vykonnosti, trzni hodnoty a likvidity. V ptipad¢, Zze takto podnik bude pokracovat, je
redlné ohrozena jeho dalsi existence. Nejpozdgji v této fazi je potieba udélat sanacni
opatieni. O sana¢nich opatienich rozhoduje vedeni spole¢nosti a v prekladu to znamena
takzvané ozdraveni podniku a obnova finan¢ni vykonnosti. Je nutné urcit pfic¢inu a

povahu krize a vyvojové stadium krize. Jestlize se managementu nepodaii odvratit krizi,
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zastava podnik dlouhodobé v krizi a nastava posledni faze — z&nik (Vochozka, Mulag,

2012).

2.3 Analyza prostredi

Analyzovani patfi do kazdodenniho zivota. Znalost prostfedi, ve kterém podnikatel
provozuje svoji ¢innost, je zakladnim aspektem uspéchu a konkurenceschopnosti na trhu.
Abychom mohli zalozit a Uspésné provozovat malou firmu, je nutné mit jasno, v jakém
oboru budeme podnikat, kolik zisku budeme ocekavat, nebo jakou budeme mit
podnikovou strategii. K tomuto vsemu musime mit jasné formulované vize, cile a

strategii.

Ke kvalitnimu sestaveni podnikatelského zaméru nam poslouzi analytické nastroje. Jsou
to hlavni prostiedky, které slouzi k analyze podniku samotného, trhu, konkurence,
identifikaci moznych rizik a hrozeb, budoucich komplikaci ¢i ptilezitosti. Existuje mnoho

ruznych analytickych nastrojii. Nejprve je diileZité si prosttedi rozdélit na vnéjsi a vnitini.

Analytické nastroje Ize pouzit také pro analyzu interniho prostiedi podniku a samotného
podnikatelského planu. Existuje mnoho rtznych analytickych nastroji. Nejprve je
dalezité si prostiedi rozdélit na vnitini a vn€j$i. V tomto podnikatelském zaméru
vyuzijeme pro vnéjsi analyzu: SWOT analyzu, SLEPT analyzu a Portertv model. Pro

vnitini analyzu podniku modely 7S a analyzu 4P marketingového mixu.

Analyza vnitiniho prostiedi piredstavuje tu Cast, kterou je podnik schopen do jisté miry
sam ovlivnit. Méla by byt zaméfend na posouzeni soucasného stavu podniku a
predpovédét mozné prileZitosti a hrozby. Soucasti analyzy vnitinitho prostiedi je

jednozna¢né analyza silnych a slabych stranek, ktera je zahrnuta v analyze SWOT.

Analyza vnéjSiho prostiedi reprezentuje faktory, které ovlivituji podniky z vnéjSiho
pohledu. M¢éla by se provadét jako prvni v pofadi, protoze poskytuje podklady pro
diikladnéjsi analyzu vnitiniho prostiedi. Identifikuje ptilezitosti a hrozby pro dany podnik
z oblasti ekonomické, demografické, politické, technologické, kulturni a pfirodni.
Prikladem ndastrojii analyzy vnéjSiho prostiedi je PEST analyza a Porteriv model

konkurencnich sil.
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Sjednocenim vnitiniho a vnéjSiho prostiedi a jednotlivych analyz ziskdme jednotnou

SWOT analyzu, kterd pomaha vyhodnotit fungovani podniku a jeho moznosti vyvoje.

2.3.1 SLEPT analyza

SLEPT analyza se pouziva ke zjisténi, jak se bude vyvijet vnéjsi okoli podniku. Nazev
»SLEPT* je tvofen pocatecnimi pismeny anglickych slov: social, legal, economic,
political, technological. Analyza SLEPT mapuje makroprostredi, rozebira aktualni
podminky a trendy v nasledujicich péti oblastech:

e socialni faktory — zahrnuje demografické ukazatele, jako je vékova struktura

obyvatelstva, velikost populace. Soucasti je také mira nezameéstnanosti nebo

zivotni Uroven. Tyto faktory urcuji chovani spotiebitelt.

e Legislativni faktory — jedna se o vyhlasky, zakony a normy, kterymi se podnik
musi fidit.

e Ekonomické faktory — mezi nejdulezitéjsi faktory patii mira inflace a Grokové
sazby. Jednd se o proménlivé ukazatele, v ptipad¢ ristu ekonomiky, je to pozitivni
fakt i pro podnik.

e Politické faktory — maji pro podnik bud’ kladny ale i negativni vliv,

vvvvvv

ovlivnit cile a celkovy chod podniku.

e Technologické faktory — spole¢nost sleduje nejnovéjsi technologické trendy, které

jsou dostupné pro jeji obor podnikani (Blazkova, 2007).
Socialné - kulturni faktory

Jsou ¢asto rozhodujicim faktorem o uspéchu ¢i netuspéchu. Rozdelovani dichodi, vyvoj
zivotni Grovné, zdravotni stav populace, kulturu, hodnoty a miry vzdélanosti spolecnosti
patii mezi demograficky vyvoj spolecnosti. JednoduSe je moZné fici, Ze vSechny tyto
faktory souvisi s lidskym faktorem v okoli podniku. Socialné-kulturni faktory souvisi s
obecnym (vnéjSim) prostfedim, proto se jedna predevsim s lidmi, ktefi nemaji v soucasné
chvili pfimy vliv na podnik. Je to vSak dulezity faktor pro spolecnost, ktery je tieba

sledovat pfi vstupu do dané oblasti, tak po celou dobu trvani. Hodnoti se piedevsim:
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zivotni styl, zivotni Groven, demografické faktory, ¢i nabozenské faktory. Déale mizeme
do socialnich faktord také zahrnout spole¢ensko-politicky systém, postoje lidi
(zadkaznikt, konkurentl, dodavatelit) a hodnotové stupnice. Nékteré kulturni vlivy mohou

pomoci podniku v jeho vnimani. (Machkova, 2015).
Legislativni faktory

Stat je tviircem zékont, coz vymezuje pravidla hry pro ¢innosti podniku a tim ovliviiuje
ekonomiku. Soubor obecné zavaznych pravnich norem se nazyva pravni predpis, ktery je
soucasti pravniho fadu. Zde patii jak zdkony tak nafizeni. Zakon je vzdy nadfazen
vyhlaSkam a nafizenim.

Statni organy ovliviiuji ekonomiku kontrolnimi organy, jakymi jsou Ufad pro ochranu
hospodatské soutéze, Ufad na ochranu spotiebitele nebo Cesky telekomunikaéni ufad.
Dalsi funkci statu je tvorba hospodaiské politiky, ktera naptiklad mize podporovat malé
podniky, export ¢i vyzkum (Dvotacéek, Slunc¢ik, 2012).

Ekonomicke faktory

hospodarské cykly nasi i svétové ekonomice a miru inflace. Dalsi dulezity faktor je vyvoj
HDP, trokové sazby, miru nezaméstnanosti, kurzy mén, prumérné mzdy, dan¢ a jejich
vyvoj apod..

Nelze obecné urcit, které vyse zminéné faktory nejvice postihuji konkrétni podniky.

Je potieba ziskavat informace a zkoumat vzdy podle konkrétniho podniku. Obecné plati,
7e co muze mit vliv na nas podnik, jiny podnik ohrozit nemusi (Fotr, 2012).

Politické a pravni faktory

Politické a pravni prostiedi jsou zakladnimi faktory, které firma musi respektovat, a diky
kterému rozhoduje o tom, zda vstoupi na dany trh a jakou formu zvoli. Obvykle jsou
nejvice zkoumany tyto faktory: politicka stabilita, politicky systém, korupéni prostiedi,

pravni Gprava podnikani, danovy systém, podminky pro zaméstnavani apod.

Pravo je jiz vytvofeno a je vymahatelné statnimi zatizenimi. Do téchto pravnich faktort

patii predevsim zakony a natizeni.

29



Za jeho poruseni hrozi porusiteli sankce ¢i pokuta. Proto je dulezité, aby si firma vzdy
ziskala veskeré pravni piedpisy tykajici se jeho podnikani (Machkové, 2012).
Technologické faktory

Technologicky pokrok je dal§im dulezitym faktorem pii uspésném podnikani. Diky
technickému rozvoji roste zivotni uroven, zjednodusuji se pracovni postupy apod.. Pokud
podnik ziskd moznost vyuziti technologického pokroku, ma moZznost ji uplatnit pfi
zvySovani efektivity, kontroly, rozvoje a ziskii. M¢l by proto reagovat na dilezité a
vyznamné inovace, ¢i technologické zmény. Bez provedené nutnych inovaci neni mozné
udrzet konkurenceschopnost podniku na ptislusné Grovni a tim se pak podnik stava

vytlacitelnym z trhu.

Piikladem mohou byt nové komunikacni technologie, které mohou usnadnit komunikaci
jak se zaméstnanci, zékazniky, dodavateli 1 odbérateli tak pfi distribuci. Nové technologie

mohou také pozitivné ovliviiovat podminky prace, ekologie, zvySovat bezpeCnost.

(Hanzelkova, 2013).
2.3.2 Porteruv model — Analyza konkurence v odvétvi
Michael Porter identifikoval pét sil, které rozhoduji o vlastni dlouhodobe atraktivité trhu

nebo trzniho segmentu.(konkurenti v odvétvi, potencidlni nové vstupujici, nahrazky,

zakaznici a dodavatelé). Jednotlive sily jsou:
e Rivalita spole¢nosti na daném trhu (Competitive rivarlry),
e Hrozba nove vstupujicich konkurentt (Threar of new entrants),
e Hrozba substitutti (Threat of substitutes products),
e Vyjednavaci sila zakaznik (Bargaining power of customers),
e Vyjednavaci sila dodavateli (Bargaining power of supliers).

Hrozba silné rivality

Segment je neatraktivni, pokud v ném jiz pasobi ¢etni a silni nebo agresivni konkurenti.
Déle je neatraktivni, jestlize stagnuje nebo upadd, jestlize rozsifeni kapacit tovaren
vyzaduje znac¢né skokové investice, jestlize jsou fixni ndklady vysoké, bariery vystupu

vysoke nebo jestlize maji konkurenti znaénou motivaci v segmentu se udrzet. Za téchto
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podminek se daji ocekévat casté cenové valky, reklamni bitvy a zavadéni novych

produktu, takze soupeieni bude ndkladnéjsi (Kotler, Keller, Peterka, 2007).
Hrozba nové vstupujicich konkurenti.

Atraktivita segmentu se lisi podle velikosti bariér vstupu a vystupu. Nejatraktivnéjsi
segment je ten, jehoz bariéry vstupu jsou vysoké a bariéry vystupu nizké. Malé mnozstvi
novych firem do ného dokaze vstoupit a $patné si vedouci firmy snadno odejit. Kdyz jsou
bariéry vstupu i vystupu vysoké, ziskovy potencial je také vysoky, ale firmy se vystavuji
vetsimu riziku, protoze spatné si vedouci firmy zastavaji a bojuji dal. Kdyz jsou bariéry
vstupu i vystupu nizké, firmy do odvétvi snadno vstupuji a stejné z n¢j odchazeji, pricemz
zisky jsou stabilni a nizké. Nejhorsim piipadem jsou nizké bariéry vstupu a vysoké
vystupni (Kotler, Keller, Peterka, 2007).

Hrozba nahraditelnosti (substituce) vyrobki

Segment je neatraktivni, kdyz existuji skutecné nebo potencialni ndhrazky produktu, tedy
substituty. Substitutem se rozumi podobny produkt, ktery miize slouzit stejnému ci
podobnému ucéelu. Nahrazka limituje ceny i zisky. Spole¢nost musi pozorné sledovat
cenové trendy. Jestlize se v odvétvich téchto nahrazek zvysi technologicky pokrok nebo
konkurence, spadnou pravdépodobn¢ dola i ceny v segmentu (Kotler, Keller, Peterka,
2007).

Hrozba rostouci vyjednavaci sily zdkazniki

Paklize se trh stane nepfitazlivym, zakaznici zacnou mit velkou ¢i rostouci moc pti
vyjednavani. Pficemz se snazi snizovat ceny, pozaduji vyssi kvalitu a vice sluzeb, posilaji
konkurenty proti sobé, a tyto vSechny skute¢nosti vedou ke sniZzovani zisku u
prodavajiciho. Pokud se zékaznici zorganizuji, vyrobek tvoii velmi vyraznou cast jejich
nakladi, ¢i nemaji na vybér diferencované vyrobky, nebo zda pii pfechodu na jiny
vyrobek jsou pro zakaznika naklady nizké, pak se jejich sila se zvySuje. Prodavajici se
pak mize snazit zamétit na zdkazniky, ktefi nemaji tak velkou moc nebo miiZze zménit
dodavatele. Leps$i ochranou by ov§em bylo vyvinuti neodolatelné nabidky. PoloZime si

zde otazku (Kotler, Keller, Peterka, 2007).
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Hrozba rostouci vyjednévaci sily dodavateli

Pokud dodavatelé mohou zalit zvySovat ceny nebo naopak snizovat kvalitu i kvantitu
dodavek, odvétvi se stava neatraktivnim. V ptipade€, Zze dodavatel disponuje jedine¢nym
vyrobkem, nebo pokud jeho vyrobek patii mezi zakladni vstupy odbératele, roste jeho
sila a tim vic, pokud se dodavatelé za¢nou integrovat. Obranou je budovani vztaht a

dalsich dodavatelskych zdroju. (Kotler, Keller, Peterka, 2007).

2.3.3 Model 7S

Jedna se o metodiku strategické analyzy poradenské firmy Mc Kinsey, podle niz by se
mélo na kazdou organizaci divat z pohledu sedmi faktoru, které se vzajemné podminuji a
ovliviwuji. Tyto faktory rozhoduji, jak bude naplnéna firemni strategie. Jsou hodnoceny
silné a slabé stranky organizace danych oblasti, které dopomahaji k urceni cila podnika a

strategie. Model je nazvan 7S, jelikoz pocatecni pismena faktora zacinaji v anglictiné na

pismeno S, jedna se o faktory:
e strategie — definice cili a zpisob jejich dosazeni,

e struktura — obsahova a funkéni napli organizaéniho uspofadani, vztahy

V organizaci, zapojeni zaméstnanct do podniku,
e systém fizeni — hlavni systémy fizeni, (napf. komunikacni),

e styl fizeni — vyjadiuje, jak management fesi problémy s podiizenymi, zakazniky,

rozdilnost ve formalnosti fizeni,

e spolupracovnici — pracovnici, vztahy na pracovisti, motivace pracovnika, chovani
vuci firmé apod.,

e schopnosti — hodnoti zdatnost pracovniho kolektivu celého podniku,

e sdilené hodnoty — ideje a principy, které pracovnici respektuji, v dobie fungujicich

firméach jsou sdilené hodnoty vyjadieny v misich (Kefovsky, Drdla, 2003).
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2.3.4 SWOT analyza

SWOT analyza je nej¢astéjsim pouzivanym nastrojem analyzy. Cilem této analyzy je zjistit
to, do jaké miry jsou soucasnd strategie firmy a jeji specifickd silna a slaba mista schopna se
vyrovnavat se zménami, které nastavaji v prostiedi. Pied zahajenim podnikani by si mél
kazdy podnikatel polozit také otazku, jakéd jsou rizika spojena s podnikéanim, proto je
nutné provést analyzu piilezitosti a hrozeb. Z anglickych pojmu se jedna o faktory silnych
(Strenghts) a slabych (Weaknesses) stranek zkoumaného objektu, tedy v nasem piipadé
samotného podnikatelského zaméru, a dale z pohledu prilezitosti (Opportunities) a hrozeb
(Threats), kterym je nebo bude nas zkoumany objekt vystaven (Stanikova, 2007).

Silné strdnky — jsou povazovany vét§inou za interni analyzu. Jsou to prvky podniku,
které posiluji soutézeni v organizaci. Co déla nas podnik Iépe nez ostatni? Jaké jsou nase

nikatni vlastnosti?

Slabé stranky — jsou také obecné stanoveny jako interni a jsou to faktory, které jsou
potieba fesit pii provozovani uspésného a konkurenceschopného podnikéani. Piikladem

miize byt nedostatek zkuSenosti ve zvoleném oboru, mélo kvalifikovanych zaméstnanct.

Prilezitosti — jsou povazovany za vnéjsi vlivy. Miizeme zde zatadit napt. pozitivni silu
vlivu na soutézici pozici v podniku. Jaké dal$i moznosti jsou k dispozici pro nase

podnikani? Bude mozné vyuzit nizkych trokovych, uvérovych balickt?

Hrozby — také jsou externim vlivem a maji ptimy vliv na podnik, a podnik ma nad nimi
velmi malou kontrolu. Mohou to byt naptiklad mistni pfedpisy, které negativné ovlivni

obchodni konkurenci, zahrani¢ni zruseni trha, Grokové sazby a podobné (Jakubikova,

2013).

2.4 Marketingovy plan

., Marketingovy plan je vlastné strategickym planem podniku, ktery naznacuje, jakym
zpiisobem se podnik hodla prosadit na trhu proti konkurenci. Plan miize zohlednovat
rozdilny marketing pro obdobi vstupu podniku na trh a jeho etablovani se na trhu a
nasledné marketing pro uspésné fungovani jiz etablovaného podniku na prislusném trhu

Z dlouhodobého hlediska. Naplnéni obou uloh miize vyuzivat, a casto také vyuziva, odlisné
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marketingové néstroje, které jsou definované v rdmci navrhu marketingového mixu 4P
(Koréb, Rezndkova, Peterka 2007, s. 83).

Marketingovy mix je interakci ¢tyt hlavnich proménnych veli¢in v ramci marketingového
systému, a to produktu ¢i sluzby, cen, distribuce a propagace. Vyznamem se tyto
proménné hodnoty jedna od druhé lisi v zavislosti na typu odvétvi, cili podniku, povaze

trhu, velikosti firmy, jakoz i na celé fadé faktorti z okolniho prostiedi.
Produkt nebo sluzba

Produkt je v podstaté cokoliv, co je nabizeno na trhu. V ramci prvku produktu nebo sluzby
se vyskytuji dalsi proménné veli¢iny, které se musi promitnout do marketingového planu.
Jde o baleni, znacku, vyspélost vyrobku a jeho design. Kazdy z téchto prvki muze

vyrobek nebo sluzbu odliSovat od nabidky konkurence.
Stanoveni cen

Jednim z nejslozitéjSich ukoli stojicich pfed novym podnikem je stanoveni spravné ceny
vyrobku nebo sluzby. Kvalitni vyrobky a sluzby mohou vyvolat nutnost stanoveni vyssi
ceny jako znamky, kterd by vyjadfovala jejich prestiznost. Pfi stanoveni ceny vSak musi

byt zohlednény 1 dalsi faktory — néklady, slevy, dopravné a rezijni ptirazky.
Distribuce

Tato variabilni hodnota poskytuje klientovi uzitek v misté, tj. Ize jej snadno nakoupit v
piipadé potieby. Pro podnikatele mize byt distribu¢ni kanal nebo zprostfedkovatel
rozhodujicim faktorem, v némz se miize promitat cena, propagace i1 prestiz vyrobku.
Kromé toho je mozné, ze distribu¢ni kanal poslouzi podnikateli i pro pfedpovéedi, trzni

planovani a rozvoj vyrobku (Hisrich, 1996).
Podpora prodeje

Podpora prodeje je nutnd jedna pii vstupu nového produktu na trh, jednak pro udrzeni
trzni pozice a dosazeni dlouhodobych cil produktu. Jako zakladni formy podpory
prodeje ptichdzeji do ivahy reklama a propagace, public realitou, osobni prode;j, orientace

na zna¢kové zbozi aj (Fotr, 2012).
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2.5 Finan¢ni plan

Finanéni plan tvofi velmi dileZitou soucast podnikatelského planu. Zjistuje objemy
investic, vydaje a ptijmy. Z finan¢niho planu vyjde, nakolik je zamér ekonomicky redlny

jako celek (Koréb, Mihalisko, 2005).

Za plan finan¢nich tokd se povazuje piehled vSech budoucich pfijmi a vydaji firmy.

Planovani finan¢nich tokid musi zajistit:
e solventnost, tj. kladné saldo pfijmi a vydaju,
e signalizaci nedostatku finan¢nich prostiedkti s dostate¢nym piedstihem,
e Uhradu zavazka firmy v dohodnutych terminech a objemech.

Do finan¢niho planu je potieba zahrnout vSechny piijmy a vydaje za planované obdobi.
Je nutné predem zpracovat terminy a objemy téchto piijma a vydaji. V ptipadé¢ vydaji
bychom méli pocitat s maximalni hodnotou a naopak v piipadé piijmi v minimalnich

Cislech. Finanéni plan se musi soustavné aktualizovat (Wupperfeld, 2003).
Za uspéchem podniku je tieba hledat kvalitni management, ktery rozhoduje o struktute

majetku a zajistuje jeho zdroje. Ukolem finanéni analyzy je tedy ziskat z G&etnictvi a
finan¢nich vykazii rozhodujici informace potifebné pro posouzeni zdravi podniku a
odhaleni jeho slabych a silnych stranek. Znamena to tedy ekonomickeé zhodnoceni
vychéazejici z téetnich podkladu. Je to jakasi zpétna vazba pro podnikatele (Kocmanova,
Lunacek, 2005).

2.5.1 Vnéjsi zdroje financovani

Bankovni uvér je jedna z eventualit, pomoci které mohou podniky financovat svij
podnikatelsky zamér. Jedna se o zapujceni penéznich prostiedki za pfedem danych
podminek splaceni. Hlavni proménné, na kterych se oba tc¢astnici musi dohodnout, jsou
doba splatnosti, vySe troku a vySe jistiny (zapljcend suma). Bankovni Gvéry je mozné

rozdélit dle doby splatnosti na:
e kratkodobé bankovni Gvéry (splatnost do jednoho roku),

e stiednédobé¢ bankovni Gveéry (splatnost do péti let),
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e dlouhodobé bankovni uvéry (splatnost nad pét let).
Banky zpravidla zadaji ruceni ve vysi celkové jistiny i1 tirokd (Poloucek et al., 2013).

2.5.2 Bod zvratu

Bod zvratu (Break-even Point) je takové mnozstvi produkce firmy, pti kterém nevznika
zadny zisk a ani ztrata. Dosahuje-l1i firma takové produkce, pak se trzby rovnaji nakladim.

Bod zvratu lze také vyjadrit graficky.
Vypocet bodu zvratu:
T=P*Q
CN=FN+VN=*Q
Z=T-CN

Q...... pocet mnoZstvi vyrobkl
P...... cena vyrobku

T...... celkové trzby

FN .... fixni ndklady

VN .... variabilni ndklady

CN .... celkové naklady

Pokud tedy plati, ze T > CN je dosazeno zisku. V opac¢ném piipadé (T < CN) se podnik
nachazi ve ztrat€. Pokud jsou trzby stejné jako celkové néklady na vyrobu vyrobku (T =
CN) nevznika zisk ani ztrata. Mnozstvi vyroby, které se v tomto bod¢ vyrabi, se nazyva

kritické mnozstvi vyroby, pfip. bod zvratu (Jurova, 2011).

2.5.3 Rizeni rizik

Aby byl podnik na trhu uspéSny, musi umét vyuzit vSech pftilezitosti, které se mu
naskytnou. Tyto prilezitosti jsou vSak obvykle doprovazeny riziky. Znalost prace S riziky

je proto jednim z kli¢ovych piedpokladi tspéchu a schopnost prace v podminkach rizika

se dnes stava charakteristickym rysem moderniho manazera.

Kazdy podnikatelsky zamér by mél obsahovat analyzu rizik, jejimz cilem je odhalit

pfipadnd rizika existujici v daném odvétvovém a konkurenénim prostfedi. Jednotliva
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rizika mohou byt rozli¢na, vyplyvajici z reakce konkurence, ze Spatného vedeni podniku,
neefektivniho marketingu, nekvalifikované pracovni sily a dal$i. Podnikatel by mél

vytvofit strategii fizeni rizik. Riziko vét§inou neexistuje izolovang, ale jedna se o urcité

kombinace rizik, které ve svém dopadu ptedstavuji pro podnik hrozbu. Vzhledem k
mnozstvi rizik je tfeba urCit velikost dopadu rizika a pravdépodobnost jeho vyskytu.
Rizika v oblasti svétle zlutych poli jsou zanedbatelnd, malo nakladnid nebo Ilehce
odstranitelna. Proti rizikiim nachazejicim se v tmavé Zluté oblasti je nutné se pojistit. Da
jim predchazet, pravdépodobnost vzniku je minimalni, avSak ptipadna Skoda je
nevycislitelna. Na rizika v oblasti oranZovych poli si spole¢nost musi ddvat nejvétsi pozor
a neustale se snazit o predchazeni nebo snizovani moznosti jejich vyskytu (Smejkal, Rais,
2010).

Mezi nejcastéjsi oblasti rizik patfi:

e Trhy: riziko nahlé zmény nasich trhtt — Mohou tato rizika nastat? Jak by to

ovlivnilo nase celkové trzby?

e Produkt: rizika plynouci z vysoké ceny, Gtlumu poptavky, problému s kvalitou a

sluzbami, zivotni cyklus produktu,...

e Obchody - rizika neplnéni planovanych trzeb, rizika Spatnych obchodu, kapacitni

rizika (velké mnozstvi zakazek),...
e Management — rizika nekompetentniho fizeni, konfliktd,...

e Kvalita — rizika nizké kvality produktii, negativnich referenci, poSkozeni image,

ztraty zakaznikd,. ..
Aby se podnikatelé ptipravili na ta rizika, jez lze ptedvidat, je nutno si vytvofit nékolik
variantnich krizovych scénait, které by dopomohly k efektivnimu a urychlenému tfesenti

vzniklych problémil (Korab, Dolezalova, 2004).

37



2.5.4 Shrnuti teoretické ¢asti

Nyni jsme poukazali na teoretické principy a hlediska, které jsou nezbytné vzit v Uvahu
pro uspé&$né splnéni vécné struktury podnikatelského zaméru a pro prorazeni nové
spole¢nosti na trh. Kazdy plan je vSak svym zplsobem jedine¢ny a ziskdvame z n¢j rizné
informace tak, aby byl zamér dostate¢né¢ vyhovujici v nejblizsi dobé a zaroven byl i
ptijateln¢ flexibilni k moznym zméndm do budoucna. V nasledujici kapitole budu
vytvaiet analyzu soucasného stavu pro mij zamér o vytvoreni fitbox centra v mésté

Litovel.

38



3 ANALYZA SOUCASNEHO STAVU

vvvvvv

spravng, abychom ziskali cenné informace, pfilakali mozné investory, vyhnuli se riznym

nastraham a oslovili, co moZna nejvétsi pocet potencialnich zakaznik.

V této ¢asti prace je proveden prizkum a rozbor trhu v oblasti fitness center, posiloven a
nasledné vyhodnoceni souc¢asného situace na konkrétnim trhu. V Uvodni kapitole bude
provedena analyza uz konkrétni lokality a to mésta Litovel, kde vytvaiim zcela jedine¢né
fitbox centrum. Soucasné se zamétfim na vSechny dulezité analyzy ke zmapovani okoli a
moznostem, které mésto nabizi. Bude prozkoumano vnéjsi okoli pomoci analyzy SLEPT,
dale oborové prostiedi pomoci Porterova modelu péti hybnych sil. Pomoci vnitini
analyzy 7S zjistim idealni vlastni strukturu podniku. Zavérem kapitoly analytické ¢asti
sestavim shrnuti silnych a slabych stranek, pfileZitosti a hrozeb, vSeobecné znadmou
SWOT analyzou.

3.1 Charakteristika mésta Litovel

Mz¢sto Litovel se nachazi v okrese Olomouc v Olomouckém kraji. LeZi tzv. ,,na vodé®,
jelikoz se nachazi na Sesti ramenech feky Moravy, kde bychom mohli napocitat zhruba
az 170 lavek, mostt, mostkl. Z tohoto duvodu se mésto mnohdy také nazyva moravské
Benatky. Nachazi se v nadmoiské vySce 233 m. n. m a zahrnuje populaci témét 10 000

obyvatel, pfiCemz zde neni pocitano dalSich nékolik desitek obci, které pod mésto spadaji.

Litovel je velmi rozvinutym méstem v oblasti zeméd¢lstvi, konkrétné v potravinarském
pramyslu. Mizeme zde najit pivovar Litovel, ktery se n€kolikrat umistil v soutézi ,,pivo

roku®, dale pak cukrovar, konzervarensky podnik, vyroba té€stovin (Adriana) a syra.

Mésto oplyva nékolika zajimavostmi, jak vyuziti pro mistni obyvatelstvo, tak pro
vefejnost napiiklad typem na vylet. Disponuje pamatkami jako je morovy sloup, 3.
nejstarsi kamenny most v CR — Svatojansky most, ,,schody k Neéizu* (coz je otevieny
piistup k rameni feky protékajic pfimo pod hlavnim naméstim), potfadda spolecenské
aktivity Méstskym klubem, dvakrat do roka se zde odehravaji celoméstské slavnosti.
MiZete zde navstivit krasnou ptirodu, zelené parky, 2 rybniky a co navic zven¢i mésto

obklopuji luzni lesy CHKO Litovelské Pomoravi (Litovel.eu, 2018).
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3.2 Analyza trhu

Tato kapitola je vénovand analyze vnéjSiho okoli podniku. Zakladnim aspektem pro
planovani jakékoliv investice je zmapovani okoli. Cilem je nashromazdéni co nejvétsiho
mnozstvi informaci o trhu, na ktery chce nové vstupujici podnik, v mém piipadé fitbox
centrum vstoupit a k tomu nam poslouzi metoda SLEPT. Tabulka uvedena nize

znazornuje zékladni aspekty téchto vnéjsich vlivi pro spole¢nost.

Tabulka ¢ 1: SLEPT analyza. (Vlastni zpracovani)

Socialné — kulturni faktory

e vék, pohlavi, pfijem

Legislativni a politické faktory
e zakony, vyhlasky, dané

e pravni Uprava, politicka situace

Ekonomicke faktory

e zména sazeb DPH, trokova

sazba, mira inflace,

Technologické faktory

e rostouci trend, vybaveni

provozovny technickymi vyrobky

nezamestnanost

3.2.1 Socialné - kulturni faktory

Socialnimi faktory se rozumi piedev§im tGroven dané spolecnosti a jeji etické kodexy,
zejména z pohledu vékové struktury obyvatelstva, pohlavi, povolani, pfijmu, kulturnich

hodnot a tradic, ndbozenstvi a filosofie.

Ke konci roku 2017 eviduje Ceska republika 10, 61 miliont obyvatel, kde jsou Zeny a
muZi zastoupeni v poméru piiblizng 1:1. Dle Ceského statutarniho ufadu tvofi vice jak

84 % populace lidi nad 15 let.
o Vek 1529 let 16 %,
o vek 30 —44 let 24 %,
o vek 4559 let 19 %,
e vek 60 a vice let 25 %.

Kdybychom se na republiku podivali skrz rodinny stav, bylo ve véku 35 — 39 let

svobodnych 30 % Zen a 44 % muzi. Pocet obyvatel v produktivnim véku kazdym rokem
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klesa. Od roku 2010 tento pokles €ini témét 300 tisic lidi. V soucasnosti je vice jak
polovina obyvatelstva produktivni ve véku nad 40 let. Taktéz ubyvd mladych lidi

ve vékovém rozmezi 20 az 29 let.

Co se tykd vzdélani, ma 80 % obyvatel Ceské republiky nejvyssi dosazené vzdélani
stiedoskolské, pficemz ukonceni vzdélani s nebo bez maturity je téméf stejny pomer.
Naopak pozitivnim faktem je, ze kazdym rokem pfibyva vice lidi, které maji nejvyssi
dosazené vzdélani vysokou §kolou. Zavérem mizeme fici, Ze zajem o studovani v Ceské

republice roste a celkova vzdélanost obyvatelstva vykazuje rostouci trend.

Jak jiz bylo zminéno vySe, podnik bude zalozen v mésté¢ Litovel, které se nachazi
v Olomouckém kraji, jehoz rozloha dosahuje 5 267 km?. Kraj obsahuje 399 obci, z ¢ehoz
je 33 me¢st. Hlavnim sidlem hejtmana a spole¢né hlavnim méstem je statutarni mésto
Olomouc. V téchto péti okresech se nachazi 633 925 obyvatel s hustotou zalidnéni 121
obyvatel na 1 km?. Co se tyce poméru zen a miizu je toto &islo zhruba stejné. Vzdélanost
je v tomto mésté nejcastéji zakoncena stiedni Skolou bez maturity — 45 % z celkového

poctu (WWWw.CZzS0.C2).

3.2.2 Legislativni faktory

Legislativa a pravni normy ovliviiuji spole¢nost V podstaté neustale a zmény v zakonech
je tfeba kontinudlné sledovat. Kazda spolecnost, ktera podnikd nebo hodla zacit své
pusobeni na tizemi Ceské republiky, podléha zakontim, vyhlaskam, nafizenim vlady,
ustanovenim, piedpistim a jinym pravnim normam, které je zapotiebi znat a umét na né
reagovat a striktné je dodrzovat. Zakladnim legislativnim ptedpisem je Ustava Ceské

republiky a Listina zakladnich prav a svobod.

Mezi vSeobecné platné zakoniky, kterymi se bude fitbox studio bude muset tidit, patfi:

e Zakon €. 90/2012 Sb. o obchodnich korporacich,

W

e Zakon ¢. 262/2006 Sb. zakonik préce, ve znéni pozd&jsich piedpist,

W

e Zakon €. 563/1991 Sb. o Gletnictvi, ve znéni pozd&jsich predpisi,

e Zakon €. 586/1992 Sb. o dani z ptijmu, ve znéni pozdé&jSich piedpist,

e Zakon €. 235/2004 Sb. o dani z ptidané hodnoty, ve znéni pozd¢€jsich predpist
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e Zakon ¢. 133/1985 Sb. o protipozarni ochrané, ve znéni pozd¢jsich predpist.

Pravni systém v Ceské republice Ize povaZovat za funkéni, vymahatelnost prava spravuje
soustava soudil v éele z nejvyssiho (Ustavniho) soudu, vrchnich, krajskych a okresnich
soudt. Patentova ochrana a autorskd prava jsou chranéna Autorskym zékonem
¢. 121/2000 Sb. Korupci Ize ve staté povazovat za pomérné silnou, avsSak kriminalita

v roce 2017 klesla oproti pfedchozimu roku o 7 %.

V poslednich letech byly zaznamenany nésledujici zmény, které ovlivni mé podnikani.
Podnikdni bude formou kapitalové spole¢nosti, konkrétné spole€nost s rucenim
omezenym. S. r. 0. je vymezena Zakonem o obchodnich korporacich, ktery nahradil
obchodni zdkonik a zabyva se pfedevSim obchodnimi spole¢nostmi a druzstvy. Zakon
nabyl ucinnosti spole¢né s Novym ob¢anskym zakonikem 1. ledna 2014. V souvislosti
S timto zakonem doSlo k vyznamné zméné tykajici se zakladniho kapitdlu, ktery byl

sniZen z ptivodnich 200 000 K¢ na pouhou 1 K¢.

ZaloZenim spolecnosti s ru¢enim omezenym budu odvadét dan z piijmi pravnické osoby,
ktera od roku 2009 Klesla z 20 % na soucasnych 19 %. Déle se mne bude tykat univerzalni
dan, neboli daii z piidané hodnoty, kterd naopak stoupla a je od 1. 1. 2015 stanovena z 20

% na 21 %. Spolec¢nost povede majitelka firmy, ktera bude zaroven jednatelkou.

3.2.3 Ekonomické faktory

Ceska republika se z pohledu ekonomického nachazi ve fazi ristu. CR bychom zatadili
zhruba nékde uprostied ve srovnani s ostatnimi staty EU. Vykonnost ekonomiky dosahuje
az 84 % praméru EU. V rdmci celosvétového méfitka se Ceska republika fadi do skupiny

31 nejbohatsich statii svéta.

Velmi dilezitym aspektem, ovliviiujici podnikani, je vyvoj nezaméstnanosti v republice.
V Ceské republice Ize sledovat klesajici tendenci poétu nezaméstnanych lidi. Ke konci
roku 2017 klesla nezaméstnanost dle CSU na 3,77 %. Ekonomicky aktivni bylo
témet 62 % lidi z celkového poctu obyvatel, hodnota ekonomicky neaktivni populace
tvotila 32 %, zcehoz vétsinu tvofily Zeny. Nasledujici graf znazoriuje vyvoj

nezaméstnanosti v procentech od roku 2008 do roku 2017.
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Tabulka €. 2: Vyvoj nezaméstnanosti. (Zdroj: czso.cz, 2018)

Uzem, kraj 2008 | 2000 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017

CRcelkem 4,51 7,12 7,40 6,77 7,37 8,17 7,46 6,24 5,19 3,77
H. m. Praha 1,82 3,24 3,61 3,59 416 5,14 503| 420 3,35 2,34
Stredogesky 343 5,51 6,09 5,62 6,13 6,90 6,36 541 431 3,17
Jihogesky 3,65 5,92 6,39 5,81 6,38 7,10 6,20 507| 4,28 3,09
Pizefisky 3,98 6,50 6,64 575 5,94 6,45 570 462 3,56 2,55
Karlovarsky 5,82 8,66 8,94 7,98 8,51 9,33 8,21 7,06 5,45 3,47
Ustecky 7,32 987| 1023 979| 1047| 1147 1067 8,91 7,79 5,39
Liberecky 5,03 8,29 8,06 7,34 7,75 8,46 7,72 6,36 517 3,76
Krélovéhradecky 3,62 5,96 6,28 5,68 6,55 7,31 636| 496 3,76 2,72
Pardubicky 4,50 7,32 7,45 6,50 7,03 7,45 6,22 514 4,04 2,83
Vysogina 472 7,72 8,10 7,16 7,63 8,05 7,35 6,22 517 3,80
Jihomoravsky 5,08 8,05 8,45 7,61 8,15 8,94 8,25 7,01 6,11 4,60
Olomoucky 4,89 8,86 9,08 8,33 8,03 9,79 8,82 7,01 594| 435
Zlinsky 453 7,98 7,91 7,00 7,82 8,34 7,36 598| 4,92 343
Moravskoslezsky 6,08 8,88 9,04 8,31 918 | 1047 9,80 8,56 7,45 5,77

Jak je ztabulky patrné, nezaméstnanost v Ceské republice klesla. Momentalné je
nezaméstnanost Upln€ na nejnizsi trovni, od roku 1991. Nicméné v naSem sledovaném
kraji se drzi procentualné 1,42 % nad celostatnim primérem. Nizka nezaméstnanost
a potteba pracovni sily mize mit vliv na celkovy rast mezd ve staté tak, ze naptiklad
zaméstnavatelé v pripadé nedostatku kvalifikovanych pracovnikii jsou nuceni sahat
do fad konkurence, kde taméj$im zaméstnancim nabidnou za piestup vysSi mzdu.
Z dostupnych dat na Ceském statistickém Gifadé miizeme konstatovat, Ze i kdyZ primérna
mési¢ni mzda ve staté roste, neni tempo ristu nijak omezujici a je v normé. Na konci roku

2017 narostla primérna hruba mési¢ni mzda na 29 346 K¢.

Z nasledujiciho obrazku mizeme vysledovat, jaky kraj ma nejvys$si mési¢ni hrubou
mzdu. Jasn¢ vyplyva, ze v samotném hlavnim mésté je nejvétsi zaméestnanost i nejvyssi
pracovni ohodnoceni, co se tyce v poméru velikost — zalidnénost. Mé plisobeni bude
v Olomouckém kraji, ktery disponuje 219,4 tisici zaméstnanymi osobami, s jejich

prumérnym platovym ohodnocenim pies 26 000 korun.
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Pramé&rna hruba mési¢ni mzda zaméstnance podle kraji v roce 2017
(podle mista pracovisté, prepoftenc na osoby plné zaméstnané)

KVK (89,4)
3 PHA (813,1)

STC (406,8)

mené nez 26 000 KE 26 001 az 27 000 K& 27 001 az 28 000 28 001 az 25 000 M 29 001 az 30 000 KE
B 30 001 KE a vice

Obrazek ¢. 3: Prumérna mési¢ni hruba mzda. (Zdroj: czso.cz, 2018)

Préimérna roéni mira inflace ve staté za rok 2017 byla 2,5 %. Urokovéa mira se v aktualnim
roce zvysila, coZ pro podnikani neni pfili§ pozitivni zprava. Naptiklad dvoutydenni repo
sazba narostla o 0,25procentnich bodi, dosahuje tedy 0,75 % a lombardni sazba o
0,5procentnich bodl na 1,5 %. Ménovy kurz Ceské koruny se po ukonceni intervenci

Ceské narodni banky ustalil ke konci roku 2017 a kolisa okolo hodnoty 25,5 CZK/EUR.

Hodnota HDP dosahovala na konci roku 2016 192,9 miliard. Procentualné jsme byli na
2,3 procentech a nasledoval rust v roce 2017 0 4,6 %. Meziro¢ni nardst v poslednim

kvartalu predstavoval 5,1 %.

KdyZ bychom se zamétili na hodnoty ptimo v Olomouckém Kraji, ktery byl vybran pro
vznik realizace meho panu, budu brat v potaz tato ekonomicka data platna k roku 2017:
mira ekonomické aktivity 58,6 %, zaméstnani obyvatelé na hlavni pracovni pomér 219,4
tisic, ztoho podnikatelé 50,0 tisic, pramérna hrubda mzda 28 614 K¢, podil

nezaméstnanych osob 4,35 %.

3.2.4 Politické a pravni faktory

Ceska republika je unitarni stat, demokratickd a parlamentni republika s koaliénim
systémem. Obecné lze rozdéleni moci shrnout do tii oddélenych slozek. Na moc

zakonodarnou, kde dvoukomorovy parlament vydava zékony. VIada a prezident tvoii
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moc vykonnou, fidi stat podle zakontl. Posledni moc je soudni, kterou zajist'uji soudy a ty

zakony interpretuji.

Politickou situaci v Ceské republice miiZeme oznadit za stabilni. V nedavné dobg,
konkrétn¢ 12. a 13. ledna se uskuteCnily volby prezidenta, pti kterych opét zvitézil Milo$
Zeman. Volby do poslanecké snémovny konané na podzim lofiského roku (2017) vyhrala
strana ANO se svymi 29,64 % hlasy vsech aktivnich voli¢t. Na druhém misté se umistila
Obcanska demokraticka strana s 11,32 % hlast. Vyzkumy poukazuji, ze vice jak polovina
ob¢ant republiky vnima politickou situaci negativné. Korupéni jednani je v Cesku také
nedilnou soucasti podnikatelského zivota. Index vniméani korupce se pohybuje v rozmezi

53. — 57. mista ze 133 stata.

Ceska republika je ¢lenem Evropské unie (EU), Organizace spojenych narodi (OSN),
Severoatlantické aliance (NATO), Organizace pro hospodaiskou spolupraci a rozvoj
(OECD), Evropského hospodaiského prostoru (EHP) a dalsich. Vstupem do EU v roce
2004 se statu oteviely nové moZznosti. Za zminku zcela jisté stoji nové podnikatelské
prilezitosti, zvySila se konkurenceschopnost, vznikla moznost Cerpat prostiedky ze
strukturalnich fondd EU, zrusily se hranice pro obchod s ostatnimi ¢lenskymi staty. Mezi
nejCastéji diskutovanymi tématy je piechod na jednotnou ménu Euro a pravé vyhody,
resp. nevyhody volnych hranic. S rostouci obavou o vlastni bezpe¢nost v souvislosti

s masivni vinou imigrace do Evropy je hlasitéji slySet hlas euroskeptiku.

3.2.5 Technologické faktory

Firmy s nejnovéjSimi technologickymi trendy maji vy$$i Sanci dosahnout uspéchu
na trhu, nez spolecnosti, které z néjakého diivodu nejsou schopny zareagovat na aktualni
inovacni zmény. Objektivné vzato, pravé vyssi vstupni investice do technologii by méla
vykompenzovat vyhledové uspory ostatnich nakladd a zefektivnéni vyroby.
Jednoznaénym piikladem jsou internet a mobilni telefon. Jsou symbolem pro dnes$ni

dobu, jakousi samoziejmosti.

V mém piipadé technologicky faktor nehraje ptiliS velkou roli. Nepfedstavuje budouci
tlak k dalsi investici, jelikoz ma vyznam spiSe pro vyrobni podniky. Pravé v jejich zajmu
je udrzeni kroku s technologickym rozvojem, aby méli vys§i Sanci udrZet si svoji

konkurenceschopnost. Podnikani je v oblasti sluzeb, které jsou zavislé predevsim na
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lidském faktoru. Technologické faktory budou hrat vyznamnou roli v komunikaci
s potencialnimi klienty a pfedevs$im v marketingovém zviditelnéni firmy. Pti provozovani
fitbox studia neni zapotitebi mnoho technologického vybaveni. Beru v Gvahu jednorézovy
pocateéni vydaj na boxovaci trenazéry, v kterych je také velké mnozstvi vybéru, diky
zdokonalujicim se technologiim. Nejpodstatnéjsim technologickym prvkem bude zajisté
internet. Bez n¢j by nebyla mozna komunikace se zakazniky, propagace na internetu,
socialnich sitich a online rezervace. Databaze klienti poslouzi k anonymizovanému
uchovéni informaci pro dalsi rozvoj firmy respektujic pravidla GDPR a mozZnosti

rozesilani informac¢nich maild o novinkéach ¢i zménach spole¢nosti.

Je patrné, Ze nové trendy vznikaji uplné ve vSem, lze se tedy domnivat, ze to plati
I vV oblasti sportovnich aktivit. Nejenze samotny fitbox je na trhu necelych 10 let, tak se
za posledni roky k lidem dostaly nové druhy pohybovych aktivit. Jedna se naptiklad o
TRX, jumping, gunning a dalsi. Konkrétné i nékteré z téchto ¢innosti budu chtit zahrnout
do mého portfolia. Nicmén¢ jde spiSe o ptehled sporti, ktery v nasledujicich mésicich

a letech poslouzi jako voditko k vybéru téch pravych, lidmi zadanych salovych lekci.

Za dalsi technologicky aspekt se mohou povazovat plochy, kde bude sidlo podnikani.
Budova je zrekonstruovana, ale je nutné provést drobné Upravy prostor uréenych pro
provoz fitbox centra. Prostory jsou dobfe pfistupné z ulice v pfizemi budovy. Rozd¢leni
mistnosti na jednotlivé zony je nasledujici: vstupni mistnost s recepci, posezeni, Satny,
hygienicka zatizeni (WC, sprchy) a hlavni sal. Soucasti recepce bude pocita¢, pokladni
systém EET a dopliikovy prode;.

3.3 Porterova analyza

Analyzu trhu je vzdy nutné provést pfed vstupem na cilovy trh. Pro analyzu takzvaného
oborového okoli, kterd ndm d& adresné informace o stavajici a mozné konkurenci, vlivu
zakaznikt, dodavateli a substitutech pouziji Porterdiv model. Pomoci tohoto modelu
zjistim, jak si povede mé fitbox centrum na trhu ve srovnani s konkurenci a jaké hrozby

mohou z dané situace vyplynout.
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3.3.1 Stavajici konkurence

Konkurence v mém piedmétu podnikani ve mésté Litovel existuje. Objevuji se zde
pievazné posilovny, ale co se tyka piimo sportovni aktivity fitbox, ktera vyuziva prvky
boxu a bojovych uméni na boxovacich totemech, neexistuje ve mésté zadna konkurence.
Beru v uvahu vyskyt zab&éhnutych posiloven piimo v mésté, ¢i v blizkém okoli. Z tohoto
divodu vyplyva, ze na trhu existuje opravdu veliky pocet potencialnich zakaznikt, které
je mozné oslovit s nabidkou sluzby, ktera se v lokalité nevyskytuje. Rozdélila bych
konkurenty na zaklad¢ kritéria jejich nabidky sluzeb. Ackoliv se mé studio zamétuje
prevazné na specifickou aktivitu fitbox, nevylucuji nasledné rozsiteni o jiné salové lekce.
Patrn€ o dnes velmi popularni trend TRX, kondi¢ni lekce, jako jsou Body styling, Cross
fitness, Total body workout nebo Kruhovy tréning, ale i o zdravotni lekce ve forméach

jogy, Zdrava zada, Pilates a jiné.

Vypis existujicich konkuren¢nich posiloven, nabizejicich nejen cviceni, ale i salové lekce

pfimo v mésté:
e T¢locvi¢na jednota SOKOL,
e Fit—centrum llona,
e Jumping Litovel,
e Zlata Rybka,
e Dum déti a mladeze,
e 7S Jungmannova.

Existence konkuren¢nich fitness center, nabizejicich i pfedcvi¢ovani lekci v blizkém

okoli:
e Byt fit, z. s., Unicov,
e Sport centrum factory, Unicov,
e Pohybové studio Elle, Unicov,

e Fitness club, Sternberk.
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Za nejvétsiho konkurenta povazuji Sokolovnu, kterd tydné nabizi salové lekce, cviceni

pro zeny a také jiné sportovni vyziti, jako je tenis ¢i badminton.

Vsechna vySe zminéna sportovni stfediska spojuje jedna skute¢nost - ani jedno z nich
nenabizi aktivitu, kterou v lokalit¢ hodlam roz$ifit. Z toho plyne, Ze v mém
podnikatelském zaméru spatfuji konkuren¢ni vyhodu Vtom, ze fitbox predstavim

v daném regionu jako PRVNI a budu ji prezentovat jako aktualni svétovy trend.

3.3.2 Nové vstupujici konkurence

Vstup novych podnikateli do tohoto odvétvi podnikani neni v dnesni dobé nijak slozité.
Je tieba pouze splnit podminky dané zadkonem a dodrZzovat hygienicka a bezpe¢nostni
opatieni. Vieobecns, v Ceské republice, je v oblasti sportu velka konkurence a dochazi
k rozmachu bojovych sportl, proto hrozi vstup konkurentii na tento trh. Je to dano tim,
7e neexistuji témét zadné bariéry vstupu na trh. Tim, Ze si vytvofim stalé a spokojené

zakazniky kvalitné poskytovanymi sluzbami miizu hrozbu sniZit.

Jelikoz se v Litovli a okoli aktivita fitbox v soucasné dobé nevyskytuje, je tedy mozna
hrozba v podobé nové konkurence. Bude pro mne tedy velmi vyznamnym faktorem

uspésnosti ziskani a udrzeni dostatené rozsahlé a vérné klientely.

3.3.3 Vliv odbératelu

Jako jeden z nejdulezitéjsich faktori pro tvorbu marketingového planu a analyz
konkurence je definice cilové skupiny. Za odbératele povazuji kone¢né zakazniky, tzn.
navstévniky fitbox centra. Pfevaznou klientelu budou tvofit obyvatelé Litovle a lidé
z blizkého okoli. Mensi mésto, kde se lidé dobie znaji a navzajem si sdéluji své
zkuSenosti a zazitky poskytuje moznost bezplatné reklamy. Pro mé podnikani bude
dulezité, aby ze studia odchazeli vzdy spokojeni a radi se vraceli. Zavedu proces trvalého
hodnoceni spokojenosti zakaznikt. Individualni pfistup k zakaznikim je proto nedilnou

soucasti a také poslanim mého podnikatelského zaméru.

Vyjednavaci sila odbérateli je vtomto segmentu trhu vysoka, jelikoz jde o silné
konkurenéni prostiedi. Zakaznici budou oc¢ekavat ceny odpovidajici ekonomickeé situaci
v regionu, kvalitu, ptijemné prostfedi a kvalifikované vedeni zkuSenym trenérem. Ve

vSech ohledech se jim budu snaZzit vyhovét.
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Mymi zédkazniky budou takika vSechny vékové kategorie vyjma skupiny déti a seniorti.
D¢éti a mladistvi jsou ve svém veku jesté ve vyvinu a zatéZzovani jejich organismu by jim
mohlo ublizit. Spole¢nost bude mit stalé, tak i obéasné zakazniky, ¢i klienty, ktefi studio
navstivi pouze jednou, naptiklad z diivodu nezvladatelnosti tréningu, avsak i pro n¢ se
pokusim rozsifit centrum o salové lekce, kde si ndsledné mohou vybrat z méné fyzicky

narocnych aktivit.

V nasledujici tabulce jsou osloveni ob¢ané a potencialni zakaznici mého fitbox centra.
Z ni je ziejmé, ze se mam zaméfit predevsim na zeny a muze od véku 16 — 65 let. Ve
vybrané lokalité, tedy ve mésté Litovel zije 9 900 obyvatel, z toho cca 4 200 obyvatel
spliiuje veékové kritérium. Pravé tyto klienty se budu snazit oslovit a ziskat je jako

pravidelné navstévniky.

Misto bydlisté bude pro cilovou také velmi rozhodujicim faktem. Lze piedpokladat, ze
lidé, ktefi bydli napiiklad v Olomouci, jeZ je vzdalena sice pouhych 20 km, nepojedou na
salové hodiny ¢i fitbox do Litovle, jelikoZ samo mésto Olomouc disponuje n€kolika
sportovnimi vyzitimi. Zato pro okolni obce ¢i vesnice by mohlo byt mé studio cilem
navstévy, z divodu vyhodného poméru ,,vzdalenost — vykon — cena“. Marketingové
aktivity budu proto zaméfovat na okolni obce ve vzdalenosti do 10 km, naptiklad
Dubg&any, Cholina, Chudobin, Sobacov, Cervenka, Hafiovice, Mlade¢, Bila Lhota, Naklo,
Luka, Bohuslavice, Viléemov a dalsi. Celkovy pocet obyvatel z vySe zminénych obci je
cca 8 500. Kdyz bychom k poc¢tu obyvatel z Litovle pfifadili dale potencialni zakazniky
Z okolnich vesnic, navysila by se ndm cilova skupina celkové o cca 3 500 lidi, v ¢emz
spatiuji velky potencial v budovani stalé klientely. Potencialni klientela celkové ¢ita tedy
7 700 obyvatel.
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Tabulka ¢. 3: Potencialni klientela. (Vlastni zpracovani)

Pohlavi
Zena ANO
Muz ANO

V¢ekova skupina
D¢éti do 6 let NE
6 — 15 let NE
16 — 25 let ANO
26 — 45 let ANO
46 — 65 let ANO
vice nez 65 let ANO (vyjimecné)
Vseobecné

Misto bydlisté Zcela rozhodujici
Velikost pfijmu Céstedné rozhodujici
Zivotni styl Osoba, ktera zije zdravé a sportovné
Jiné Osoby, které nikdy nesportovaly

3.3.4 Vliv dodavatelu

Hrozba vyjednévaci sily dodavatelti vtomto oboru je zanedbatelna, protoze nabidka

¢innosti, které planuji zabezpecit formou outsourcingu je dostatecna.

Hlavnim dodavatelem pro mé podnikani budou trenéfi, kteti budou mé spole¢nosti
poskytovat sportovni sluzby, konktrétné¢ vyuku lekci. Zaroven budu vyuzivat sluzby

externi uklidové firmy, dodavatele webové prezentace a rezervac¢niho systému.

Dalsimi dalezitymi dodavateli budou firmy dodavajici sortiment na doplitkovy prode;j,
jako naptiklad nealkoholickych napojt, vyzivovych dopliiki a kavy. Drobné obc¢erstveni

bude k dispozici na recepci.

3.3.5 Substitu¢ni produkty, sluzby

Substituéni vyrobky ¢i sluzby piedstavuji pro vétSinu oboru podnikéani hrozbu. Substituty
se rozumi nahrada ptivodnich vyrobku ¢i sluzeb za jiné nebo nové. V mém piipadé jde
predevsim o fitcentra nachazejici se v Litovli, které nabizeji podobné sluzby, tedy salové
lekce. Dalsim substitutem mizeme rozumét nove vznikajici sportovni ¢i bojové aktivity.
Vseobecné jakykoliv sport, za ktery je zdkaznik ochoten zaplatit, miiZeme chéapat jako

substitut. Mize se v tomto piipad€ jednat o tenis, badminton, volejbal, fotbal ¢i bazén.
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3.3.6 Zavér analyzy oborového okoli

Zavéretné shrnuti analyzy oborového okoli (Porterovy analyzy) je graficky zndzornéno
na nasledujicim obrazku ¢. 4. Sily jednotlivych ¢initeli jsou znazornény tak, ze nejvice
tmavé modra barva znazornuje nejsilngj$i vliv na podnik a nejsvétlejsi modra barva

zndzoriiuje nejméné silny vliv na budouci spolecnost.

Podnik bude pisobit na trhu, kde neni zna¢na konkurence, avSak zabé&hla fitness centra
maji vybudovanou urcitou tradici a velky pocet zakaznikd, coz muze byt problém pri
ziskavani novych klientd. Narast nové konkurence piedpokladam, avsak ma podobné
vysokou silu, jako substitu¢ni sluzby. Vyjednavaci sila odbératela je vyznamna, zato

vyjednavaci sila dodavateli neni tolik podstatna.

Dodavatelé

Obrazek ¢. 4: Model konkurenénich sil. (Vlastni zpracovani)

3.4 Analyza 7S

V této kapitole se bude analyzovat vnitfni prostiedi spole¢nosti. Jednd se o sedm
vnitinich faktorii, které jsou vzajemné propojené a kli€¢ové pro spravné fungovani
uspéSného podniku. McKinseyho model 7S, jak jiz bylo zminéno v teoretické casti,
obsahuje tyto pojmy: strategie, struktura, systém fizeni, styl fizeni, spolupracovnici,

schopnosti a sdilené hodnoty.
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3.4.1 Strategie

Strategie vychazi z vize spole¢nosti. Vizi z dlouhodobého hlediska je vypracovat se
v horizontu 5 let na prvni a nejvyznamnéjsi kvalifikované fitbox centrum v Olomouckém
kraji.

Strategii dosahnu prostfednictvim plnéni dlouhodobych a kratkodobych cilu, které budou
nasledné podrobné rozebrany v kapitole 4.3.3. Za hlavni cil podnikani Ize vedle
maximalizace zisku povazovat spokojenost zakaznikd diky plnohodnotné¢ odvedenym

sluzbam realizovanym kvalifikovanymi trenéry a individualnimu ptistupu.

Dané¢ cile mého podnikéani se budou lisit v jednotlivych fazich Zivotniho cyklu podniku.
V prvni fazi vzniku a druhé fazi rastu bude spolecnost investovat do majetku potiebného
pro chod spolecnosti. Investicni cash flow bude z tohoto diivodu vysoké a cash flow na
provoz bude v zacate¢nich fazich nizké. Podnik se bude snazit dosahnout vedouciho

postaveni na trhu.

Ve fazi zrani si toho postaveni bude chtit spole¢nost udrzet a sviij podil bude chtit jesté
zvysit. V této fazi se pocita s vysokym provoznim cash flow a nizkym investi¢énim cash

flow.

Posledni fazi zivotniho cyklu je krize, kdy podminkou pro trvalou existenci podnikani je

dosahovani kladnych vysledkd a udrzeni si svych zakaznika.

3.4.2 Struktura

Organiza¢ni struktura mého fibotx centra je velmi jednoducha. V jejim cele stoji
jednatelka firmy, ktera se stard o celkové fungovani — finanéni oblast, marketing,
komunikaci s dodavateli a ucetnictvi. Spole¢nost mizeme oznacit jako liniove
uspotadanou organizaci. Trénovat lekce budou moci i studenti v ramci své praxe ve Skole
na brigddu. Budu tedy aktivné oslovovat sportovni vysoké i stiedni $koly v okoli a uvitala
bych schopné studenty na praxi, kteti se chtéji trénovani v budoucnu vénovat. Postupem

¢asu hodla centrum zaméstnavat cca 3 brigadniky na DPP a 4 — 5 vyskolenych trenéri.

3.4.3 Systém Fizeni

Zékladnim principem fizeni bude efektivni management klicovych zdroju formou

outsourcingu. Garanci kvality bude dodrzovani ustanoveni normy 1SO 9001:2015.
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3.4.4 Styl fizeni

V soucasné dob¢ se uplatiuji styly fizeni: demokratické, autoritativni a laissez — faire.
Ve fitbox centru se bude vyuzivat autoritativni styl fizeni. Tento styl je zvolen z divodu
velikosti podniku, kde bude jedna manazerka a majitelka v jedné osobé mit hlavni slovo

a bude dbat o to, aby lidske zdroje plnili své povinnosti vyplyvajici z dohodnutych smluv.

3.4.5 Spolupracovnici

V dnesni dobé se velmi €asto pojednava o vyznamu lidského faktoru. Spravn€ motivovani
zameéstnanci, ktefi maji radi svou préci a jsou v ni spokojeni, dokazi odvadét kvalitni praci
a byt loajalni. Ze statistik vyplyva, ze zaméstnanci, ktefi uvedli vysoky stupefi
spokojenosti v zaméstnani, méli i nejvice spokojené zakazniky a nejlep$i pracovni
moralku. Tohoto stupné se budu snazit dosahnout, a to pomoci motivovani pracovnika

riznymi benefity, uvolnénou atmosférou a ptijemnym prostiedim.

Jak z business modelu vyplyva, bude studio vedeno jednou osobou, ktera je jedinym
spole¢nikem, jednatelem a manaZzerem. Posléze, az nastane rozSifovani sluzeb, se bude
objem lidskych zdrojii navySovat. Vybér zaméstnanct bude probihat na zdkladé osobnich
pohovorti, pfevazné se zam&iim na studenty sportovnich Skol, ktefi budou vest vyuku
v ramci své praxe. Budou z nich vybrani pouze ti s nejlep$im nasazenim a nejlepSim
vystupovanim navenek. Duraz bude kladen i na tyto vlastnosti: trpélivost, pratelskost,
Kreativitu, pfirozenost, ochotu uéit se novym vécem a komunika¢ni dovednosti (dobré

vystupovani, motivacni jednani).

3.4.6 Schopnosti

Pozadované schopnosti lidského faktoru v centru se 1isi podle funkce. Majitelka, ktera je
zaroven 1 jednatelem, ma ekonomické vzdélani, aby mohla tidit spole¢nost Vv riznych

odvétvich — ucetnictvi, administrativa, marketing a management.

Na trenérku, kterd bude vyucovat fitbox, jsou kladeny odborné pozadavky Vv podobé
trenérského kurzu se zavére¢nym testem, ale predevsim fyzickeé dovednosti. Na ziskani

certifikatu je tieba, aby mél trenér otevienou Zivnost.
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3.4.7 Sdilené hodnoty

Hodnoty, kterych se spolecnost bude drzet, jsou ptedevsim ptijemna, pratelska atmosféra
a prostredi, principy fizeni managementu kvality ve smyslu normy ISO 9001:2015,
spokojenost zakaznikli a obchodnich partnerti, kvalitné poskytované sluzby, otevienost

a vstticnost k novym zakaznikiim a budovani pozitivni image firmy.

3.4.8 Zavér analyzy vnitiniho okoli podniku

Modelem 7S bylo zjisténo, ze podnik ma jednoduchou organizaéni strukturu, daraz je
kladen na dobré pracovni prostiedi scilem uspokojeni zdkaznika, kde je zfejmy
manazersky rukopis a drive majitelky. Spolupracovniky se rozumi obchodni vztahy

S partnery, a co se ty¢e vyhlidek do budoucna, pocita se pfedbézné s vice lidskymi zdroji.

3.5 SWOT analyza

Pomoci SWOT analyzy lze identifikovat silné a slabé stranky podniku, které vychazeji
z internich zalezitosti spole¢nosti podporujic schopnost uspésné se vypoiadat s hrozbami
a prilezitostmi v ramci vnéjSiho prostiedi firmy. Vyuziti silnych stranek a pfileZitosti vede
piedevsim k tomu, aby se v budoucnu eliminovali slabé stranky a hrozby zvenéi, jeZ na

centrum puisobi.

SWOT analyza je nedilnou soucasti podnikatelského zaméru, jejiz vysledky by mély byt

zohlednény pii planovani strategie podnikatelského subjektu.
3.5.1 Silneé stranky
e Nové, piijemné prostiedi - pratelské prostiedi suvolnénou atmosférou
a modernimi prostory, které dokazi zaujmout.

e Orientace na zakaznika — kvalitn¢ nabizen¢ sluzby zakaznikiim s profesionalnim,

ale zaroven osobnim ptistupem. S kazdym klientem je jednano individualné.

e Kbvalitni sluzby a produkty — kvalita poskytovanych sluzeb, lekci, tréningh ze

strany spolecnosti je zajiSténa kvalifikovanymi trenéry.
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3.5.2

3.5.3

Nadseni a entuziasmus podnikatele — jelikoz je tento podnikatelsky zamér snem
majitelky, nebude podnikat pouze za cilem ziskéni zisku ale také uspokojeni

svych vlastnich snt.

Atraktivni webova prezentace a moznost zasilani novinek na email.
Online rezervaéni systém, kde se klienti budou moci ptihlasovat na lekce.
Efektivni propagace na sociéalnich sitich.

Ekonomické vzdélani — jelikoZ ma majitelka ekonomické vzdélani, svoje

teoretické poznatky vyuzije v fizeni spolecnosti.

Jednoduchy a efektivni business model — nizkd pravdépodobnost neshod

v domluvé, jelikoZ je jedna majitelka, ktera je zaroven jednatelkou spole¢nosti.

Slabé stranky:

Nizké povédomi o znacce.
Malé portfolio produktii.

Mala zkuSenost v podnikani — zaloZeni tohoto fitbox centra bude majitel¢in prvni

podnikatelsky projekt.

Vyssi pocateéni naklady — jednorazovy nakup boxovacich trenazérti a dopliku

k trenovani.
Prilezitosti:
Stéle rostouci zajem o fitbox — tento bojovné nekontaktni sport zacina byt vice

popularni a je o ngj ¢im dal vyssi zajem zejména pro Zenskou populaci ve srovnani

s klasickym aerobikem.

Rist poptavky po zdravém zivotnim stylu — lidé se zaCinaji stale vice vénovat
sportovani, cvicenim ve fitness centrech, maji vice zdjem pracovat na sob¢ a na

svém téle, zajem roste i v oblasti pfedcvicovanych lekcich s lektorem.
Dostatek potencidlnich zakazniku.

MozZnost vybudovani dobré povésti, jména a znacky.
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3.5.4

Rozsifeni nabidky sluzeb — rozsiteni portfolia o salové lekce dle prani klientd.

Existence firem — nabidka pro zaméstnance firem za zvyhodnéné ceny, které

budou dostavat formou zaméstnaneckych benefita.

Existence stfednich a vysokych skol v okoli — pro vybér dalsich zaméstnancu ¢i
brigadnikt budu zohlediovat nejen zajemce s praxi dané sportovni aktivity, ale i
Skoldky, ¢i vysokoskoldky, ktefi budou vyucovani lekce mit v ramci Skolni

povinné praxe.

Hrozby:

Zmeény v legislativé, které ovlivituji podnikéni.

Maly zdjem zékaznikli — nizkd navstévnost z diivodu nezdjmu o tuto aktivitu, ale

zajem naptiklad o klasické posilovani ve fitness centrech.

Pokles poptavky, nezdjem o sluzby — hrozbou mtize znamenat vyskyt moznosti,
jak tvarovat a posilovat télo piirozené aktivitami mimo uzaviené télocvic¢ny. Lidé
mohou tedy ztratit zdjem navstévovat jakékoliv sportovni stfediska, at’ se jedna o
fitbox ¢i posilovny.

Zacinajici podnik — ma tu nevyhodu oproti zavedenym podnikiim podobného
zaméteni, ze nema stalou klientelu, nema vybudovanou znacku a jméno, neni
vV povédomi potencialnich zdkaznik.

Z4dna klientela pii zaloZeni.

Konkurence ve sportovnim vyZiti.

Ptichod novych konkurenti do odvétvi — zalozeni podniku s podobnym

zaméfenim, ktery by mohl pietahnout klientelu. Musim brat v uvahu, Ze na trh

budou vstupovat stale nové firmy, které se mohou stat konkurenci.
Niz8i kupni sila obyvatelstva.

Zvyseni nezaméstnanosti — tim snizeni finan¢nich prostiedki pro vyuziti na volny

W

cas.

Sezonnost.
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3.5.5 Shrnuti SWOT analyzy

Poznatky z vyse uvedené SWOT analyzy mohu vyuzit zejména k efektivni eliminaci
negativnich vliva, které by tak mohli ohrozit chod spole¢nosti. Mohu tak provést kroky,
které povedou k narustu poétu zdkaznikd a zkvalitnéni nabizenych sluzeb, co budu
nabizet. Pro budouci rozvoj fitbox centra, budou rozhodujici ptedevsim schopnosti, jak
vyuzit svych silnych stranek a ptilezitosti v miij prospéch. Nasledujici tabulka znazornuje

souhrn SWOT analyzy.

Tabulka & 4: SWOT analyza. (Vlastni zpracovani)

Silné stranky Slabé stranky

. , Y e nizké povédomi o firmé
e nové, piijemné prostiedi

. ) . e malé portfolio sluzeb
e orientace na zakaznika

e kvalita poskytovanych sluzeb ¢ mald zkuSenost v podnikani

e nadsSeni do podnikéani *  VySSipocatecni vydaje
e propracované webové stranky

e rezervacni online systém

e propagace

e jednoducha organizaéni struktura

e ckonomické vzdélani majitelky

PtileZitosti Hrozby
e rostouci zajem o fitbox e zmény V legislativé
e rist poptavky v odvétvi e maly zdjem zakaznikt
e dostatek potencialnich zakaznikt e pokles poptavky o sluzby uvniti

e y télocvicn
e vybudovani jména, znacky y
w1 y e zacCinajici podnik
e rozSifeni nabidky sluzeb JICTP

. . s . e 7adna klientela pfi zalozeni
e existence stfednich $kol a p

spole¢nosti e existujici konkurence, ptichod
nove

¢ niz$i kupni sila obyvatelstva

e zhorSeni ekonomické situace,
zvySeni nezaméstnanosti

e sezdénnost
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4 VLASTNI NAVRHY RESENI

V této casti diplomové prace je vénovana konkrétnimu navrhu feSeni podnikatelského
zaméru pro zaloZeni fitbox centra v Litovli. Jednotlivé kapitoly ndvrhové ¢asti vychazeji
z teoretickych poznatkti a soub&Zné ze zpracovanych analyz v piedeslé ¢asti. Zahrnuji
udaje souvisejici se zalozenim firmy — zakladatelé, pfedmét podnikani a pravni forma,
marketingovy plan, ktery je specifikovany pomoci marketingového mixu, finan¢ni plan

se potfebnymi naleZzitostmi a analyzu rizik.

V zé&véru bude cely projekt vyhodnocen a tim 1 zjistén fakt, zda je podnikéni vyhodné

a zdali je podnikatelsky zamér realné uskutecnitelny.

4.1 Titulni strana

Nazev spolecnosti: FitBox centrum A&M, s. r. 0.

Sidlo firmy: Podébradova, 784 01, Litovel

Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym

Pifedmét podnikani: Poskytovani t€lovychovnych a sportovnich sluzeb v oblasti

Ostatni sportovni Cinnosti

Hostinska ¢innost

Statutarni organ: Monika Albrechtova — jednatel
Kontaktni telefon: 722575748

Kontaktni e-mail: albrechtova.x.m@seznam.cz
Webove stranky: www.fitboxcentrumavsm.cz
Zahajeni ¢innosti: prosinec 2018

Zakladni kapital: 200 000 K¢
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4.2 Exekutivni souhrn

Tento souhrn podnikatelského zdméru musi byt vystizny, struény, a srozumitelny,

a zprostiedkovatel musi mit stale na paméti, ze ma souhrn ¢tenaie zaujmout.

Cilem tohoto projektu je komplexni feSeni zavedeni malého podniku — Fitbox centra
A&M na trh. Pravni formou je spole¢nost s ru¢enim omezenym s jednou majitelkou,
ktera je zaroven jednatelkou. Snahou bude poskytovat kvalitni sluzby, osobni piistup

k zdkaznikovi a kvalitni lekce v pratelském duchu.

Centrum se bude nachézet v Litovli. Hlavnim cilem pro podnik bude dosahnout zisku,
ziskat stalou spokojenou klientelu a dobrou povést nové otevieného studia, ktera bude
dale prohlubovat jméno znacky. Zacinajici podnik ve sportovni oblasti fitbox a dale pak
jinych lekci, v dané lokaci miZze zaujmout a konkurovat inovativnim piistupem ke
klientim, naptiklad zavedenim atraktivniho vé€rnostniho programu, moZznosti online

rezervace. V budoucnosti je planovano rozsiteni sluzeb o vyuku studiovych lekci.

Finan¢ni analyzou jsou uréeny tfi varianty — optimistickd, realistické a pesimisticka, kde
jsou vycisleny vydaje na pofizeni, provozni a mzdové naklady. Dale jsou stanovené
piedpokladané vynosy za sluzby. Soucésti finan¢niho planu je plan cash flow, bod zvratu
a predpoklddany vykaz zisku a ztrat ve tfech variantdch. Zavérem byla zpracovana

analyza rizik.

4.3 Popis podniku

Fitbox centrum A&M predstavuje podnik poskytujici sportovni sluzby zejména vyuky
napul bojového a naptil aerobniho kardio cvieni odbouravajic stres a predevsim zvysSeni

fyzickeé kondice. Celkova kapacita je maximalné 15 osob na kazdou hodinu.

Jednim ze zaméra centra je rozsitit povédomi o této aktivité v Litovli a tak ziskat stalou
klientelu, kterou cviceni bude zejména bavit a bude rozsifovat své reference dal i do

sir§tho okoli Litovelska.

4.3.1 Nazev a predmét podnikani

Ve vybrané lokalité, tedy ve mésté Litovel, existuje nékolik konkuren¢nich sportovnich

center, byt co se tyka konkrétné fitboxu, nevénuje se této aktivité zadny jiny podnik.
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Nézvy jednotlivych studii se li$i. VéEtSina studii ma ndzev podle jména ¢i piijmeni
majitele, majitelky. Prvni ¢ast FitBox centrum, jak zna¢né vyplyva, je popis onoho sportu.
Takovy nazev jiz existuje, proto jsem se rozhodla k nazvu pfidat druhou ¢ast, kterou tvoii
majitel¢iny inicialy.

Predmétem podnikani, je primarné poskytovani sportovnich sluzeb, konkrétn¢ vyuka
fitboxu a jinych salovych hodin. Dale vyjmenuji komplementarni pfedméty podnikani.
Jde o0 hostinskou cinnost (vmém piipadé v podobé drobného obcerstveni),
zprostiedkovani obchodu a sluzeb tak, ze na recepci bude k dispozici prodej vyzivovych

doplnki a vybaveni potiebné k vyuce a vyzivové poradenstvi.

Obrazek ¢&. 5: Logo spole¢nosti. (Zdroj: vlastni zpracovani)

4.3.2 Zalozeni a forma podnikani

Spole¢nost bude zalozena v prosinci roku 2018, avsak otevieni a zahjeni provozu bude
az od ledna roku 2019. Forma podnikani je spole¢nost s ru¢enim omezenym. Firma bude

mit jednoho majitele, ktery bude soucasné jednatel.

Tato forma podnikani byla zvolena pfedevS§im z divodu vyssi vé€rohodnosti obchodni
spoleénosti oproti OSVC a zaroven snadnéjsi dostupnosti ziskani uvéru. Mezi dalsi
vyhody patii skutecnost, ze spole¢nost mize zalozit jedna osoba. Podnikani formou
zivnosti je v tomto oboru riskantng€j$i vzhledem k tomu, Ze spole¢nik ruc¢i celym svym
majetkem oproti tomu spoleénik spole¢nosti s ruéenym omezenim ruci za zavazky do

vySe vkladu.
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4.3.3 Vize, cile spole¢nosti

Vizi podniku je, se v horizontu 5 let byt nejvyznamnéjsi spole¢nosti v oblasti trénovani
bojovych aktivit v Olomouckém kraji, do kterého se zakaznici budou réadi vracet. V ramci

tohoto horizontu chci postupné rust, jak v oblasti trzeb, tak v oblasti personalni.

Jednotlivé cile jsem niZe rozdélila na kratkodobé a dlouhodobé. Dlouhodobé cile

predstavuji strategické cile do péti let a kratkodobé do obdobi jednoho roku.
Dlouhodobé cile:

- loajalni tym spolehlivych obchodnich partnert, mit do péti let tym minimalné 4 az pét

kvalifikovanych trenéru,

- pomér stalych a nepravidelnych zékaznikt: 70/30,
- ziskat 35 % podil na relevantnim trhu,

- zvySeni obratu v kazdém dalSim roce o 10 %,

- V horizontu péti let rozSiteni pobocek na 3.
Kratkodobé cile:

- zalozeni spolecnosti,

- ziskani a udrZeni kvalifikovanych pracovniki, ziskat druhého trenéra do konce roku
2019,

- ziskat alespon 200 stalych zakaznikti do konce roku 2019,
- ziskat certifikat kvality 1ISO 9001:2015.

Poslanim noveho Fitbox centra A&M, je poskytovani kvalitnich sluzeb, jejimz
prostiednictvim chce svym zékaznikim umoznit sportovni vyziti a dusevni hygienu,
vybit si pfebyte¢nou energii a zapomenout na starosti vSedniho dne. Zajmy a potieby

zakaznika jsou vzdy na prvnim misté.

4.3.4 Charakteristika sluzeb

Hlavni néaplni spolecnosti je poskytovani sluzeb v oblasti boxu, bojového uméni

a aerobiku — fitboxu. Konkrétné jde o takové sluzby, které sice maji na trhu své zastoupeni
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a stavaji se ¢im dal vice moderni, ale nejsou poskytovany v takovém rozsahu a kvalité

Vv regionu Litovle a okoli.

Sluzby, které budou nabizeny, jsou véetné cen zobrazeny v Tabulce ¢. 5, v kapitole
4.5.2 - Cena. Vsechny potfebné informace budou popsiany na webu spolecnosti

a facebookovém profilu.

Do budoucna planuji rozsifeni nabizenych sluzeb. Bude kladen daraz na kvalitu, jistotu
a osobni pfistup ke klientim a v maximalni mozné mife se jim budu snaZzit vyjit vstfic.
Jde ptedevsim o funk¢ni trénink a cviceni s vlastni vahou, kdy cvicenec nezveda zadna
tézka zavazi. Tento zplsob tréninku je velice zabavny a umoziuje lidem piekonavat své
limity, bez toho aniz by na né spadla tézka ¢inka nebo se jim poskodily svaly. Dale pak
pomalejsi hodiny, jako jsou typy jogy ¢i pilates.

Prostfedi studia bude ptfedevsim ¢isté, jednoduché a moderni, aby se Klienti citili
piijemné. Centrum bude vybaveno boxovacimi totemy, bandazemi na ruce, gelovymi
boxovacimi rukavicemi, doplikovym sortimentem, nealkoholickymi napoji, kavou,

drobnym obcerstvenim a sportovnimi vyzivovymi produkty.

Provozni doba centra bude stanovena na 8 hodin denné v pracovni dny, 4 hodiny
o vikendech. Trénovani fitboxu bude planovano flexibiln¢ dle navstévnosti
prostfednictvim online formulafe, nebo pii osobni domluvé na recepci, popiipadé
telefonicky. V ¢asech, kdy nebude obsazena hodina s trenérem, mize zakaznik piijit
na jednorazovy vstup obdobné jako do posilovny a bude moci boxovat v rytmu hudby
sam. Jako kardio cvi¢eni bude moci zakaznik taktéz vyuzit rotopedy. Kapacita télocvicny

je maximalné 15 osob, vzhledem k poc¢tu trenazéram (10) a rotopediim (5).

4.3.5 Analyza trhu

Externi faktory jsou zkoumany prostfednictvim SLEPT analyza, ktera vyhodnocuje
pozitivni a negativni vlivy z oblasti socialni, legislativni, ekonomické politické,
technologické. Plsobeni dodavatelli, konkurentl, substituti a zdkaznikli obsahuje
analyza Porterova modelu konkurencnich sil. Externi prostfedi miiZze podnikani pfinést
ptilezitosti, ale na druhou stranu také hrozby, které zkouma analyza SWOT. Problematika
externiho prostfedi je podrobnéji rozebrana v kapitole 3.2 a 3.3 Analyzy soucasného stavu

na strankdch 40 az 51. Zalezitosti interniho prostfedi zkouma McKinsey 7S model
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a taktéz silné a slabé stranky podniku ze SWOT analyzy. Tento model je podkapitolou
Analyzy soucasného stavu pod ¢islem 3.4 rozebrén na stranich 51 - 57. Vnitini pojeti

spole¢nosti nam diikladné rozebird samotny podnikatelsky plan.

4.4 Organizacni plan

Jak jiz bylo zminéno, organizacni struktura spole¢nosti je velmi prostd. Firmu bude fidit
jeden manazer, ktery je zaroven majitelem. S cilem maximalizovat efektivitu mého
podnik&ni jsem se rozhodla vyuzit obchodni model, pii kterém eliminuji zdroje
rizikovych fixnich nakladti do budoucna, tj. zaméstnavani lidskych zdrojii a vSechny
hlavni business procesy a rezijni procesy obstaram formou nakupu sluzeb od externich
dodavateltl - outsourcing. Primarni ¢innosti majitelky/manazerky bude fizeni vztaht
s dodavateli, zajistovani a domlouvani podminek s obchodnimi partnery. Majitelka bude
také vykonavat funkci jednatele, bude zastupovat spole¢nost a jednat jejim jménem
navenek. Podepisovani za spole¢nost se provadi tak, ze k vypsané nebo vytisténé
obchodni formé spoleCnosti piipoji jednatel svlij podpis. Za tuto ¢innost bude pobirat

meésiéné pravidelnou odménu.

Hlavnim business procesem je sluzba trenér fitboxu. Podptrné procesy jsou uklid vsech
prostor, IT sluzby (webova prezentace a jeji udrzba, profily na socialnich sitich), online

rezervacni systém.

4.5 Marketingovy plan

V této kapitole je vymezena marketingovd a komunikacni strategie podniku.
Marketingovy plan je v podstaté strategickym planem, ktery naznacuje, jak se podnik
hodla nadale prosadit oproti konkurenci. Firma Fitbox centrum A&M vstupuje na trh,
ktery oplyva jiZ mnoha spolecnostmi, které maji své stalé zdkazniky a misto. VSeobecné
vzato je v ramci Ceské republiky velky pocet firem zabyvajicich se trénovani fitboxu. Na
Litovelsku tomu tak neni. Konkurence hrozi ze stran posiloven a studii, které vyucuji
salové lekce. V prvni fadé bude spolecnost usilovat o ziskani pravidelné klientely. Tento

faktor je velmi rozhodujici pro budouci rozvoj firmy.
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Marketingova strategie bude zalozena na vyuziti marketingovych nastroji. Jedna se
0 sestaveni marketingového mixu a vymezeni jednotlivych prvkd, tzv. 4P. Tento nastroj

obsahuje podrobny popis produktu, ceny, mista a propagace.

45.1 Produkt

Produkt je nejdtlezitéjsi slozkou marketingového mixu. Piedstavuje vyrobek, v tomto
ptipad¢ sluzbu, ktera bude nabizena konecnym zékazniktim. Zakaznici si nekupuji pouze
nabizenou sluzbu, ale predevs§im uzitek, ktery z této sluzby plyne. Samostatny produkt,
resp. sluzbu, je mozno doplnit o dalsi doprovodné efekty, které predev§im uspokojuji

potieby zakaznika.

Produktem se vmém piipadé rozumi poskytovani sluzeb v oblasti sportovni
a télovychovné. Konkrétné jde o sluzby trénovani fitboxu, za pouziti boxovacich totemd,

které budou k dispozici v sale.
Produkt nebo sluzba, ma 4 trovné:

e jadro produktu — tvoii zakladni Groven vyrobku. Jako zakladni troven v budouci

spole¢nosti 1ze chapat samotné poskytovani sluzeb v oblasti trénovani fitboxu.

e Formalni produkt — vznikne piipojenim druhé trovné. Jedna se o doplikové
funkce jako je napiiklad oteviraci doba, vzhled interiéru i exteriéru, moznosti

vybéru objednani se na lekci a platby.

e Rozsiteny produkt — do této tieti urovné patii specialni sluzby, ,,néco navic*. Na
recepci budou nabizeny nealkoholické napoje, vyzivové produkty a kava. Bude
zde moznost si zapujcit gelové rukavice nebo ru¢nik. Zakaznik si bude moci
koupit bandaZe na obvazani rukou. Jako rozsifenou sluzbu beru v potaz i budouci
rozvoj firmy o sélové lekce. Na jednorazovy vstup budou moci klienti vyuzit

nejen boxovaci trenazéry, ale i rotopedy.

e Uplny produkt neboli plnohodnotna sluzba, ktera je nabizena. Zakaznici si
nekupuji pouze sluzbu, ale kupuji si také pohodli, vstiicnost, osobni jednani
a spolehlivost. Stim souvisi image spole¢nosti, kterou hodlam pomoci téchto

charakteristik dostahnout.
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Nyni popisi, jak bude probihat navstéva klienta, ktery je ve studiu poprvé. Po ptichodu
do centra bude uvitaci zona se stolky, Zzidlemi a recepci. Recepci budu obsluhovat sama.
Pfivitam zakaznika, zeptam se, zdali jde na tréning v zadany Cas anebo jestli jde cvicit
samostatné. Nabidnu néco k piti a nasledné mu vysvétlim, jak to ve studiu chodi,
zodpovim veskeré dotazy, sdélim ceny nabizenych sluzeb a ukazu Satny a sal. Poté klient
dostane zakaznickou karticku, kde se budou zapisovat jeho navstévy a kli¢ek od skiinky.
Zékaznik jde trénovat a po uplynuti daného Casu si pfed odchodem muze, v piipadé
zajmu, rovnou zarezervovat dal§i termin navstévy. Terminy lze rezervovat online
formularem pies internet, nebo telefonicky. Posledni fazi kontaktu se zékaznikem je milé

rozloudeni, projev zajmu o jeho dalsi navstévu a pfanim hezkého zbytku dne.

Provozni doba je stanovena od 6 do 10 hodin a od 17 do 21 hodin v pracovnim tydnu.
O vikendech bude oteviraci doba pouze od 17 - 21 hodin. Zde je zohlednén fakt,
ze lokalita se svym charakterem blizi venkovu a drtiva vétSina mistnich obyvatel zastava

prace kolem domu.

45.2 Cena

Stanoveni ceny za nabizené sluzby je jednim z nejdulezitéjSich rozhodnuti v ramci
marketingové strategie. Je to z toho diivodu, Ze cena je jedinym prvkem marketingového

mixu, kterym lze piimo ovlivnit zdroj pfijmi pro majitele studia.

Pii tvorbé ceny beru v Uvahu ceny konkurence — jelikoz podnikam na trhu, kde jiz ptisobi
dalSich Sest subjektii a trh je cenové senzitivni, pro navrh zékladni optimalni jednicoveé
sazby vyuziji metodu benchmarkingu. Z analyz ceniki konkurenénich provozovatel
sportovnich sluzeb vyplyva, Ze cena Srovnatelné sluzby, kterou je trh v daném regionu

schopen akceptovat osciluje v intervalu 80-90 K¢ za hodinu.

S touto cenou jsem dale pracovala pti navrhu struktury ceniku mé firmy, ktery podporuje

naplnéni té€chto marketingovych ptedpokladu:

e atraktivita a inovativnost mého produktu je vyjadiena zakladni cenou za hodinu,
ktera je vyssi nez obvykla cenova hladina na trhu => potencidlni zakaznik ziska
presvédceni, Ze kupuje exkluzivni sluzbu, resp. novinku v regionu. Jelikoz tuto
sazbu povazuji predevsim za dulezit¢é marketingové sdéleni, redlnou realizaci

trzeb v této cen¢ odhaduji na urovni maximalné 5%,
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e rozhodujici podil trzeb ptedpokladam realizovat u stalé a loajalni zékladny
klient. Jednim ze zpUsobu, jak takové zdkazniky ziskat je v€rnostni systém,
ktery jsem navrhla formou clenstvi ve Fitbox clubu. Ceny sluzeb v ramci
vérnostniho programu odpovidaji vysledkim benchmark analyzy, za tyto sazby

planuji realizovat 75% vsech trzeb,

e permanentka je v CR tradiéni a podle aktualnich vysledkt priizkumu Eurostatu
v Ceské republice velmi preferovana forma placeni za sportovni sluzby. Podle
vyse zminéného prizkumu az 90% Cechil tento zpisob vyuZzivd nejéastéji.
Z pohledu cash flow firmy je permanentka dilezita na preklenuti sezdénnich
vykyvil ndvstévnosti, zejména v letnich mésicich. Prodejem permanentek planuji

pokryt 20% trzeb.

Vyhodnost jednicové hodinové sazby permanentky pro klienta je porovnatelnd se
sazbami vérnostniho systému, ale strategicky chci rozvijet prfedevsim klubova ¢lenstvi

zékaznikt, jelikoz to dlouhodobé vytvaii bariéry pro odchod ke konkurenci.

Studujici mladez povazuji za specifickou ¢ast potencialni klientely. Vyznacuje se
zejména tim, Ze ma na sportovni aktivity relativné dostatek casu a motivace, ale zaroven
omezené mnozstvi finan¢nich prostiedkti. Pro tuto cilovou skupinu jsem se rozhodla
aplikovat slevu 20% na vSechny zakladni polozky ceniku s vyjimkou vérnostnich sazeb.

Toto rozhodnuti je podeptfeno nasledujicimi argumenty:

e Vv absolutnim vyjadfeni jde o cenu snizenou pouze o jednotky korun => neohrozi

cash flow studia,

e skupina mladych lidi do 26 let s kladnym vztahem ke sportu sleduje také moderni
vyzivové trendy => vétsi objem prodeje nutricnich ty€inek, piipadné dalSich
vyzivovych doplikii,

e po ukonceni studia ziistanou loajalnimi zadkazniky mého centra.

Ve studiu zavedu moznost platit platebni kartou. Podle prizkumu bank v CR zakaznik se

pfi platbé kartou neciti omezen hotovosti a ma tendenci utratit v primeéru o 20% vic.
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Nasledujici tabulka zobrazuje cenik nabizenych sluzeb.

Tabulka ¢. 5: Cenik. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Cenik sluzeb
i ; Clenstvi ve Fitbox clubu
Jednoréazovy vstup Clen
Bez ¢lenstvi
ez censtv Basic | Silver | Gold
Neomezeny bez trenéra 130 99 95 75
Lekce bez trenéra 100 90 80 70
Fitbox lekce s trenérem 120 95 90 80
Permanentka
7 vstupti 490
15 vstupt 950
Studenti 20% sleva
45.3 Misto

Zasadnim aspektem pro vybér nejvhodnéjSiho umisténi studia byla dostupnost. Pfesna
poloha se nachazi piimo na namésti Pfemysla Otakara II, coz je vyhodna vychozi pozice.
Zakaznici, ktefi pfijedou automobilem, mohou vyuzit bezplatné parkovisté s kapacitou
nebo vlakem z okolnich vesnic. Sidlo spole¢nosti bude v pronajatych a vybavenych
prostorach, jejichz vlastnikem je mésto Litovel. Pronajem bude ziizen na 10 let s opci na
dalsi obdobi. Dale bude zajistén vypis z katastru nemovitosti, ktery je spolu s najemni

smlouvou a souhlasem vlastnika potfebny pro zépis do OR.
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Obrazek ¢. 6: Umisténi studia. (Zdroj: mapy Google, 2018)

V soucasnosti se plochy neuzivaji, prechozi najemnik zde provozoval kavarnu.
Nevyuzival ovSem vSechen prostor, pronajimal si pouze ¢ast objektu. Proto je vyhodou,
ze prostory nevyzaduji zasadni rekonstrukce, pouze drobné opravy. Stavebni Gpravy

budou spocivat v ¢aste¢né uprave Satny a toalety pro zakazniky.

v rw

Mg¢sicni najem ¢ini 20 000 K¢ véetné plateb za vodu, plyn a elektfinu. Celkova vyméra
uzitné plochy je 200 m2. Cely objekt je klimatizovan. Fitbox centrum bude vybaveno
boxovacimi totemy, Satnami v¢etné sprch a toalet. V prostorach vstupni haly je posezeni
pro odpocinek a recepce s obcCerstvenim. Zakaznik si zde milze vychutnat kavu
¢i proteinovy népoj, ktery mu na recepci bude piipraven. Piimo z haly je mozné
pozorovat rozmérny zrcadlovy sal s boxovacim vybavenim. Naproti recepci se nachazi

hygienické zatizeni a mistnost pro Satny se skiifikami.

4.5.4 Propagace

Propagace je jednou ze zékladnich Cinnosti, jak muze o sobé dat podnik védét a tim
podpofit prodej a dostat své jméno co nejrychleji na trh. Forem propagovéani je mnoho,

ale ne kazda se hodi ke konkrétnimu podniku. JelikoZ jde o zacinajici podnik, je velmi

dilezité se dostat co nejvice do povédomi zakaznikd.
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Osloveni zakaznik bude probihat prostfednictvim informacnich letakd, kterymi budou
potencialni zakaznici informovani mésic pted zahajenim provozu. Letdky budou
publikovany na vetejnych frekventovanych mistech, jako je vlakové a autobusové
nadrazi, vestibuly Skol a firem, nasténky v restaurac¢nich zafizenich a statnich uradech.
Krom¢ toho budu letaky aktivné nabizet na namésti, kde je vysoka Cetnost vyskytu
potencialnich zakaznikt. Velikost letaku je ve formatu A5 a A4, celkové objednané
mnozstvi ¢ini 3 000 ks, stim, Ze naklady na 1 kus ¢ini 1,17 a 1,02 K¢&. Tuto formu

propagace povazuji za velmi efektivni a cilenou.

Dale pak zvefejnénim informaci o otevieni Fitbox centra A&M v mistnim zpravodaji
mésta Litovel, ktery je distribuovan i do okolnich obci. Cena za plosnou barevnou inzerci
velikosti jedné strany je 8 000 K¢. Na webové strance mésta Litovel v sekci o déni
ve mésté a okoli bude zvetfejnéno, kde se Fitbox centrum A&M nachazi a kdy bude
otevieno. Zejména toto médium planuji dale vyuzivat na budovani PR studia.
V pravidelnych ctvrtletnich intervalech zde budou publikovdny motivaéni texty
0 zdravém Zivotnim stylu, jak fitbox tento styl podporuje, doplnény o novinky z Fitbox

centra A&M, zejména o rustu ndvstévnosti.

Piedpokladam, ze lidé reprezentujici mou cilovou skupinu jsou aktivni na socialnich
sitich, a proto vytvoiim profily na téchto socialnich sitich: Twitter, Instagram a Facebook.
Na facebookovych strankach je také moznost si reklamu koupit za 30 USD za mésic. Tuto

podobu propagovani vyuziji, jelikoz ji povazuji za vysoce tcelnou.

Posledni formou propagace bude odkaz centra na Google mapach. Mnoho lidi vyhledava
rizné podniky, sluzby nebo planuje vylety pomoci Google maps, a diky tomu se mohou

dozvédét, Ze se v Litovli bude nachazet studio s trénovanim fitboxu.

Spole¢nost bude disponovat vlastnimi webovymi strankami, které zdjemctim poskytnou
aktualni informace o spole¢nosti a nabizenych sluzbach. Dale zde budou uvedeny
kontakty, aktuality, fotografie interiéru a dalsi informace dualezité pro zdjemce. Ztizeni
webovych stranek si spole¢nost objedna za 10 000 K¢. Jako rezervacni systém vyuziji

online cloudové feseni od spole¢nosti Myfox v pofizovaci cené za licenci 4 990 K¢/rok.

Vétrim, ze nejsilngjsi forma reklamy bude zcela bezplatna. Myslim tim tzv. slovni

doporuceni. Je to malé mésto a zkuSenost jednoho zcela jisté ovlivni dalsi zdjemce.
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Propagaci je mozné vykonavat pomoci dal§ich néstrojii. Mezi tyto ndstroje patii napf.
reklama v televizi, r&diu, reklama v ¢asopisech atd. Tyto nastroje nebudu vyuZzivat
z diivodu finan¢ni naro¢nosti, neefektivnosti a zejména proto, ze jimi neoslovim cilovou

skupinu.
Nésledujici tabulka shrnuje celkové vydaje na propagaci.

Tabulka €. 6: Vydaje na propagaci. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Souhrnné vydaje za propagaci Cena (K¢/rok)
Letaky 4 406

Inzerce v regiondlnich novinach 8 000
Reklama na sociélnich sitich 7920

Celkem 20 326
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4.6 Financni plan

Tato cast diplomové prace je stézejnim krokem pro zalozeni spole¢nosti. Finan¢ni plan
obsahuje veskeré udaje o nakladech a vynosech spojené s podnikanim, které je potieba
znat. Ziskané informace jsou podstatné z dtivodu rozhodnuti, zda ma smysl podnikat a
zda mize byt business plan realné¢ uskutecnitelny. Prvné jsou piedstaveny zdroje
financovani a vyc¢isleny vydaje. Nasledné je proveden mésiéni a ro¢ni odhad trzeb, a to z
hlediska optimistické, realistické a pesimistické varianty. Dale je vykalkulovan plan cash

flow a vykaz zisku a ztrat taktéz z pohledu tti scénaiti, bod zvratu a navratnost investice.

4.6.1 Zdroje financovani

Vlastni zdroje: majitelka do spole¢nosti vlozi penézity obnos ve vysi 200 000 K¢, ktery
bude piestavovat hodnotu zakladniho kapitalu. Dale bude do spole¢nosti vlozen hmotny
majetek ve formé stolniho pocitace v hodnoté 11 500 K¢&, tiskarna, kopirka a scanner
V hodnoté 5 000 K¢.

Cizi zdroje: neboli finan¢ni kapital nutny na pokryti po¢atecnich vydaji, piedev§im na
vybaveni fitbox studia, bude zajistén formou bankovniho uvéru od Sherbanky. Penize
urokovych sazeb na trhu v pozadovanou dobu, ale vzhledem k mému dlouholetému
vedeni osobniho u¢tu mi dokazali poskytnout jesté o néco lepsi podminky. Zadala jsem
o uvér ve vysi 180 000 K¢, pii fixni urokové sazbé 5,8% po celou dobu splaceni uvéru
tj. 3 let. Nasledujici tabulka je vypoc¢itany splatkovy kalendaf. Prehledné zobrazuje ro¢ni
splatky.

Tabulka ¢. 7:Splatkovy kalendar. (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Rok Splatka (K&) Urok (K¢&) Umor (K¢&) Uvér (K&)
1 67 090,73 10 440 56 650,73 123 349,27
2 67 090,73 7 154,26 59 936,47 63 412,8
3 67 090,73 3677,94 63 412,79 0
Celkem 201 272,2 21 272,2 180 000
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4.6.2 Pocatecni vydaje

Financ¢ni kapital, nezbytny pro pokryti zejména vybaveni a provoznich vydaja za prvni
mesic podnikatelské ¢innosti, bude pofizen z podnikatelského tvéru a z vlastnich zdroji.
Nadchézejici mési¢ni vydaje budou pokryty z trzeb za sluzby.

Pocate¢ni vydaje se skladaji z vydajti na administrativni ¢innosti spojenych se zaloZzenim
spole¢nosti, véetné vypisu z rejstiiku a zapisu do OR, vydaji na vybaveni a vydaji
na propagaci. Nasledujici tabulky zobrazuji seznam pocate¢nich jednorazovych vydaja.
Vydaje na zaloZeni spole¢nosti — administrativni ¢innost

Tabulka ¢&. 8:Vydaje na zaloZeni. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Vydaj Cena (K¢)
Sepsani zakladatelské listiny u notare 6 000
Vypis z katastru nemovitosti 150
Vypis z rejstiiku trestd 200
Zapis do obchodniho rejstiiku 5000
Celkem 11 350
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Piedpokladané vydaje na vybaveni

Tabulka €. 9: Vydaje na vybaveni. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Polozka Cena (K<)
Pofizeni webovych stranek + rezervacni 14 990 K&
systém

Propagace 20 326
Uprava prostory 20 000
Vymalba 10 000
Pokladni systém EET 7 000
Kavovar 6 500
Nadobi, umyvadlo 3500
Zazemi zaméstnancu (stul, zidle, skiin) 10 000
Posezeni (zidle, stolky - 12 Kks) 17 800
Boxovaci trenazéry (10 ks) 109 800
Rotoped (5 ks) 15 000
Satni ski‘iné + zamky (50 ks) 51 250
Zrcadlova sténa 20 m? 20 000
Celkem 306 166

4.6.3 Meésicni provozni naklady

Nésledujici kapitola uvadi mési¢ni fixni naklady, které se o¢ekavaji na provoz fitbox
centra. Zde je zahrnut ndjem prostor, internet, splatka uvéru, mzda, odmény pro

dodavatele sluzeb, mési¢ni zasoby obcerstveni a ndklady na propagaci.

Co se ty¢e mzdovych nakladu, jednatelka bude v prvnim roce podnikani pobirat fixni mési¢ni
plat 35 000 K¢ véetné odvodi do SP a ZP a odménu za Cinnost jednatele ve vysi 5 000 K¢.
Predpokladané mési¢ni naklady na sluzbu trenér budou 29 500 K¢&, na tklidové sluzby 4 000
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K¢ za mésic. Udrzba webu bude za 2 000 K&/mésic véetné spravy socialnich sitich a reklamy

na FB.

K vybaveni recepce patii také zasoby obcerstveni. Zasobovani nealkoholickych,
proteinovych napoji, kavy a nutricnich ty¢inek, bude probihat dle jejich spotieby.
Minimalni pojistna zasoba bude stanovena na 30%. Formou dopliikového prodeje budu

nabizet i bandaZze na obvazani rukou.

Tabulka €. 10: Provozni naklady. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Polozka Cena za mésic (K¢) | Cena za rok (K<)
Najem 16 500 198 000
Spotieba energie, vody, plynu 3500 42 000
Internet 400 4 800
Splatka Gvéru 5591 67 091
Mzdové néklady 35000 420 000
Sluzby (trenér + IT + uklid) 34 840 418 080
Zasoby 10 600 127 200
Propagace na socialnich sitich 660 7920
Naklady celkem 107 091 1285 092

4.6.4 Predpokladané mési¢ni vynosy

Jelikoz v mém piipadé jde 0 sportovni sluzby, je nutné pocitat se sezonnimi vykyvy
V navstévnosti. Pro Gcely kalkulace proto pouziji primérné hodnoty. Z pohledu cash flow
spatfuji vyhodné zahdjit provoz studia v lednu, kdy lze pfedpokladat vyssi navstévnost
nez v letnich mésicich. Do pfijma po¢itdm veskeré trzby za sportovni aktivity a také trzby

za prodej doplnkovych produkti.

Cenu jednotlivého vstupu jsem stanovila jako vaZeny primér vSech polozek ceniku

z kapitoly 4.5.2.
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Tabulka ¢. 11: Pramérna cena. (Zdroj: vlastni zpracovéani)

Vypocet primérné ceny
Polozka Cena Véaha
130 Ke¢| 0,05
Jednotlivé vstupy 100 K¢ | 0,05
120Ke¢| 0,05
99 Ke¢| 0,75
90 Ke¢| 0,75
95K¢| 0,75
95Ke¢| 0,75
Vérnostni program 80Ke¢| 0,75
90 Ke¢| 0,75
75Ke| 0,75
70Ke| 0,75
80Ke| 0,75
P K 70 K¢ 0,2
ermanentky 63 Kz 0.2

SILiXiDi _ X1P1+ XaD2 + + XD -
Ln1 L'l: 1M1 2P2 nn:86Kc
Yi=, Dt p1tpz2ttbn

Vzorec pro vypocet vazeného priméru X =

Kde: x.... hodnota
P ....vaha

Zaroven kalkuluji s ptedpokladem, ze 50% zakazniki si zakoupi dopliikové zbozi

V prumérné cen¢ 35 K¢.

Vynosy podniku jsou planovany ve tfech variantach - optimisticke, realistické
a pesimistické. Varianty jsou odstupniovany podle dosazené obsazenosti centra. Na ucely
modelovani cash flow jednotlivych variant jsem zpracovala tfi progndzy potencialni
navstévnosti. Prognézy zohlediuji Zivotni styl rlznych skupin mych potencidlnich
klientt, tj. napfiklad studenti pravdépodobné obsadi Casové bloky v dopolednich
hodinach, naopak pracujici klientela obsadi pozdé€jsi hodiny. V tabulkach jsou barevné

vyznacené vrcholy a sedla kiivek navstévnosti.

Optimisticka varianta piedpoklada vysledky az na hranici 70% prumérné vytizenosti, tj.

2302 vstupil za mésic.
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Plan trzeb vychazi z nésledujici progndzy navstévnosti:

Tabulka €. 12: Pramérna navstévnost - optimisticka varianta. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Progndza navstévnosti - optimisticky scénar
6:00-7:00 |7:00-8:00 [8:00-9:00 |9:00-10:00 |Pfestavka |17:00-18:00]18:00-19:00/19:00-20:00{20:00-21:00
Po 11 12 15 11 10
Ut 10 11 12 15 10
Stf 11 11 12 15 10
Ct 10 11 15 11 10
Pa 11 13 15 11 10
So 13 15 12 9
Ne 14 10 14 9

Hodnoty v jednotlivych ¢asovych intervalech vyjadiuji primérnou obsazenost v prib&hu

SN

celého kalendainiho roku.

Této obsazenosti odpovidaji primérné mésiéni trzby uvedené v nasledujici tabulce:

Tabulka ¢ 13: Plinované primérné mési¢ni trzby v K¢ - optimisticky scénaf. (Zdroj: vlastni

zpracovani)

Vstupy pracovni 5
. Vstupy vikend Dopliikovy prodej Celkem
ny
158 928 33024 39 060 231012

Progno6za obsazenosti pro realistickou variantu je namodelovana nasledovné:

Tabulka ¢. 14: Pramérna navstévnost -realistické varianta. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Prognoza navstévnosti - realisticky scénar
6:00-7:00 |7:00-8:00 [8:00-9:00 |9:00-10:00 |P¥estavka |17:00-18:00|18:00-19:0019:00-20:00/20:00-21:00
Po 5 10 15 9 5
Ut 5 9 10 15 5
Stf 5 9 10 15 5
Ct 5 9 15 9 5
P4 5 10 15 9 5
So 10 15 9 4
Ne 12 8 8 4

Realistickou variantu kalkuluji s obsazenosti 49%, tj. 1504 vstupi za mésic.

Kalkulace trzeb u této varianty uvadi nasledujici tabulka:
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Tabulka ¢&. 15: Planované priamérné mési¢ni trzby v K& — realisticky scénaf. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Vstupy pracovni 5
. Vstupy vikend Dopliikovy prodej Celkem
ny
111 250 24 080 27 500 162 830

Pesimisticky scénaf na rozdil od piedchozich uvazuje i s nevyuzitymi ¢asovymi bloky.

Tabulka €. 16: Priamérna navstévnost -pesimisticka varianta. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Prognoza navstévnosti - pesimisticky scénar
6:00-7:00 |7:00-8:00 |8:00-9:00 |9:00-10:00 |Ptestavka|17:00-18:00|18:00-19:00{19:00-20:00[20:00-21:00
Po 3 7 8 6 4
Ut 3 7 8 6 4
St 3 7 8 6 4
Ct 3 6 9 6 4
Pa 3 6 9 6 4
So 6 9 6 5
Ne 6 7 6 5

Pesimistickou variantu kalkuluji s obsazenosti 30,50%, tj. 936 vstupti za mésic.

Kalkulace trzeb u této varianty uvadi nasledujici tabulka:

w

Tabulka ¢. 17: Planované pramérné mésiéni trzby v K¢ — pesimisticky scénaf. (Zdroj: vlastni

zpracovani)

Vstupy pracovni 5
: Vstupy vikend Dopliikovy prodej Celkem
ny
69 247 17 200 17 500 103 947
4.6.5 Odpisy

Hmotny majetek, kterym je centrum vybaveno, tj. boxovaci trenazéry, rotopedy, Satni
skiin€, nabytek pro posezeni, zdzemi pro personal a zrcadlova sténa bude odepisovan dle
zakona ¢. 586/1992 Sb o danich z pfijmu a bude zatazen do druhé odpisové skupiny.
Stolni pocita¢ s vybavenim a kdvovar bude zafazen do prvni odpisové skupiny dle téhoz

zakona. Pro obé¢ skupiny hmotného majetku bude uplatnény zrychleny odpis.

Vzorce potebné pro pouZiti zrychlené varianty odpisovani:
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vstupni cena

odpis v prvnim roce: —
koeficient z tabulky

2*zustatkova cena

odpis v dalsich letech:

koeficient z tabulky —n
n .... pocet let, po které se jiz dlouhodoby majetek odepisoval

Tabulka ¢. 18: Koeficient pro zrychlené odpisovani. (Vlastni zpracovani)

Odpisova | V prvnim roce V dalsich letech
skupina | odpisovani odpisovani

1 3 4

2 5 6

V nasledujicich dvou tabulkdch jsou vypocitdny ro¢ni odpisy veskerého hmotného
majetku. Prvni tabulka obsahuje odpisovani po dobu tii let, tedy vybaveni patiici do prvni

odpisové skupiny a druha vybaveni odpisované po dobu péti let.

Tabulka ¢. 19: Prvni odpisova skupina v K¢&. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Rok | Zustatkova cena Roc¢ni odpis

2019 15 333 7 665
2020 5111 10 222
2021 0 5111

Tabulka ¢. 20: Druha odpisova skupina v K¢. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Rok | Zustatkova cena Roc¢ni odpis

2019 179 080 44 770
2020 107 448 71632
2021 53724 53724
2022 17 908 35816
2023 0 17 908
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4.6.6 Bod zvratu
V bod¢ zvratu se celkové trzby rovnaji celkovym nédkladiim. V anglické literatute je
nazvan Break Even Point (dale BEP). Pro stanoveni bodu zvratu pouziji zakladni vzorec:

B Fixninaklady
~ Jednotkova cena — Variabilni naklady na jednotku

BEP

Fixni ndklady — ro¢ni provozni naklady véetné odpist = 1 210 327 K¢

Variabilni naklady — primérny odhadovany naklad na obslouzeni jednoho vstupu,
napiiklad zaevidovani nového zékaznika a zpracovani jeho dat v internim informa¢nim

systému, poskytnuti obéerstveni = 20 K¢

Jednotkové cena — vykalkulovana v Tabulce ¢. 11 = 86 K¢

1210 327 o
BEP = 2229327 _ 18 338,41 vstupt
86—20

ASNN0N

2500000
pes VWY
2 2000000
= BEP
= —
= 1500000
o 1300000
=
o 1I'\II'\II'\II'\II'\II'\I
s LRI
=
Z 500000

-
0
1000 3000 3000 7000 9000 11000 13000 13000 17000 19000 21000 23000
v stupyr
Fixni naklady Vanabilni naklady — =———Triby  ===Celkove niklady

Graf ¢ 1: Bod zvratu. (Zdroj: vlastni zpracovani)

4.6.7 Cash flow

Plan cash flow pro dvodni rok podnikani jsem zpracovala na meési¢ni bazi piimou

metodou a kalkuluji s realistickym scénafem vyvoje trzeb
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Tabulka ¢. 21: Plan Cash flow v K¢&. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Polozka XI1.2018  {1.2019 11.2019 1112019 |IV.2019  |V.2019 VI2019  (M1.2019  [VIIL.2019 |IX2019  [X.2019  [X1.2019  |XII.2019
Hotovost na zacatku mésice | 380 000 31484 95993 | 180502 [ 268011 | 339520 | 413029 | 466538 | 488547 | 503556 | 566065 | 643074 [ 727583
Trzby za sluzby 140000 | 165000 [ 165000 | 160000 | 155000 | 135000 | 111500 97500 | 138000 | 157000 | 166000 | 169000
Trzby - doplitkovy prodej 28000 26000 30000 30000 28000 27000 25000 22000 33000 33500 37000 38000
Trzby celkem 168000 | 191000 | 195000 | 190000 | 183000 | 162000 | 136500 | 119500 | 171000 [ 190500 | 203000 | 207000
Investicni vydaje 297190 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Mzdové vydaje 0 35000 35000 35000 35000 35000 35000 35000 35000 35000 35000 35000 35000
Propagace 20 326 0 0 0 10000 0 0 10000 0 0 5000 10000 0
Zména stavu zasob 10600 7000 10000 11000 12,000 13000 12000 8000 8000 12000 12.000 12,000 12000
Provozni vydaje 20400 61491 61491 61491 61491 61491 61491 61491 61491 61491 61491 61491 61491
Vydaje celkem 348516 | 103491 [ 106491 [ 107491 | 118491 | 109491 | 108491 | 114401 | 104491 | 108491 | 113491 | 118491 | 108491
Cash flow 31484 95993 | 180502 [ 268011 | 339520 | 413029 | 466538 [ 488547 | 503556 | 566065 | 643074 | 727583 826 092
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Tabulka €. 22: Plan cash flow na t¥i roky v K&. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Polozka 2019 2020 2021
optimistickd | realistickd | pesimistickd | optimistickd | realistickd | pesimistickd | optimistickd | realistickd | pesimisticka

Hotovost na zaatku roku 31484 31484 31 484 1441 536 826 092 10 158 2482978 1295718 30 158
Trzby za sluzby 2 303 424 1759 000 1037 366 2 485 000 1868 000 1100 000 2 750 000 2000 000 1 300 000
Trzby - doplitkovy prodej| 468 720 357 500 210 000 495 000 380 000 220 000 540 000 410 000 240 000
Trzby celkem 2772 144 2116 500 1 247 366 2980 000 2248 000 1320 000 3290000 2410000 1540 000
Mzdové vydaje 420 000 420 000 420 000 432 000 432 000 420 000 460 000 460 000 432 000
Propagace 35000 35000 35000 50 000 50 000 60 000 60 000 70 000 40 000
Zména stavu zasob 169 200 129 000 75 800 180 000 136 750 80 000 200 000 150 000 90 000
Provozni vydaje 737 892 737 892 737 892 1038 000 1038 000 740 000 1100 000 1100 000 740 000
Zaplacena dan 0 0 0 238 558 121 624 0 227 648 108 521 0
Vydaje celkem 1362 092 1321 892 1 268 692 1938 558 1778 374 1300 000 2 047 648 1888 521 1302 000
Cash flow 1441 536 826 092 10 158 2482 978 1295718 30 158 3725330 1817 197 268 158

Vyse uvedena tabulka zahrnuje planované cash flow na tfi budouci obdobi ve vSech trech scénatich.
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4.6.8 Predpokladany vykaz zisku a ztrat

Vykaz zisku a ztrat je kalkulovan na 3 ro¢ni obdobi ve tfech scénatich — optimistickém,

realistickém a pesimistickém.

Nésledujici tabulka zobrazuje optimistickou variantu. Z ni jsou trzby v prvnim roce
vycCisleny na 2 772 144 K¢, nasledujicirok je pocitano s 7% nartastem a v roce 2020 s 10%
nartstem trzeb. Néklady obsahuji souhrn nakladt za propagaci, zménu stavu zasob
a provozni naklady za rok. V této varianté predpokladam v roce 2019 s jednim trenérem

navic a v roce 2020 s vy$§im nadjmem ¢i neoCekavanymi vydaji.

Tabulka ¢. 23: Plinovany vysledek hospodafeni - optimisticka varianta v K¢&. (Zdroj: vlastni

zpracovani)

PoloZka 2019 2020 2021
Vynosy 2772144 | 2980000 | 3290000
Naklady 942 092 1268 000 | 1360000
Naklady na zaloZeni 0 0 0
Ztrata z minulych obdobi| 102 046 0 0
Mzdové naklady 420 000 432 000 460 000
Odpisy 52 435 81 854 58 835
VH pied zdanénim 1255571 | 1198146 | 1411165
Dan 19% 238 558 227 648 268 121
VH po zdanéni 1017 013 970 498 1143 044

Tabulka ¢islo 24 shrnuje realistickou variantu, kterou beru jako optimalni pro chod fitbox
centra. Odhad trzeb je v prvnim roce stanoven na 2 116 500 K¢&. Nasledujici rok po¢itam
S 6% rastem trzeb a pro rok 2020 s 7% nardstem, coz povazuji za realné uskutecnitelné.
Zdroj rustu trzeb predpokladam hlavné diky uplatnéni B2B konceptu: budu analyzovat
kiivku navstévnosti, dlouhodobé nejméné vytizené casové bloky nabidnu mistnim

podnikiim, Skolam apod.

Co se tyCe vyctu nakladl, predpokladam navySeni kontrahované trenérské kapacity,
i S vy$8imi naklady na propagaci. Néklady na zasobovani dopliikovym zboZzim oproti

optimistické varianté klesnou.
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Tabulka €. 24: Planovany vysledek hospodafeni - realisticka varianta v K¢&. (Zdroj: vlastni zpracovani)

Polozka 2019 2020 2021
Vynosy 2116500 | 2248000 | 2410000
Naklady 901 892 1224750 | 1320000
Naklady na zaloZeni 0 0 0
Ztrata z minulych obdobi| 102 046 0 0
Mzdové naklady 420 000 432 000 460 000
Odpisy 52 435 81 854 58 835
VH pied zdanénim 640 127 509 396 571 165
Dan 19% 121 624 96 785 108 521
VH po zdanéni 518 503 412 611 462 644

Posledni tabulka zobrazuje predpokladany vysledek hospodaieni v pesimistickém pojeti.
KdyZ se bude uvazovat nejhorsi varianta navstévnosti fitbox centra, zisku by spole¢nost
z toho plynouci kritické nevytizenosti kapacit centra, kdy ani B2B model se nedaii
aplikovat. V takove situaci objem i minimalnich fixnich nakladu potfebnych na provoz
neumozni tvorbu kladného hospodaiského vysledku. V praxi to znamena, ze pokud bude
trend ndvstévnosti kopirovat progndézu simulovanou v pesimistick¢ varianté déle nez
6 mésict, tj. 1 po zohlednéni ptipadnych sezénnich vypadkii, bude nevyhnutné
podnikatelsky zamér zrevidovat, ¢i podnikani ukoncit.

v

Tabulka ¢ 25: Planovany vysledek hospodafeni - pesimisticka varianta v K¢&. (Zdroj: vlastni

zpracovani)

Polozka 2019 2020 2021
Vynosy 1247366 | 1320000 | 1540000
Néklady 848 692 880 000 870 000
Naklady na zaloZeni 0 0 0
Ztrata z minulych obdobi| 102 046 0 0
Mzdové naklady 420 000 420 000 432 000
Odpisy 52 435 81 854 58 835
VH pied zdanénim -175 807 -61 854 179 165
Dai 19% -33 403 -11 752 34 041
VH po zdanéni -142 404 -50 102 145 124
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4.6.9 Navratnost investice

Nyni jeste zjistime pro kazdy vySe uvedeny scéndi dobu navratnosti investice v Case tak,

ze vydélime vypocitany bod zvratu celkovym poctem vstupti za 1 rok.

s C e BEP 18 338,41
Vypocet pro realisticky scénar: — - = = 1,016 let
Celkovy poCet vstupu za 1 rok 180516
Souhrnna tabulka pro vSechny varianty:
Tabulka ¢&. 26: Navratnost investice v letech. (Zdroj: vlastni zpracovani)
Optimisticka Realisticka Pesimisticka
Navratnost investice
y 0,711 1,016 1,632
v Case

Nejdiive se investice vrati v ptipad¢ optimistického scénare, a sice za 8 a pill mésice. Co
se tyCe realistické varianty, kterou beru jako nejrealnéjsi pro miij podnikatelsky zdmér, je
tato navratnost za 1 rok a piiblizné ¢tvrtina mesice. V pesimistické varianté se investice

vrati za 19, 5 mésicu.

4.7 Hodnoceni rizik

Kazdé¢ podnikani a kazda provedend zména v ném, s sebou nese urcité riziko. Rizika jsou
spojovana se spole¢nosti pted zacatkem, na zacatku svého plisobeni, ale 1 béhem celé jeji
existence. Je dalezité tato rizika, ktera mohou negativné ovlivnit podnikani identifikovat,
aby byl podnikatel ptipraveny jim ptedejit v piipad¢, Ze redln€ nastanou, nebo je alespon

eliminovat v jejich moznych dasledcich.

Kapitola ptedstavuje identifikaci rizik a jejich dopadii spolu s hodnocenim. Nésledné jsou

urcené metody protiopatieni, jak snizit vyskyt zminovanych rizik.

Diky analyzdm, vyhodnocenim a provadénim opatieni proti rizikiim miZe podnik
pfedchazet problémim. Hodnoceni rizik bude provedeno metodou RIPRAN, ktera
pfedstavuje metodu pro analyzu rizik projektd z pohledu vnéjSich faktorG podniku,
pfestoze obsahuje 1 né€které wvnitfni faktory. Pfi jejich formulovani vychazim

z pfedchozich analyz.
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Pro hodnoceni rizik je nejprve stanovena pravdépodobnost vyskytu rizika (PV) a mira
dopadu (D) na riziko. Klasifikaci téchto parametru je fazena do tii skupin — mala (PV),
maly (D), sttedni (PV, D) a velkd (PV), velky (D). Kazd4 skupina je procentudlné
ohodnocena. Tabulka ¢. 27 znazornuje klasifika¢ni rozdéleni vyskytu pravdépodobnosti

a miry dopadu.

Tabulka ¢. 27: Pravdépodobnost a dopad rizika na spole¢nost. (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Rozmezi Pravdépodobnost Dopad
0-33% Mala Maly

33 - 66% Stfedni Stredni

66 —100% | Velka Velky

Z parametri pravdépodobnosti vyskytu a dopadii vznikne matice na zéklad¢, které se urci,
jak je riziko velké. Hodnoty rizika (HR) jsou oznaceny jako malé riziko (MR), stfedni riziko

(SR) a velké riziko (VR). Hodnoceni rizik je pfedstaveno v Tabulce ¢. 28.

Tabulka €. 28: Hodnoceni rizik. (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Mala Sttedni Velka
pravdépodobnost | pravdépodobnost | pravdépodobnost
Maly dopad MR MR SR
Stfedni dopad MR SR
Velky dopad SR

Jednotlivé hrozby pro spolecnost byly identifikovany ve SWOT analyze v kapitole 3.5.
Tyto hrozby jsou chapany jako mozna rizika, ktera mohou v budoucnu realné nastat.
K témto hrozbam je pfifazena velikost pravdépodobnosti, spolu se scénafem, ktery se
muze objevit v ptipadé dané hrozby. Scéndi je nasledné¢ ohodnocen mirou dopadu pro
spolec¢nost. Na zéklad¢ téchto dvou aspektl je pak ur¢ena hodnota rizika, dle ptedchozi
matice. Poté navazuje moZnost opatieni, které riziko eliminuje, kdo za riziko zodpovida

a nakonec je pfepoctena nova hodnota rizika po protiopatieni s jeho naklady.
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Tabulka €. 29: Analyza rizik. (Vlastni zpracovani)

trzeb v letnich mésicich

program

Cislo Nazev rizika - scénat PV D | HR Opatteni Nova Nal.dadyvna’
HR | protiopatien
Zména v obchodnim vztahu
1 s pronajimatelem — hledani | Mald | Velky | SR [Sepsani dikladné smlouvy| MR 60 000 K¢
novych prostor
9 Neziajem zakzizm’ku — pokles Stiedni| Velky | VR Ucelna pf'olza.gace, slevy, SR 10 000 K&
trzeb privétivost
3 Prichod nové l’<onkureI}ce ~ |Stiedni| Velky | VR Vyt,vore’:m stgle/khenuily, SR 40 000 K&
pokles poptavky a trzeb nabizeni kvalitnich sluzeb
5 Zvyfen{ nezarrnesmanovstl ~ | Mak | veky | SR Uprava ceniku, zvySeni MR 30 000 K&
snizeni poptavky a trzeb propagace
6 Sezonnost — vyrazny pokles Velké |Stiednil VR Permanentka, vérnostni SR 20 000 K&
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ZAVER

Cilem této zavérecné prace bylo sestaveni navrhu redlného podnikatelského zaméru na
téma zaloZeni fitbox centra ve mésté Litovel. Na zaklad¢ provedenych analyz, které byly
aplikovany dle teoretickych poznatkli, jsem navrhla feSeni samotného projektu pro

realizaci otevieni nové spole¢nosti.

Podnikatelsky zamér je svym zpusobem nejen navod K zalozeni podniku, jak s nim
hospodafit, aby dosahoval co nejvyssich finan¢nich vysledk, ale také zdkladni plan, ze

kterého je mozné vychazet ve slabSim obdobi.

V prvni, teoretické Casti byly vymezeny zdkladni pojmy, které vysvétlily princip
a nastinily postup praktické ¢asti. Definice toho, co vlastn€ podnikani je a jaké ma formy,
vymezeni struktura podnikatelského zaméru a navazovala teorie strategickych analyz,

které maji za ucel zjistit situaci na trhu a uvnitt okoli.

Druha ¢ast uz byla samotna aplikace konkrétnich metod a analyz v praxi. Byl pfedstaven
Olomoucky kraj, tedy vnéjsi okoli spole¢nosti pomoci SLEPT analyzy. Timto rozborem
jsem identifikovala situaci na trhu z hlediska ekonomického, socialniho, politického
a legislativniho. Dalo by se vyhodnotit, Zze je Litovel vhodnym prostiedim pro mij

podnik.

Nabizi velmi dobré a dostupné prostory provozu, kulturni a sportovni vyziti neni tak silné,
aby potencialni zdkazniky odradil ¢as, nebo cena. Budou chtit vyzkouset néco nového
a neznamého. Navazujici Porterova analyza, byla analyza péti sil, diky které jsem detailné
rozpoznala a rozliSila konkurenci na trhu, kam vstupuji. Timto modelem se jednoznacné
prokazalo, ze piichazim na trh sexkluzivnim produktem, ktery konkurence zatim
nezafadila do jejich portfolia. CoZ je idealni moZnost utilizovat vSechny vyhody prvniho
hré¢e na daném trhu. Popsala jsem konkrétné cilovou skupinu potencidlné¢ budoucich
zakaznikil. VSeobecné 1ze fici, Ze je fitbox urcen pro velmi Siroké spektrum osob, snad
jen s vyjimkou déti, které jesté svou fyzickou strankou nedozraly. Proto se domnivam, ze
ziskdm mnoho zijemcl a vétSinu z nich udrzim tfeba 1 pohodovou atmosférou.
Predposledni pasazi jsem vyjadtila vnitini faktory, které jsou vzajemné propojené a daji
nam predbézné informace o tom, jak bude spolecnost vypadat, pokud se bude pevné drzet

zakladnich pravidel a myslenek. Je tfeba udrZet si spokojené klienty, ale stejné tak je
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bezpodmineéné nutné mit spokojené zaméstnance, spolupracovniky a partnery, protoze
jeding tak neuteCou jinam a tvofi pravé tu pratelskou naladu. Posledni kapitola nabizi
informace o silnych a slabych strdnkéch podniku, zaroven byly piedstaveny mozné
ptilezitosti a hrozby trhu. Domnivam se, Ze nejsilngj§i hrozbou je silny nezajem o novy
druh sportu v Litovli a okoli, konzervativni inklinovani mistnich obyvatel k tradi¢nim

posilovnam minulych desetileti.

Posledni, tedy navrhova ¢ast se vénovala vytvoieni samotného podnikatelského zdméru.
Zaroven obsahuje zédkladni Udaje o spoleCnosti, cile, nabizené sluzby, organizaéni

struktura, marketingovy mix, finan¢ni analyzu a hodnoceni rizik.
Shrnutim navrhové casti se da fici, Ze podnikatelsky zdmér je ambicidzni, ale
uskutecnitelny. Opira se o tyto zdsadni pfedpoklady:

e dv& tfetiny obyvatel Ceské republiky pravidelné sportuji a utrati na sportovni
aktivity 1,2 % ro¢nich disponibilnich pfijma (Eurostat, 2017)

e podnikatelsky zamér nekopiruje, ale je inovativni — z kalkulovanych vysledkt
realistické varianty plyne, Ze jiz v prvnim roce podnikani jsou o¢ekavané dobré
vysledky nejenom cash flow, ale také relativné rychla navratnost vloZenych

zdrojii. Jde o benefit uvedeni novinky, ktera je zdroven svétovym trendem.

Zakazniky centrum ziska diky pfirozenym lidskym vlastnostem:
o zvédavost — chci vyzkousSet novy sport,

o potvrzeni socialniho statusu — chci se vénovat sportu, ktery je moderni

a nedostupny.

Pokud se tyto ptedpoklady potvrdi v praxi, inovativnost bude do budoucna zakladni

marketingovou linii.

Dalsi roky nasledné provéii, zda byly kvalitné zpracovany marketingové nastroje na

propagaci pro ziskani stalé klientely a pro budouci chod spolecnosti.

88



SEZNAM POUZITE LITERATURY

BLACKWELL, Edward, 1993. Podnikatelsky plan. Praha: Readers International Prague.
ISBN 80-901454-1-8.

BLAZKOVA, Martina, 2007. Marketingové 7izeni a planovani pro malé a stredni firmy.
Praha: rada. ISBN 978-80-247-1535-3.

DVORACEK, Jiti a Peter SLUNCIK, 2012. Podnik a jeho okoli: jak prezit
V konkurencnim prostiedi. Praha: C.H. Beck. ISBN 978-80-7400-224-3.

EU, Evropska komise. 2006. Novd definice malych a strednich podnikii: Uzivatelska
Firucka a vzor prohldseni. Lucemburk: EUR-OP. ISBN 92-894-7917-5.

Eurostat. Europa.eu [online]. EU: Europa.eu, ©2018 [cit. 2018-07- 25]. Dostupné z:

https://ec.europa.eu/eurostat/data/database.

FOTR, Jifi, 2012. Tvorba strategie a strategické planovani: teorie a praxe. Praha: Grada.
ISBN 978-80-247-3985-4.

HANZELKOVA, Alena, 2013. Business strategie: krok za krokem. Praha: C.H. Beck.
ISBN 978-80-7400-455-1.

Litovel - mésto. Litovel.eu [online]. Litovel: Litovel.eu, ©2018 [cit. 2018-03- 21].

Dostupné z: http://www.litovel.eu/cs/mesto-11/.

Pravni formy podnikani pro fyzické a pravnické osoby. Ipodnikatel [online].Brno:
Ipodnikatel.cz, ©2018 [cit.2018-02-27]. Dostupné z:
http://www.ipodnikatel.cz/Zahajeni-podnikani/pravni-formy-podnikani-pro-fyzicke-a-

pravnicke-osoby.html.

JAKUBIKOVA, Dagmar, 2013. Strategicky marketing: strategie a trendy. 2. vyd. Praha:
Rada, Expert (Grada). ISBN 978-80-247-4670-8.

JUROVA, M, 2011. Rizeni vyroby. 1. vydani. Brno: Akademické nakladatelstvi CERM.
ISBN 978-80-214-4370-9.

KERKOVSKY, Miroslav a Milo§ DRDLA, 2003. Strategické Fizeni firemnich informaci.
Teorie pro praxi. Praha: C. H. Beck. ISBN 80-7179-730-8.

89



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

KOCMANOVA, Alena a Jiti LUNACEK, 2005. Environmentdini management nakladii
v Ceskych podnicich. Brno University of technology faculty of business and
management. ISBN: 80-214-3099- 0.

KORAB, Vojtéch a Eva DOLEZALOVA, 2004. Drobné podnikani: studijni text pro
prezencni studium oboru Rizeni a ekonomika podniku. Brno: Akademické nakladatelstvi
CERM. ISBN 80-214-2651-9.

KORAB, Vojtéch a Marek MIHALISKO, 2005. Zalozeni a Fizeni spolecnosti. 1. vydani.
Brno: Computer Press, a.s. ISBN 80-251-0592-X.

KORAB, Vojtéch a Veronika BUMBEROVA, 2014. Drobné podnikani: studijni text pro
kombinovanou formu studia. Vyd. 4. Brno: Akademické nakladatelstvi CERM.
ISBN 978-80-214-5039-4.

KORAB, Vojtéch, Maria REZNAKOVA a Jiti PETERKA, 2007. Podnikatelsky plan.
Brno: Computer Press. ISBN 978-80-251-1605-0.

KOTLER, Philip, Kevin Lane KELLER a Jiti PETERKA, 2007. Marketing management.
Praha: Grada. ISBN 978-80-247-1359-5.

MACHKOVA, Hana, 2015. Mezinarodni marketing. 4. vyd. Praha: Grada.
ISBN 978-80-247-5366-9.

NOVOTNY, Zdengk, 1997. Zaklady podnikové ekonomiky. Bieclav: Moraviapress.
ISBN 80-902-3431-3.

POLOUCEK, Stanislav et al., 2013. Bankovnictvi. 2. vyd. Praha: C. H. BECK.
ISBN 978-80-7400-491-9.

REZNAKOVA, Maria. 2012. Efektivni financovani rozvoje podnikani. Praha: Grada.
ISBN 978-80-247-1835-4.

SALVET, Radomir a Milan SOUBA, 2007. Pravni zéklady podnikéni: prakticka
prirucka pro zacinajici podnikatele. Brno: Konvoj. ISBN 978- 80-7302-135-1.

SMEJKAL, Vladimir a Karel RAIS, 2010. Rizeni rizik ve firmdach a jinych organizacich.
3., roz$. a aktualiz. vyd. Praha: Grada. ISBN 978-80-247-3051-6.

90



SRPOVA, lJitka a Vaclav REHOR, 2010. zaklady podnikani: teoretické poznatky,
priklady a zkusenosti ceskych podnikatelu. Praha: Grada. ISBN 78-80-247-3339-5.

STANKOVA, Anna, 2007. Podnikime tispéiné s malou firmou. Praha: C.H. Beck.
ISBN 978-80-7179-926-9.

VEBER, Jaromir, Jitka SRPOVA a kol, 2008. Podnikini malé a stiedni firmy. 2.,
aktualiz. a roz$. vyd. Praha: Grada. ISBN 978-80-247-2409-6.

VOCHOZKA, Marek a Petr MULAC. 2012. Podnikova ekonomika. Praha; Grada.
ISBN 978-80-247-4372-1.

WUPPERFELD, Udo, 2003. Podnikatelsky plan pro uspésny start. Praha: Management
Press. ISBN 80-7261-075-9.

Zakon ¢. 90/2012 Sh., Zakon o obchodnich korporacich ze dne 19. 12. 2016
Zakon ¢. 513/1991 Sb., Obchodni zakonik ze dne 5. 11. 1991
Zakon ¢. 89/2012 Sb., Obcansky zakonik ze dne 1. 1. 2018

Zéakon ¢&. 455/1991 Sb., Zivnostensky zakon ze dne 1. 1. 1992

91



SEZNAM OBRAZKU

Obrazek ¢&. 1: Uéel podniKateISKENO PIANU .............c.ccueveveeceeiereceeieeeceeeeee e, 15
Obrazek &. 2: Zivotni CYKIUS POANIKU ........c.vevvevereeceeeeeeceieies e, 25
Obrazek ¢. 3: Pramérna m&sicni hrubd mzda ..., 44
Obrazek €. 4: Model konkurencnich sil..........cccceeiiiiiiiiiiiiiiiiee e 51
Obrazek €. 5: LOZO SPOIECNOSTI. ....c.vviiiiiiiiieiiie et 60
Obrazek €. 6: UmiStENT StUAIA .. .eivvreiiieeiiiieesiieesiieesieesiie e ier e e e e e e snneeesneeas 68

92



SEZNAM GRAFU

Graf ¢. 1: Bod zvratu

93



SEZNAM TABULEK

Tabulka €.
Tabulka €.
Tabulka €.
Tabulka €.
Tabulka ¢.
Tabulka ¢.
Tabulka ¢.
Tabulka ¢.
Tabulka ¢.
Tabulka ¢.
Tabulka ¢.
Tabulka ¢.
Tabulka ¢.
Tabulka ¢.
Tabulka ¢.
Tabulka ¢.
Tabulka ¢.
Tabulka ¢.
Tabulka ¢.
Tabulka ¢.
Tabulka ¢.
Tabulka ¢.
Tabulka ¢.
Tabulka ¢.
Tabulka ¢.
Tabulka ¢.
Tabulka ¢.
Tabulka ¢.
Tabulka ¢.

12 SLEPT @NAIYZA.....ctieiiiiiiie sttt 40
2: VYV0j NeZamESTNANOSTL.....ccvviiiieiiiieiie et 43
3: Potencialni KHentela ...........ooovveiirii e 50
4: SWOT @NAIYZA .....oitiiiieiiee e 57
5 CNIK ettt 67
6: VYdaje Na PrOPAZACT....eeeiurreiee it e e e e ree e 70
7:Splatkovy Kalendar.............ccoviiiiiiiii e 71
8:Vydaje Na ZalOZENT ......c.ueiiieiiiiiieie e 72
9: Vydaje na VYDAVENT.....cocueiiiiiiii e 73
10: Provozni NAKIAAY ........ccuiiiiiiiieie e 74
11: PrimeErna CENA........uvveiieiiee ettt e e e e 75
12: Primérna navstévnost - optimisticka varianta..............cccooeveviiinnnnnne, 76
13: Planované pramérné mési¢ni trzby v K¢ - optimisticky scénafr.............. 76
14: Primérna navstévnost -realisticka varianta................ccococviiiiiiiien, 76
15: Planované pramérné mésicni trzby v K¢ — realisticky scénar ................ 77
16: Primérna navstévnost -pesimistickd varianta.............ccccoceeveevveecnneenne, 77
17: Planované primérné mesicni trzby v K€ — pesimisticky scéndr............. 77
18: Koeficient pro zrychlené 0dpiSOVANI...........ccvvveiiiieiiiie e, 78
19: Prvni odpisova skupina v KC ... 78
20: Druha odpisova skupina v KC.......cccuviiiiiiiiiiiiiiiiiiiie i 78
21: Plan Cash flow v KC....oooiiiiiiiii e 80
22: Plan cash flow na tfi roky v KC......ooooiiiiiiii e 81
23: Planovany vysledek hospodateni - optimisticka varianta v K¢ .............. 82
24: Planovany vysledek hospodateni - realisticka varianta v K¢ ................. 83
25: Planovany vysledek hospodateni - pesimisticka varianta v K¢.............. 83
26: NAvratnost INVEStICE V IETEC ......ouvvireiiiiiie et 84
27: Pravdépodobnost a dopad rizika na spolecnost ............ccoccvvviiiiiiinneennn 85
28: HOANOCENT FIZIK ...t 85
29: ANAIYZA FIZIK..ooovieccee e 86

94



	ÚSTAV MANAGEMENTU
	Obsah
	úvod
	1 cíl a metodika práce
	1.1 Hlavní cíl
	1.2 Dílčí cíle
	1.3 Postup zpracování práce

	2 TEORETICKÁ VÝCHODISKA
	2.1 Podnikatelský záměr
	Obrázek č. 1: Účel podnikatelského plánu. (Zdroj: Koráb, Mihalisko, 2005, s. 24)

	2.2 Základní pojmy
	Obrázek č. 2: Životní cyklus podniku. (Zdroj: Vochozka, Mulač, 2012, s. 167)

	2.3 Analýza prostředí
	2.4 Marketingový plán
	2.5 Finanční plán

	3 analýza současného stavu
	3.1 Charakteristika města Litovel
	3.2 Analýza trhu
	Tabulka č. 1: SLEPT analýza. (Vlastní zpracování)
	Tabulka č. 2: Vývoj nezaměstnanosti. (Zdroj: czso.cz, 2018)
	Obrázek č. 3: Průměrná měsíční hrubá mzda. (Zdroj: czso.cz, 2018)

	3.3 Porterova analýza
	Tabulka č. 3: Potenciální klientela. (Vlastní zpracování)
	Obrázek č. 4: Model konkurenčních sil. (Vlastní zpracování)

	3.4 Analýza 7S
	3.5 SWOT analýza
	Tabulka č. 4: SWOT analýza. (Vlastní zpracování)


	4 vlastní návrhy řešení
	4.1 Titulní strana
	4.2 Exekutivní souhrn
	4.3 Popis podniku
	Obrázek č. 5: Logo společnosti. (Zdroj: vlastní zpracování)

	4.4 Organizační plán
	4.5 Marketingový plán
	Tabulka č. 5: Ceník. (Zdroj: vlastní zpracování)
	Obrázek č. 6: Umístění studia. (Zdroj: mapy Google, 2018)
	Tabulka č. 6: Výdaje na propagaci. (Zdroj: vlastní zpracování)

	4.6 Finanční plán
	Tabulka č. 7:Splátkový kalendář. (Zdroj: Vlastní zpracování)
	Tabulka č. 8:Výdaje na založení. (Zdroj: vlastní zpracování)
	Tabulka č. 9: Výdaje na vybavení. (Zdroj: vlastní zpracování)
	Tabulka č. 10: Provozní náklady. (Zdroj: vlastní zpracování)
	Tabulka č. 11: Průměrná cena. (Zdroj: vlastní zpracování)
	Tabulka č. 12: Průměrná návštěvnost - optimistická varianta. (Zdroj: vlastní zpracování)
	Tabulka č. 13: Plánované průměrné měsíční tržby v Kč - optimistický scénář. (Zdroj: vlastní zpracování)
	Tabulka č. 14: Průměrná návštěvnost -realistická varianta. (Zdroj: vlastní zpracování)
	Tabulka č. 15: Plánované průměrné měsíční tržby v Kč – realistický scénář. (Zdroj: vlastní zpracování)
	Tabulka č. 16: Průměrná návštěvnost -pesimistická varianta. (Zdroj: vlastní zpracování)
	Tabulka č. 17: Plánované průměrné měsíční tržby v Kč – pesimistický scénář. (Zdroj: vlastní zpracování)
	Tabulka č. 18: Koeficient pro zrychlené odpisování. (Vlastní zpracování)
	Tabulka č. 19: První odpisová skupina v Kč. (Zdroj: vlastní zpracování)
	Tabulka č. 20: Druhá odpisová skupina v Kč. (Zdroj: vlastní zpracování)
	Graf č. 1: Bod zvratu. (Zdroj: vlastní zpracování)
	Tabulka č. 21: Plán Cash flow v Kč. (Zdroj: vlastní zpracování)
	Tabulka č. 22: Plán cash flow na tři roky v Kč. (Zdroj: vlastní zpracování)
	Tabulka č. 23: Plánovaný výsledek hospodaření - optimistická varianta v Kč. (Zdroj: vlastní zpracování)
	Tabulka č. 24: Plánovaný výsledek hospodaření - realistická varianta v Kč. (Zdroj: vlastní zpracování)
	Tabulka č. 25: Plánovaný výsledek hospodaření - pesimistická varianta v Kč. (Zdroj: vlastní zpracování)
	Tabulka č. 26: Návratnost investice v letech. (Zdroj: vlastní zpracování)

	4.7 Hodnocení rizik
	Tabulka č. 27: Pravděpodobnost a dopad rizika na společnost. (Zdroj: Vlastní zpracování)
	Tabulka č. 28: Hodnocení rizik. (Zdroj: Vlastní zpracování)
	Tabulka č. 29: Analýza rizik. (Vlastní zpracování)


	závěr
	seznam použité literatury
	seznam obrázků
	SEZNAM GRAFŮ
	seznam tabulek

