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ABSTRAKT

Bakalatska prace je navrhem podnikatelského zaméru pro novou posilovnu v Brné pro
zeny. VSechny moznosti feSeni vychazi z pfesné analyzy trhu. Vychozim bodem pro
vytvoreni spravného obrazu o trhu se stava teoretickd Cast, ktera vymezuje zakladni
pojmy a rizné druhy analyz. Kone¢ny podnikatelsky zamér je podkladem pro

podnikatele s Zivnostenskym listem.

ABSTRACT

This bachelor’s thesis is focused on business plan of new fitness center in Brno for
woman only. All possible solutions are based on market analysis. The starting point for
a proper picture on the market becomes a theoretical part, which defines the basic terms
and different types of analyses. The final business plan is a basis for a beginner self-

employed businessman.

KLiCOVA SLOVA
Podnikatelsky zamér, SLEPT analyza, marketingovy mix, Zivnost volna, fitness

centrum.
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Business plan, SLEPT analysis, marketing mix, free trade, fitness center.
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UvVOD

V dnesni dobé se zakladd mnoho novych podnikti, proto je dobré mit vypracovany
podnikatelsky zamér. Tento zdmér nam pomdhd pii rozhodovani jakou variantu si
vybrat a jaké budou finan¢ni naklady na zaloZeni. DneSnim trendem se stala péce o
lidské télo. Vétsina Zen se snazi udrzovat v dobré fyzické kondici, a proto si myslim, ze
zalozeni nového fitness centra by byl vynikajici napad. Dal§im plusem je vstup pouze

pro zZeny, které se stydi pred ostatnimi lidmi a preferuji mensi a osobnéjsi prostory.

V Brné sidli je maly vyskyt podobnych spole¢nosti v oblasti mésta Brna. Nékteré tyto
sluzby se mohou zakaznice obstarat samy doma, ale vtomto podani budou mit za

pfijatelné ceny navic i pohodli, luxus a podporu kvalifikovaného personalu.

V teoretické Casti budou uvedeny pojmy S riznymi analyzami pro vytvofeni
adekvatniho podnikatelského planu. Nasleduje popis zdkont, které se piimo tykaji

zivnosti a zalozeni nového podniku.

Analyticka ¢ast jako prvni uvadi Porterovu analyzu péti sil, kterd analyzuje konkuren¢ni
prostiedi v dané oblasti. Déale bude uvedena analyza SLEPT, urcujici vSechny vnéjsi
faktory ovliviiujici podnik. Jako vysledek téchto rozborti bude vytvoten piehled silnych
a slabych stranek, pfilezitosti a hrozeb podniku. Pro zavrSeni vSech analyz bude klicové

vytvoftit také piehled rizik podnikéni, které budou zobrazeny pomoci metody RIPRAN.

V posledni ¢asti budou zhodnoceny vSechny poznatky ziskané v analytické Casti. Jako
prvni budou popsany prostory a vybaveni. Nasleduje vytvofeni seznamu nabizenych
sluZeb a jejich ceny. Dulezité je zvolit formu podnikani a vybrat kvalifikovany personal.
Posledni vytvofim finan¢ni analyzu, ktera ndm umozni lepsSi pohled na néklady spojené

se zaloZenim a provozem podniku.
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Cil prace a metodika

Cilem této bakalaiské prace je vytvoreni podnikatelského zdméru pro zalozeni nové
posilovny v Brn¢ pro zeny. Hlavni skupinou zékaznic jsou hlavné pracujici zeny, matky
s détmi a dichodkyné. Zékladnim predpokladem pro zajiSténi tohoto cile je vytvoteni
spravné analyzy trhu. K tomu poslouzi nejprve SWOT analyza, kterd popiSe vSechny
mozné hrozby a prilezitosti budouci firmy a také silné a slabé stranky. Nasleduje
analyza SLEPT, ve které jsou analyzovany zmény v okoli. Jako posledni bude
zpracovana metoda RIPRAN. Jeji vypracovani pomuze charakterizovat vSechna rizika

a snazit se jim predejit. Poté se z téchto analyz vytvofi samotny podnikatelsky zamér.
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1 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE
V této casti budou popsany zakladni pojmy, které jsou velmi dilezité pii sestavovani
podnikatelského zaméru. Nejprve bude popsana definice podnikani, zasady pro
vypracovani podnikatelského zaméru a vSechny analyzy, které jsou pro toto téma

dulezité. Jsou jimi naptiklad Porterova analyza péti sil, metoda RIPRAN a jiné.

1.1 Definice podnikatel, podnikani a podnik

Prvni jsou rozebrany pojmy podnikatel, podnikani a podnik, které jsou zakladem pro

seznameni s timto tématem.
Podnikatel

Podle Obcanského zakoniku §420 je podnikatel: ,, Kdo samostatné vykondva na viastni
ucet a odpovédnost vydélecnou cinnost Zivnostenskym nebo obdobnym zpiisobem se
zdmérem Cinit tak soustavné za ucelem dosazeni zisku, je povaZovan se zietelem k této
cinnosti za podnikatele” (1). Dale se zde také oznaCuje jako osoba zapsana

V obchodnim rejstiiku.

Zde muzeme rozlisit, jestli se jednd o podnikatele primarniho nebo sekundarniho.
Primarni podnikatel je fyzicka osoba, kterd podnik vlastni. Pokud podnikatel pouze

spravuje podnik v zajmu vlastnika, ozna¢ujeme ho jako sekundarniho podnikatele (2).
Podnikani
Amar Bhidé¢ definoval 5 kategorii podnikéni:

- Podnikéni na zivnostensky list — do této kategorie patii vétSina malych
podnikateldi, kteti nechtéji byt zaméstnanci, ale chtéji byt svymi ,,vlastnimi
pany*, nesnaZi se rozSifovat velikost firmy.

zminéni, dosah podniku nepifekroci region, snazi se vyhybat konkurenci.

- Nadéjné podnikéni — podnikatelé maji jasnou vizi o svém podnikani a pouZzivaji

agresivngjsi strategie, sazi na jistotu a nevéii cizimu financovani.
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- Podnikani s potencidlem vysokého ristu — jen malo podnikateli se dokéaze
udrzet v této kategorii, snazi se chytit velkych pfilezitosti nebo pfijit na trh

s jedinecnym produktem.

- Revolu¢ni podnikéni — tito podnikatelé piichazi s ipln€é novymi koncepcemi

podnikani (3).
Podnik

Protoze byl zruSen Obchodni zdkonik, n€kterd ustanoveni se zmeénila a presunula do
Obcanského zakoniku. Pojem podnik uz se zde nenajde. V dnes$ni dobé se nazyva

obchodni zavod.

,,Obchodni zavod (dadle jen ,,zavod“) je organizovany soubor jméni, ktery podnikatel
vytvoril a ktery z jeho vile slouzi k provozovadni jeho cinnosti. Ma se za to, Ze zavod

tvori vse, co zpravidla slouzi k jeho provozu* (1).
Nejzakladnéjsi rozdéleni podniki je:

- Maly;

- Stredni;

- velky.

1.2 Pravni formy podnikani
Pred kazdym podnikani je dilezité si vymezit pravni formu, kterou budeme pouzivat.
Tato volba se da meénit. Dle obchodnikli rozdélujeme 2 pravni formy: podnikani

fyzickych a podnikéani pravnickych osob.

1.2.1 Podnikani fyzickych osob
V mnoha zakonicich se setkavame s pojmem osoba samostatné vydélecne cinnd
(OSVC). Pro nazornou ukazku sem patii: Zivnostnik, zemédélec, umélec a soudni

znalec.
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Podle pozadavkl na odbornou zptisobilost se d€li zivnost na:

- Ohlasovaci zivnosti — jsou provozovany pouze na ohladSeni a osveédCuji se

vypisem z zivnostenského rejsttiku a dale se dé€li na:

e Remeslné zivnosti — podminkou je vlastnictvi vyucniho listu,
maturitniho vysvédceni v oboru, diplomu nebo Sestileté praxe

Vv oboru, napiiklad: zednik, klempif, kominik, feznik, apod.

e Vazané zivnosti — pro splnéni podminek musi Zivnostnik
prokézat odbornou zpiisobilost, naptiklad: provadéni staveb,

autoskola, apod.

e Volna zivnost — pro ziskani zivnostnik nepotiebuje odbornou
zpisobilost, rozsah zivnosti ur¢ime tak, ze zuvedenych
¢innosti vybereme ty, které budeme provozovat, naptiklad:

velkoobchod, maloobchod, ubytovaci sluzby, apod.

- Koncesované zivnosti — provozuji se na zaklad¢ spravniho rozhodnuti, osvédcu;ji
se vypisem ze zivnostenského rejstiiku, naptiklad: pohfebni sluzby, cestovni

kancelare, taxisluzba, apod.
Existuje seznam podminek, které musi Zivnostnik splnit, aby mohl podnikat. Jedna se o:

- VSeobecni podminky — minimalni v€k 18 let, zptsobilost k pravnim ukontim a

bezthonnost.

- Zvlastni podminky — odborna nebo jina zptsobilost (1).

1.2.2 Podnikani pravnickych osob

wewvr

zakladani Zivnosti. VSechny typy jsou zapsany v obchodnim zékoniku.
Vetejna obchodni spolecnost (v. o. s.)

- tvorii ji alespon 2 osoby, které se podili na jejim podnikani nebo spravé jejiho

majetku a odpovidaji za jeji dluhy spole¢né a nerozdilng;

- Statutarnim orgdnem jsou vSichni spolecnici, pokud neni ve spolecenské

smlouvé uvedeno jinak;
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- zisk a ztrata se také déli rovnym dilem.

Komanditni spole¢nost (k. s.)

Je tvofena minimaln¢ jednim komanditistou a komplementarem;

- komanditista rusi za dluhy spole¢nosti omezené do vySe jeho nesplaceného

vkladu a komplementat ru¢i neomezeng,

- Statutarnim organem jsou vSichni komplementéii, pokud nestanovy spole¢enska

smlouva jinak;

zisk a ztratu si d€li na poloviny mezi komanditisty a komplementare.

Spolecnost s ru¢enim omezenym (s. . 0.)

Jeji spolecnici ruci za dluhy spole¢né a nerozdilné do vyse nesplnéné platebni

povinnosti;

podil spole¢nika se urcuje podle poméru jeho vkladu do spolecnosti;

minimalni vyse vkladu je 1 K¢;

organy spolecnosti: valna hromady, jednatelé a dozor¢i rada.
Akciova spolecnost (a. s.)
- Jedna se o spolecnost, ve které je zakladni kapital rozvrZen na ur€ity pocet akcii;

- jedna se se vSemi akcionafi stejn¢;

pro zaloZeni spole¢nosti se musi pfijmout stanovy, osoba, ktera stanovy piijala a

podili se na upisu akcii, je zakladatelem;

organy spolecnosti: valnd hromada, pfedstavenstvo, dozor¢i rada, spravni rada.
Druzstvo

- Spolecnost s neuzavienym poctem osob, které je zalozeno kvili vzajemné

podpofte svych ¢lentll nebo tieti strany, musi mit nejméné 3 ¢leny;

- zékladem zaloZeni druzstva je ustanovujici schiize, kde se pfijimaji stanovy,

zvoli se ¢leny organtl, ¢lenského vkladu a poptipad¢ i vstupniho vkladu,

- organy druzstva: Clenskd schiize, ptedstavenstvo, kontrolni komise a dalsi

organy zfizené stanovami (1).
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1.3 Podnikatelsky plan

Pti zakladani nové podnikatelské c¢innosti musime nejprve posoudit realnost a
zivotaschopnost naSeho ndpadu. Z tohoto divodu se vytvaii podnikatelsky plan
vV pisemné formé. ZajiStuje vypracovani vSech potifebnych analyz k rozhodovani.
Usnadnuje nam odpovédi na otazky typu - kde jsme, kam se chceme dostat a jak to
udélame (2).

Zasady pro vypracovani podnikatelského planu

Pti vypracovavani podnikatelského planu bychom se méli drzet obecné platnych zéasad.

Proto podnikatelsky plan musi byt:

Inovativni — podnik musi zajistit lepsi nebo uplné nové sluzby nebo statky, aby

co nejvice uspokojili potteby zakazniki;

- Srozumitelny a uvazené strucny — vyjadiujeme se jednoduse, nevypisujeme pftilis
mnoho myslenek v jedné véte, ddvame pozor pti vybéru piidavnych jmen;

- logicky a ptehledny — v§echny fakta a myslenky na sebe musi navazovat, tvrzeni

si nesmi odporovat, plan doplnime o tabulky a grafy;

- pravdivy a realny — tato zdsada se bere jako samoziejmost;

- respektujici rizika — zamé&fit se na potenciondlni rizika a jejich eliminaci doda

planu na davéryhodnosti (2).
Struktura podnikatelského planu

Prozatim neexistuje Zadnd zavazna piedloha pro vytvofeni podnikatelského planu.
Nasledujici osnova je pouze doporucend a kazdy si ji mize ménit podle svych zajmi.
Dé¢li se na tyto ¢asti: Shrnuti podnikatelského zaméru, popis produktu ¢i sluzby, okoli
firmy, analyza zdkazniki, analyza konkurence, informace o firmé, klicové osobnosti,
marketing a prodej, vyroba a provozni ¢innost, finan¢ni plan, projektovy plan a analyzu
rizik (2).
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1.4 Analyzy pouZzité pri tvorbé podnikatelského plianu

Pro zakladni charakteristiku projektu je nutné vytvofit rizné analyzy trhu. Vyjadiuji
poptavku po vyrobcich a sluzbach. Vyvoj této poptavky nasledné urcuje uspéch ci
neuspéch projektu (4).

Zajisténim analyz se miZze snizit riziko opomenuti n¢kterych vyznamnych faktort, které
mohou piertst az ve znehodnoceni naSe planu. M¢li bychom se vyvarovat automatismu

pii vytvaieni analyz (5).

1.4.1 Porterova analyza péti sil
Tato analyza umoziiuje zkoumat vngjsi faktory, které ovliviiuji podnik. Pokud se firma
chce vyrovnat svym konkurentim, musi je nejprve dobife poznat. Jak tekl Michael

Porter v knize Konkuren¢ni strategie (6): ,, Kazdd firma, kterd v daném odveétvi vstupuje

‘

do soutéze, ma svoji konkurencni strategii, at' uz jasné formulovanou nebo skrytou. *
Zabyva se hlavné péti faktory:

- Konkurenéni prostiedi.

- Hrozba vstupu novych konkurenti na trh.

- Vyjednavaci sila zdkaznik.

- Vyjednavaci sila dodavatela.

- Hrozba substituti.
Konkuren¢ni prostiredi

Prizkum konkuren¢niho prostfedi a jeho spravna analyza, mizZe odhalit slabé stranky
konkurence, a tim firmé dopomoci k vyhodnéjSimu postaveni na trhu. NejCastéji se
uzivaji metody cenové konkurence, reklamni kampang, zlepSeni servisu pro zdkazniky
nebo prodlouzeni zéaruky. K soupefeni dochdzi, protoZe jeden nebo vice konkurentl

pocituje tlak nebo vidi ptilezitost ke zlepSeni své pozici na trhu.
Hrozba vstupu novych konkurenti na trh

Nové vytvorené firmy se snazi ziskat svlij dil na trhu a vytvareji novou kapacitu. Tato

situace mize vést ke snizeni cen, nebo ke zvyseni nakladi. Tim padem klesne ziskovost
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podniki. Tato hrozba zavisi na existujicich piekdzkéach vstupu a kombinuje se s reakci

stavajicich ucastnikli. Pokud jsou piekézky vysoké, je hrozba novych vstupii mala.
Vyjednavaci sila zakazniki

Zakaznici se snazi donutit dodavatele, aby snizili ceny a dosahovali vyssi kvality
sluzeb. Timto stavi konkurenty proti sobé, ti se snazi co nejvice vyhovét zakaznikovi a

byt lepsi nez konkurence.
Vyjednavaci sila dodavateli

Dodavatel¢ jsou schopni uplatnit svoji pfevahu pii vyjednavani, ze zvysi ceny nebo
snizi kvalitu statkti ¢i sluzeb. Tak jako u zdkaznikd, muize Casto firma zlepSit své
postaveni na trhu. Nejveétsi sila dodavateli se naskytuje, pokud je na trhu malo

konkurentli a podnik si nemtiZe vybirat, ani diktovat pozadavky.
Hrozba substituti

Firma by se neméla zamétit pouze na konkurenty se stejnymi vyrobky nebo sluzbami,
ale také na firmy vyrabé&jici substituty. Nejveétsi hrozbou u substitutl se nabizi cenova
alternativa, kterd podniku pfebira jeji zdkazniky. Zakladnim principem je stanoveni

produkti, které spliji stejnou funkci jako produkt dané¢ho odvétvi (6).

1.4.2 SLEPT analyza
Slouzi k identifikaci externich zdroji. Nazev SLEPT tvofi za¢atecni pismena faktord,

které ovliviiyji podnik. Tyto faktory jsou nasledujici:
- Socidlni;
- Legislativni;
- Ekonomické;
- Politické,
- Technologickeé.
Socialni faktory

Tyto faktory se zaméfuji na zmény ve spolecnosti. Tykaji se hlavné socialnich postojt,

hodnot a zmén ve vzd€lavacim systému, Zivotnich stylech, struktufe domadcnosti,
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starnuti obyvatelstva a podobné. Zatazuji se zde také porodnost, v€kova struktura

obyvatelstva a velikost populace (7).
Legislativni faktory

Podnikani je svdzano a limitovano mnoha zakony a hodné ptedpisy. Pokud firma
nedodrzuje tyto zakony, mohlo by to pro ni mit nedozirné nasledky, v nejhor§im ptipadé

by mohlo dojit ke krachu. Analyzuji se hlavné mozné zmény v zédkonech.
Ekonomické faktory

Situaci v podniku ovliviiuje hlavné soucasny a budouci stav ekonomiky, jak ve staté i na
celém svét€. U odhadovani budouciho vyvoje se nejCastéji pouziva tzv. magicky

¢tyruhelnik, ktery je tvofen témito ukazateli:

Ekonomicky rist (HDP);

- nezaméstnanost;

inflace;

vng&jsi rovnovaha (saldo obchodni bilance) (8).
Politické faktory

Dulezité pro rozhodovani firmy je se seznamit s politikou dané zemé. Politické klima se
vétsinou méni z konfliktu na spolupraci. Hranice statu prestavaji byt bariérami pro

obchod a konkurenci. Kazda firma by méla byt s témito faktory seznamena (7).
Technologické faktory

Nové technologie se §ifi rychle po celém svété a stale vice firem tyto technologie
vyuziva. Rozdilné technologie rozdéluji konkurenci do rtiznych stupiii. VSechny firmy
by se méli snazit co nejvice inovovat své technologie v daném odvétvi. Nejrychleji

rozsifenou technologii se stal internet (7).

1.4.3 SWOT analyza
Stala se nejcastéji pouzivanou analyzou v oblasti marketingu. Identifikuje faktory, které
mohou ovlivnit podnik a snazi se posoudit jejich vyznamnost. Rozd€luje se do Ctyf

kategorii:

- Strenghts — silné stranky;
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- weaknesses — slabé stranky;

- opportunities — pfilezitosti;

- threats — hrozby (5).
Analyza interniho prostiedi

Do analyzy interniho prostiedi zahrnuje silné a slabé stranky firmy. Firmy mohou tuto
analyzu provést vytvorenim dotazniku. Podnik nemusi odstranovat vSechny své slabé

stranky a také nem¢l by byt zbyte¢né ,,uchlacholen* svymi silnymi strankami (9).

Nezahrnuji vSechny charakteristické rysy obchodni spolecnosti, ale pouze ty, které¢ maji
vztah ke kritickym faktorim uspéchu. Pfili§ dlouhy seznam ukazuje nepozornost pfi
vypracovani a Spatné rozdéleni toho, co je nebo neni dilezité. Byt v né¢em dobry je
hezké, ale pokud je konkurence lepsi, znamena to stile nasi slabou stranku. Analyzy
vnitiniho a vnéj$iho prostiedi by se méli navzajem dopliiovat. Pokud tomu tak neni,

analyza nebyla provedena spravné (10).
Analyza externiho prostredi

., Dobry marketing je uménim tyto prileZitosti najit, vyuzit a profitovat z nich*; fekl

Kotler v knize Kotler on Marketing (11). Prilezitosti se objevuji z nasledujicich zdroju:
- Nabidka néc¢eho unikatniho, ¢eho na trhu neni dostatek;

- nabidka stavajicich produkti a sluzeb, kter¢ jsou nééim vylepSené nebo

zdokonalené;

- metoda detekce problému se zabyva ndvrhy pfimo od spotiebitelli, ¢asto vede

K Gpln€ novym vyrobkidm a sluzbam.

Hrozby se muzeme rozdélit do nékolika skupin. Podle pravdépodobnosti vyskytu na
vysokou a nizkou pravdépodobnost a podle vaznosti ohroZeni na vysokou a nizkou.
Nejveétsi diraz by se mél klast na hrozby, které jsou ve kvadrantu velka
pravdépodobnost a vysokd véaznost. Tyto hrozby mohou vazné poSkodit podnik a

z tohoto diivodu potiebujeme nouzovy plan (9).
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1.4.4 Marketingovy mix
Tvoii ho néstroj, které se navziajem kombinuji, spolupracuji a nasazuji. Nejcastejsi

varianta marketingového mixu obsahuje 4P, oznacujici:

Product — produkt;

price — cena;

place — distribuce;

promotion — propagace.
Produkt

Produkt mizeme definovat ,,jako cokoli, co slouzi k uspokojeni lidské potieby, resp.

Vsechno, co se da koupit a prodat* (11).

Produktem nazyvame:

Materialni véci — materidly, polotovary, suroviny, a véci z nich vyrobené;

sluzby — kadernické, auto-opravarskeé, zednické, elektrikarské, atd.;

0soby a organizace — umélci, kluby, jednotlivé firmy, atd.;

myslenka — boj na ochranu zivotniho prostiedi, pomoc chudym,;

Mmisto — dovolena.

Produkt se da délit i1 z jinych hledisek.
Podle hmotné povahy:

-  Hmotné — pfed ndkupem tento vyrobek miiZeme vidét nebo vyzkouset, po

prodeji se zékaznik stdva jeho vlastnikem.

- Nehmotné — jsou vysledkem duSevni ¢innosti, pficemz jeho vyrobce neztraci po

prodeji pravo na jejich vlastnictvi.
Podle zivotnosti:

- Produkty kratkodobé spotieby — jsou urceny k jednordzové spottebé nebo jen

k malo pouziti, nakupujeme je téméef denné¢.

- Produkty dlouhodobé¢ spotieby — nakupuji se jen ziidkakdy.
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Podle typu zadkaznika:
- Spotiebni — produkt je uren ke koncené spotiebé jednotlivee nebo domacnosti.

- Vyrobni — produkt, které je urcen k dalsi vyrob¢, vétSinou se jedna o material a

polotovary (2).
Cena

V nejuzsim slova smyslu chdpeme cenu jako penézni castku, kterou zaplatime za
vyrobek ¢i sluzbu. V SirSim smyslu je cena souhrn vSech hodnot, které zakaznici
vyméni za uzitek z vlastnictvi nebo uzivani vyrobku nebo sluzby. Faktory, které

ovliviuji cenu, jsou:

- Vnitini — zahrnuji marketingové cile, strategii marketingového mixu, naklady a

organizaci.

- Vngj$i — zabyva se povahou trhu a poptavky, konkurenci a dal§imi prvky

prostiedi.

I pfes rostouci roli necenovych faktorti zlistdvd cena i nadale dilezitou soucasti

marketingového mixu (10).
Distribuce

Toto hledisko zahrnuje prodej pomoci distributorit nebo piimy prodej. Zakladem je
vytvoteni distribu¢nich cest. Pfed timto vytvorenim musime odpoveédét na 3 zékladni

otazky:
- Chceme pfimy nebo nepiimy prodej?
- Kolik budeme mit ¢lanki distribucni cesty?
- Jaky pocet a typy sprostiedkovatelti budeme mit?

Piimym prodejem si pfedstavujeme nejjednodussi zpusob distribuce. Zakaznik kupuje

vyrobky piimo od vyrobce. Nejvyhodnéjsi je pro vyrobky, které jsou vytvareny na
zakazku a potiebuji specializovany servis.
Rozd€luje se na tyto konkrétni formy:

- Prodej ve vlastnich prodejnich prostorech.

- Prodej prostiednictvim vlastnich prodejnich automat.
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- Ptimy prodej bez prodejnich mist.

Vyuzivangj§i je tedy nepfimy prodej. UskuteCtiuje se prostfednictvim
zprostiedkovateli. Typy zprostiedkovateli muzeme rozd€lit do dvou skupin,

maloobchodni prodej a velkoobchodni prode;.
Propagace

Tato polozka z marketingového mix je neviditelnéj$i. Ve vétSiné pfipadl se lidem pfi
slové marketing vybavi reklama. Propagace znamend mnohem vice nez jako reklamu.
Propagaci se rozumi systém komunikacnich metod a prosttedki, které pomahaji firmée
ovlivitovat chovani zakazniki a zvétsit tak prodej svych produkti a sluzeb. Podnik

pomoci propagace hleda vSechny mozné cesty jak upozornit zdkaznika na svoji nabidku

2).

145 RIPRAN metoda

,»Metoda RIPRAN (RIsk PRoject ANalysis) je urcena zejména pro analyzu projektovych
rizik. Autorem metody je B.Lacko. Metoda vznikla piivodné pro analyzu rizik
automatizacnich projektit v ramci vyzkumného zameéru na VUT v Brné. Praxe ukdzala,
Ze po urcitych upravach je metodu mozno aplikovat pro analyzu rizik Sirokého spektra
riiznych projekti a v urcitych pripadech i pro analyzu jinych druhii rizik nez jsou
projektova rizika. RIPRAN™ je ochrannd zndmka, registrovand autorem v Uradu

prumyslového vlastnictvi Praha pod reg. 283536 (12).

Faze metody:

Piiprava analyzy rizika,

- identifikace rizika;

- kvantifikace rizika;

- odezvarizika;

- celkové zhodnoceni rizika.

Zavérem se stavd kompletni hodnoceni rizik. Tato metoda sama o sobé detailné
nepopisuje monitorovani rizik, ale pouze upozoriiuje na jejich dulezitost. Metoda
akceptuje filosofii jakosti TQM, proto obsahuje ¢innosti, které zajistuji jakost procesu

analyzy rizik, zejména z hlediska fizeni projekta (13).
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2 ANALYZA SOUCASNE SITUACE

Tato kapitola se snazi vymezit vSechny faktory, které ovliviiuji zaloZeni podnikani.
Vsechny dostupné informace pochéazeji z internetovych zdroji a dale od

potencionalnich zékaznic.

2.1 Porterova analyza péti sil

Tato analyza zabyva vné&jSim prostiedi a to hlavné konkurenci. Pro tento podnikatelsky

zamér staci zakladnich pét slozek analyzy. K jejimu vytvoteni slouzi tyto ¢asti:
- Konkuren¢ni prostiedi.
- Hrozba vstupu novych konkurenti na trh.
- Vyjednavaci sila zdkaznik.
- Vyjednavaci sila dodavatela.

- Hrozba substitutu.

2.1.1 Konkuren¢ni prostiredi

Konkurence v této oblasti je nizka. Zamétila jsem se na oblast Brna a to na posilovny
jen pro zeny. SmiSenych posiloven se v Brné¢ nachazi mnoho. Nejzndméjsi brnénské
centrum pouze pro zeny Se jmenuje Ladies gym studio, nachézi se na Palackého tiide
516/16 v Kralové poli. Nasledné zde existuje par mensich studii, napiiklad Contours
Fitness pro Zeny , které ma dvé pobocky. Jedna sidli v Cernych polich na ulici Lidicka

2030/20 a druha v Krélové€ poli na ulici Bozetéchova 2843/97a.

2.1.2 Hrozba vstupu novych konkurentii na trh

Jelikoz je kapitalova naro¢nost celkem vysoka, je tato hrozba nizka. I pfesto neni vstup
nového konkurenta vyloucen, protoze trh neni nasycen a je relativné lehké se na tomto
trhu udrzet. Vyhodou je velka poptavka zen po téchto posilovnach, jak jsem zjistila

v dotazniku, jehoz vysledky se nachazi v kapitole Marketingovy prazkum.

2.1.3 Vyjednavaci sila zakazniki
Struktura cilové skupiny zakaznik je rtiznorodd. Jednd se pouze o zeny a to
jakéhokoliv véku od 13 let (14). Velkou skupinou zakaznikl jsou také studenti, na které

je dobré se zaméfit i z cenového hlediska. V misté, které jsem vybrala pro vybudovani
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této posilovny, se nenachazi zadna jina posilovna. Vyjednavaci sila zdkaznic je vysoka.
Mohli by jezdit do vzdalengjSich ¢asti Brna, ale to by se jim prodrazilo a ¢asové by to
bylo naro¢né. Naopak tato posilovna by byla dostupnéjsi. Nejblizsi posilovna se nachazi

podle IDS JMK 20 minut M¢stskou hromadnou dopravou mésta Brna.

2.1.4 Vyjednavaci sila dodavateld

Vétsi kapitalové prostiedky budou na pofizeni posilovacich stroji. Podle internetovych
stranek je tato nabidka vysokd. Existuje velké mmnozstvi firem, které maji velice
podobné ceny (15),(16). Z tohoto divodu sila dodavatelt fitness stroji neni piilis
vysokd. Rozhodujici jsou zde i jiné faktory. Ovliviiuje nds dodaci lhlta, zarucni lhita,
servis, kvalita stroji apod. Sila ostatnich dodavateli, naptiklad vody a elektrické

energie, je vysoka.

2.1.5 Hrozba substituti

Tato hrozba neni vysokd. Zakaznici by si mohli pofizovat tyto posilovaci stroji domu a
nasledné by nepotiebovali naSe sluzby. Pravdépodobnost tohoto scénafe je mala,
protoze ceny posilovacich stoji jsou vysoké a je zapotiebi velké mnozstvi mista,
z tohoto divodu si je vétSina naSich zakaznic nemuze dovolit. Je levnéjsi chodit do
posilovny. Jako nejdrazsi substitut miizeme povazovat operacni zakrok (liposukei), tato
varianta je nejméné pravdépodobnd. VétSina Zen nejprve zkusi zhubnout cviCenim a

nasledné teprve piejde k témto drastictéjSim metodam uprav téla.

2.2 SLEPT analyza

V analyze SLEPT se zkoumaji vSechny faktory externiho prostfedi. Tyto faktory jsou
rozdéleny na socialni, legislativni, ekonomické, politické a technologické, jak uz bylo

zminéno v teoretické Casti préce.

2.2.1 Socialni faktory

Mésto Brno je druhym nejvétsim méstem Ceské Republiky. K 31. 12. 2013 mélo Brno
377 508 obyvatel a z toho 195 545 Zen. Zivotni styl a standardy lidi se méni s postupem
casu. Uz par let pfichdzi jako trend navstévovani posilovny. UdrZet si t€lo ve formé je
Vv dnesni dob¢ velice dilezité, protoze u vétsiny lidi je to tak, Ze ¢im lepsi vzhled, tim
jednodussi je cesta k tispéchu na trhu prace. Také musime pocitat s tim, ze Brno je

studentské mésto a tim se zde pobyva i hodn¢ potenciondlnich zakaznik.

26



Také se budu orientovat na vékovou kategorii nad 13 let, protoze klientky mladsiho
veéku nebudou mit povolen vstup do posilovny. Kvili bezpe¢nosti budeme pozadovat po

klientkach ve véku 13 a 14 let potvrzeni, ze o navstévovani jejich dcery posilovny veédi

a souhlasi s tim (17).

Tabulka ¢. 1 Rozdéleni obyvatelstva v Brné podle pohlavi a véku
Zdroj: vlastni zpracovani dle (17)

Rozd¢leni podle 1 y
Pocet pohlavi Rozd¢€leni podle véku
Rok obyvatel k
3112 Muzi Zeny | 0-14let | 15-64 let GSVE;""

2011 378 965 182 733 196 232 51 757 257 397 69 811
2012 378 327 182 418 195 909 52 615 254 105 71607
2013 377 508 181 963 195 545 53 479 251 000 73 029

Nésledujici fotografie zobrazuje umisténi posilovny a okruh 30 minut, které jsou
potencionalni zakaznice ochotny cestovat. Tyto informace jsou obsazeny V kapitole
Marketingovy prizkum. Zlutymi $ipkami jsou vyznadeny 3 nejznaméj$i konkurenéni

posilovny pro Zeny.
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Legenda: 1. Contours, 2. Ladies gym, 3.Contours

Obrazek ¢. 1 Mapa Brna a rozmisténi posiloven pro Zeny
Zdroj: vlastni zpracovani

2.2.2 Legislativni faktory

Podminky, které stat stanovuje v zdkonech a vyhlaskach, ovliviiuji nase rozhodovani o
zalozeni nového podniku. Dtlezit¢ je sledovat i1 vyhladsky z Evropské unie.
Nejdulezitéjsi je drzet se postupu pii zahajeni podnikani. Mit vyfizené vSechny
administrativni povinnosti, nasledné se fidit zakony Ceské republiky a platit piisluiné

dang.
Zakony, které nejvice ovliviiuji podnikéni:
- 89/2012 Sh. - Obc¢ansky zakonik.
- 455/1991 Sh. - Zivnostensky zakon.
- 586/1992 Sb. - Zakon o danich z piijmi.
- 262/2006 Sb. - Zakonik prace.

- Vyhlasky mésta Brna.
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2.2.3 Ekonomické faktory

Ekonomické situace ve staté zasadné ovliviiuje vSechny podniky. Tato situace se da

zhodnotit podle nékterych ukazateld,

nezaméstnanosti a vyse platu.

Hruby domaci produkt

jako je hruby domaci

produkt,

mira

Cilem ekonomiky je maximalizovat hruby domaci produkt (HDP). Z nasledujici tabulky

vyplyva, ze za posledni 2 roky hruby domaéci produkt klesal. Tato situace miize

znamenat nedostatek zakazniku a tim se zmens$i zisk firem.

Tabulka ¢. 2 Hruby domaci produkt v letech 2006-2007

Zdroj: vlastni zpracovani dle (18)

Rok 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013
Rust
HDP v 6,9 55 2,7 -4.8 2,3 2,0 -0,8 -0,7
%

Mira nezaméstnanosti

Z nasledujici tabulky se dozvidame, Zze mira nezaméstnanosti je stabilni a nekolisa.

Musime si samoziejmé uvédomit, Ze se zde pocita pouze nedobrovolna nezaméstnanost.

Tento ukazatel nas upozoriiuje, Ze za této situace je pro m& jednodussi ziskat levnou

pracovni silu.

Tabulka ¢. 3 Mira nezaméstnanosti v Jihomoravském kraj v %
Zdroj: vlastni zpracovani dle (19)

Kraj v %

2006

2007

2008

2009

2010

2011

2012

2013

2014

Jihomoravsky

6,49

5,15

5,08

8,05

8,45

7,61

8,15

8,94

8,25

Primérny plat

Vyse pramérnych plati v Ceské republice se pomalu zvysuje. BohuZel stoupa i inflace,

coz znehodnocuje ménu. Z této tabulky se da usoudit, ze primérny zaméstnance ma

kazdy rok vyssi plat a tim vice pen¢z na udrzovani kondice. Tento ukazatel neni uplné

objektivni, protoze 60% pracujicich ob&anti v Ceské republice primérného platu

nedosahuje.
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Tabulka €. 4 Priimérna vySe platu v letech 2010-2014
Zdroj: vlastni zpracovani dle (20)

Rok 2010 2011 2012 2013 2014
Primérna vyse
platu v K¢

23 858,324 451,5| 25063 [25074,8|25680,5

2.2.4 Politické faktory

Ceska republika je demokraticky parlamentni stat. Politicka situace je zde stabilni, proto
se nepiedpokladaji dlouhodobé zmény. Ovliviiuji nés 1 fakt, Ze jsme od 1. kvétna 2004
¢lenem Evropské unie. Musime dodrzovat Ceské zdkony a zakony Evropské unie. Tyto

zakony a vyhlasky tvoii podnikatelské prostfedi a to se nasledné projevi v ekonomice.

2.2.5 Technologické faktory

Technologie v této dobé postupuji rychle kupiedu. Kazdy se snazi co nejvice inovovat a
zlepsovat svij predmét podnikani. V nasem ptipadé se jedna hlavné o stroje na
posilovani. Stale se vyviji nové a nové stroje, které nam umoZni lépe posilovat a
procvi¢i vice svali za mensi €as cviceni. Také je snaha o spravné cviceni, aby ¢lovék
byl ,.fit“ a nechodil z posilovny s bolavymi zady nebo pohmozdénymi svaly. Kdyz lidé
néco hledaji, vzdy zac¢nou na internetovych strankach. Z tohoto diivodu je velmi dobré

mit webové stranky, které zakaznice rychle najdou a budou se jim libit.

2.3 SWOT analyza

V dnesni dob¢ je velice dulezité pro chod firmy odhalit svoje silné a slabé stranky.
Nasledné tyto silné stranky vyuzit k potlaceni téch slabych. Dobré je vytvofit dalsi silné
stranky a také si je samoziejmé udrzet. Pokud zndme svoje hrozby, miizeme je aspoii
¢astecné omezit a pro udrZeni na trhu vyuzit ptileZitosti, které ndm nas trh nabizi.
K tomuto vysledku slouzi SWOT analyza. Sklad4 se ze dvou &asti, vypis vSech Ctyf

stranek a jejich bodové ohodnoceni.
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Silné stranky
- Umisténi;

- nizka cena;

kvalifikovany personal;

specifické zaméteni na Zeny.
Slabé stranky
- Cas nez si podnik najde svoji klientelu;
- mald propagace;
- nezkuSenost s podnikatelskou ¢innosti;
- podnikéni na Zivnost;
- Cas potfebny k zauceni novych zaméstnancti.
PrilezZitosti
- Zalozeni nové posilovny nebo vytvoreni sité posiloven;
- rozsifeni sluzeb - napt. nové stroje, vitivka,
- zvySeni poptavky po posilovnach — ziskdni novych zakaznikd;
- zaméfit se nejen na Zeny ale i na muze.

Hrozby

Nova konkurence;

- zkuSengjsi a kvalitngj$i sluzby;

- zmény zakonl a vyhlasek;

- mala duvéra zakazniku- odchod zakaznikid ke konkurenci;
- zmeéna trendu,;

- malo nabizenych sluzeb;

- nedostate¢na propagace;

- Spatny marketing.
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2.4 Metoda RIPRAN

Metoda RIPRAN se stala jednoduchou empirickou metodou pro zhodnoceni rizik
projektu, jak popisuji v teoretické casti prace. Nejprve se urci vSechny mozné hrozby,
které by mohli nastat a jejich pravdépodobnost rozdélenou do tii skupin:

- Velka pravdépodobnost — VP nad 66%;
- stfedni pravdépodobnost — SP 33%-66%;
- nizka pravdépodobnost — NP do 33%.

Nasledné se vytvori na zdkladé hrozeb mozné scénéie. U nich se také posuzuje jejich
pravdépodobnost. Z téchto tidaji se da popsat vysledna pravdépodobnost, ktera vychazi
Z této tabulky.

Tabulka €. 5 Vysledna pravdépodobnost
Zdroj: vlastni zpracovani dle (13)

VP SP NP

scenare scenare scenare
VP hrozby VP VP SP
SPhrozby | VP SP NP
NP hrozby SP NP NP

Dale se urci, jaky dopad by mél tento scénaf na firmu. Tyto dopady se déli na velky,
stiedni a nizky dopad. Jako posledni se ukéaze celkova hodnota rizika, ktery se urcuje
podle této tabulky. Celkova hodnota rizika se rozdé€luje do tii kategorii, velka hodnota

rizika, stiedni hodnota rizika a nizka hodnota rizika.

Tabulka ¢. 6 Celkova hodnota rizika
Zdroj: vlastni zpracovani dle (13)

Velky Stredni Nizky
dopad dopad dopad
,VP . VHR VHR SHR
vysledna
,SP . VHR SHR NHR
vysledna
,NP . SHR NHR NHR
vysledna
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Nasledujici tabulka je aplikovana ptimo pro zkoumany trh a zabyva se problematikou

zvolené posilovny (13).

Tabulka ¢. 7 Hodnoceni rizik
Zdroj: vlastni zpracovani

Celko
Pravdépodob Pravdépodob | Vysledna va
Hrozba nost Scénar nost pravdépodo | Dopad | hodno
hrozby scénare bnost ta
rizika
Zmena NP maly zdjem VP SP VD | VHR
trendu zakaznika
Zvyseni
HDP - fichod nové
zlepgeni SP P sp sp SD | SHR
. konkurence
podminek
na trhu
Zvyse,m NP nedostatfak Sp NP sp | NHR
dani financi
Krachbanky| NP nedostatek sP sp SD | SHR
financi
Dobrovolna nekvalifikov
nezaméstna SP , , SP SP SD SHR
any personal
nost
Nekvalitni Spatna
dodavatelé NP kvalita stroju SP NP SD | NHR
Viooved z docasné
YPOt NP pteruseni VP sp SD | SHR
podndjmu g
podnikani
Dlouhodoba “
oprava vody docasne
nebo NP pferuseni VP SP SD SHR
elektriky podnikani

Z této tabulky miZeme usoudit, Ze nasi nejvétsi hodnotu rizika mé zmeéna trendu, jejiz

pravdépodobnost je mald, ale dopad vysoky. V takovémto piipadé¢ muize zdkazniky

naldkat, néjakou novinkou nebo na nadstandartni sluzby. NejhorS$i variantou je

pfeorientovat se na jiny druh podnikani, nebo zménit klientelu. Dal§imi stitednimi riziky

jsou vstup nové konkurence na trh, nedostatek financi kvili krachu banky, vybér

nekvalifikovaného persondlu a docCasné preruSeni podnikani v diasledku vypoveédi

z najmu nebo dlouhodobé opravy vody nebo elektriky.
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2.5 Marketingovy prizkum

vysledkl posoudit, zda by lidé nasi sluzbu vyuzivali a tim padem podnik prosperoval.
Pro tento prizkum byla vybrédna forma dotazniku, ktery se vyplioval elektronickou i
pisemnou formou. Tisténé dotazniky byly vyplnény od potencionalnich zakaznic v okoli

mista budouciho podniku. Dotaznik vyplnilo 162 Zen.

Jelikoz je tato bakalarska prace zamétena na posilovnu pro zeny. Dotaznik je orientovan
pouze na né. Prvni otazka segmentuje vék dotazovanych zen. Nejvétsi pocet odpovedi
se mi dostalo od zen ve v€ku 15-25 let, kterych bylo 46,9% a nasledné 26-45 let. Tyto
Zeny se nejvice staraji o svilj vzhled a nejvice vyhledavaji posilovny v okoli. Déle se
skoro se shodnym poctem odpovédi nachazi zeny ve veéku 13-15 let, 46-65 let a 66 a

vice let.

Tabulka ¢. 8 Vékové kategorie
Zdroj: vlastni zpracovani

Vek 13-14 | 15-25 | 26-45 | 46-65 | 66@ | o
let let let let vice let
Pocet odpovédi 16 76 48 12 10 162
Podet Oﬁggwedl V| 99% | 46,9% | 296% | 74% | 6,2% | 100,0%

Nasledujici dvé otazky se dotazuji na spokojenost dotazovanych Zen se svoji postavou,
abychom zjistili, jestli je dostatek potencionalnich zakaznic, které by chtéli tuto sluZzbu
vyuzivat. Z téchto Zen je 67% nespokojeno se svou postavou a 33% by na svoji postaveé
nic neménili. Navazujici otazku vypliovali pouze respondentky, které nejsou spokojeny
se svou postavou. Dotazy byly sméfovany tak, aby mohly vyjadfit jak by chtély zménit
svoji postavu. Na vybér bylo ze dvou moznosti, zhubnout nebo nabrat svalovou hmotu.
Z této otazky jsme se dozveédéli, ze 68% dotazovych Zen bych chtélo radéji zhubnout,

naproti tomu 32% by radéji posilovalo a tvarovalo svaly.
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Jste spokojena se svoji postavou?

H Ano

H Ne

Graf ¢. 1 Spokojenost klientek se svym télem
Zdroj: vlastni zpracovani

Pokud nejste spokojena se svou
postavou, chtéla byste zhubnout
nebo nabrat svalovou hmotu?

H zhubnout

M nabrat svalovou hmotu

Graf ¢. 2 Pomér nespokojenych klientek
Zdroj: vlastni zpracovani

Navzdory tomu, ze 67% Zen neni spokojeno se svou postavou, chodi do posiloven jen
41% z dotazovanych Zen. V paté otazce byla dotazovana moznost posilovny bez muzi.

To by preferovalo 68% zen.
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Navstévujete Preferovala byste
posilovnu? radéji posilovnu bez
muzia?

M ano, bylo by

Hano to lepsi

Hne
M nevadi mi

muzi v
posilovné

Graf ¢. 3 Nav§tévnost posiloven
Graf ¢. 4 Preference dotazovanych
Zdroj: vlastni zpracovani

Sesta a sedma otazka se zaméiuji na Gasovou ochotu dojizdéni a na to, odkud by
nejcastéji  klientky do posilovny dojizdély. Nejvice respondentek by dojizdélo
z domova, nasledné z prace a ze skoly. Nejméné klientek by cestovalo z jiného mista.
Z Casového hlediska je 64% respondentek ochotno jezdit do posilovny méné nez 30
minut. Vice neZ 30 minut by mohlo dojizdét 20% dotazanych Zen. Pouhych 16 % Zen

by dojizdélo maximaln¢ 10 minut.

Odkud byste Kolik ¢asu jste
nejéastéji dojizdéla ochotna stravit
do posilovny? dojizdénim do

~ posilovny?

Mz prace
E méné nez 10
minut
Mz domova
i do 30 minut
i ze Skoly

i vice nez 30
minut

Graf ¢. 5 Misto dojizdéni do posilovny
Graf ¢. 6 Casova relevance dojiZdéni
Zdroj: vlastni zpracovani
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Ugelem dalsi otazky bylo zjistit, jak ¢asto Zeny chtéji navitévovat posilovny. Nejéast&jsi
odpovédi bylo 2-3x tydné a hned v zavésu 1x tydné. Tyto vysledky zahrnuji dohromady
74% odpovedi.

Jako casto byste chtéla
navstévovat posilovnu?

H nikdy

H 1x tydné
i 2-3x tydné
H 4-6x tydné

i pokud mozno kazdy
den

Graf ¢. 7 Navstévnost posilovny
Zdroj: vlastni zpracovani

Tyto dvé otazky se dotazuji na cenu jednorazového vstupu, a jaké moznosti vstupu by
Klientky preferovaly. Vice nez polovina Zen, by chtéla platit za jednorazovy vstup
50-80 K¢. Nejméné zen by bylo ochotno platit vice nez 150 K¢ za jeden vstup.
Z nasledujiciho grafu vypliva, Ze nevice by se méli nakupovat mési¢ni permanentky,
poté Ctvrtletni permanentky, nasledné¢ jednordzové vstupy. Pulroéni a rocni

permanentky by Zeny skoro nekupovaly.
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Kolik K¢ byste byla ochotna
zaplatit za jednorazovy vstup?

H méné nez 50 K¢
H 50-80K¢
4 81-150K¢

M vice nez 150 K¢

Graf ¢. 8 Cenova relevance
Zdroj: vlastni zpracovani

Které z téchto moznosti
jednorazovych vstup nebo
permanentek byste si vybrala?

M jednorazové vstupy

H mésicni permanentky
i Ctvrtletni permanentky
H pulroéni permanentky

E ro¢ni permanentky

Graf ¢. 9 Jednorazovy vstup/permanentky
Zdroj: vlastni zpracovani

V poslednich dvou otazkach mohly respondentky odpovidat na jejich povédomi o
konkurenci v Brné. Z dotazovanych Zen 44% zadnou posilovnu pro Zeny nezna a 47%
zna jednu az dvé posilovny. Pouze 9% potenciondlnich klientek znd vice nez 2 tyto

specializované posilovny. Konkurenci navstévuje 17% zen.
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Znate néjaké jiné Navstévujete
posilovny pro Zzeny v posilovnu pro
Brné? A kolik? zeny?

M Zadnou
neznam

M 1-2 posilovny i Ano

H Ne

i vice nez 2
posilovny

Graf ¢. 10 Povédomi o konkurencnich posilovnach
Graf ¢. 11Navstévnost
Zdroj: vlastni zpracovani
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3 VLASTNI NAVRH RESENI

Tato kapitola zahrnuje postup, ktery musi podnikatel dodrzet ptfi zadosti o Zivnostenské
opravnéni. VSechny tyto ndvrhy vychazeji zprovedenych analyz, vypracovanych
v piedeslé kapitole. Je zde popsan marketingovy mix, organiza¢ni struktura podniku a

finan¢ni plan, ktery zahrnuje veskeré naklady a pfedpokladané trzby.

3.1 Zivnostenské opravnéni

Podle zadkona o zivnostenském podnikdni Ptedpis ¢. 455/1991 Sb. patii provozovani
télovychovnych a sportovnich zafizeni a organizovani sportovni ¢innosti do ohlaSovaci
zivnosti volné. Pro jeji provozovani neni potieba zadnd specidlni dovednost a
podnikatel musi spliovat pouze vSeobecné podminky. Ohlaseni zivnosti mize byt
podéna osobné, elektronicky nebo postou, na jakémkoliv obecnim zivnostenském urade

nebo ohlaSovacim misté (21),(22).

3.2 Zakladni informace o podniku

Nézev: Afrodita — posilovna pro zeny
Sidlo: Videnska 995/63 Brno 639 00
Telefon: +420 775 911 990

e-mail: afroditaposilovna@seznam.cz
webové stranky: www.afroditaposilovna.cz

Datum zalozeni: 1. 1. 2016

3.3 Misto podnikani

Prostory ur€ené pro naSi posilovnu jsou situovany do centra Brna z divodu dobré
dostupnosti pro vSechny potenciondlnimi zakazniky. Nachazi se na adrese Videnska
995/63 Brno. V budové dale sidli i jiné firmy jako napiiklad Dr. Max, Invest a. s.,
Mototrading s. r. 0., MediaCall s. r. 0. a VideoBrothers (23). Prostory maji obdélnikovy
tvar, ktery je pro posilovnu vyhovujici. Jeho rozméry jsou 247 m?a najem na mésic je
270 K&/m? coz znamend 66 690 K& na mésic. Musi se zde vybudovat Satny se sprchou a

toaletami.
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3.4 Marketingovy mix
V této kapitole jsou klasicky popsany zakladni nastroje marketingového mixu. Mezi né

se fadi produkt, cena, distribuce a propagace.
Produkt

V tomto piipadé se jako produkt da povazovat zprostiedkovavani sluzeb, tedy moznost
vyuzivat posilovnu. Tento podnikatelsky zamér je zaméfen pouze na zeny. Bude zde
pripraveno 23 stroju, které procvici a posili vSechny svaly na téle, nebo pomohou

klientkam zhubnout do vysnéné postavy.

Tabulka ¢. 9 Rozdéleni posilovacich stroji
Zdroj: vlastni zpracovani dle (15)

Stroj ks ‘(13111{;‘ sitka (cm) V(Zfrl“;‘ Cerl‘g 4 Cglekr;am
B¢chaci pasy 7 205 93,5 145 47990 | 335930
Rotoped 3 104 66 142 24 291 72 873
EZEZSZ‘Z; 4 156 76 165 | 47592 | 190368
Veslarsky 1| 215 80 100 | 20392 | 20392
Posilovaci stroj 1 208 165 225 14 990 14 990
Lavice na bficho 1 132 51 124 6 990 6 990
Lavice na zada 2 126 92 75 7990 15980
Lavice na nohy 1 208 85 132 35990 35990
Posilovaci lavice 1 242 165 167 27990 27990
Hrazda a bradla 1 112 115 214 16 990 16 990
Kladkovy stroj 1 125 60 210 12 990 12 990
Celkem 23 264 195 | 751 483

Zékaznice budou mit k dispozici $atnu se skiikami na zamek pro ulozeni vSech véci.
Nasledné Sest sprch, které poslouzi po cvieni na umyti téla. Na recepci si zakaznice
budou moci zakoupit piti a také fitness tyC¢inky na budovani svali nebo hubnuti,
ptipadné jiné potravinové doplitky. Kéva bude dostupné pro vSechny zakaznice zdarma.
Pro zakaznice budou pfipraveny tfi moznosti, jednordzovy vstup nebo mésicni a
¢tvrtletni permanentky. Pro maminky s détmi je pfipravena moZnost déti predat

brigadnici do détského koutku, aby méli i n¢jaky ¢as sami pro sebe.
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Cena

Cena se bude stanovovat podle konkurence a dle provedeného dotazniku, kde nejvice
zen preferovalo cenu vstupu do 80 K¢. Podnik se snazit nabidnout stejnou kvalitu jako
konkurence, ale za niz$i cenu. Dle dotazniku jsem bylo zjisténo, Ze zajem o pololetni a
ro¢ni permanentky neni zadny ze stran potenciondlnich zdkaznic, proto do ceniku

nejsou zahrnuty.

Tabulka ¢. 10 Cenik sluZeb
Zdroj: vlastni zpracovani

Cenik K¢

Jednorazovy vstup 80

Permanentka na mésic 800
Permanentka na ¢tvrt roku 2100

Studentsky vstup cely den 65

Permanentka na mésic pro
650
studenty

Vsechny ceny napoju jsou stanoveny jako soucet nakupni ceny a marze, které budou
¢init 50% z ceny nakupu.

Distribuce

Jak jiZz bylo zminéno dfive, posilovna bude umisténa na adrese Videniska 995/63 Brno
(viz Obrazek ¢. 2 Misto podnikaniMisto podnikani). Zde mohou zakaznice plné vyuZzivat
sluzeb posilovny Afrodita. Tim se tedy distribu¢ni fetézec zkratil pouze na prodejce —

zakaznik. Co se ty¢e dodavek spotiebni zboZzi (ty€inky, napoje atd.), bude probihat

jednou tydné u vybranych dodavatel.
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= L

Obrazek €. 2 Misto podnikani
Zdroj: vlastni zpracovani

4

zakaznice dozvédi o moji posilovné vSechny potfebné informace a nalékaji je na sluzby
posilovny. V dne$nim elektronickém svété nemizeme zapomenout na facebookové
stranky, které mladi 1idé navstévuji a jsou pro né piivétivéjsi nez webové stranky.
Dal§im formou propagace bude rozdavani poukazli na jeden zkuSebni vstup do
posilovny zdarma. Nejlepsi reklamu nam d¢laji zékaznici. Pokud je spokojeny zakaznik,

mluvi o nasi firmé v dobré a nalaka tak potencionalni zakazniky.

3.5 Finan¢ni plan

Finan¢ni plan odhaluju penéZzni narocnost zvoleného podnikatelského zdméru. Jedna se

odhadované trzby a vykaz zisku a ztraty.
3.5.1 Naklady na zahajeni podnikani
Poskytnuti Gvéru na podnikatelsky zamér vyzaduje zaruky, které podnikatel bance da.

V pozici studenta tyto zaruky poskytnout nelze. Navic placeni rokti mize oddalit dobu,

kdy firma bude moci realizovat zisk a v nékterych mésicich, zejména v letnich, kdy se
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snizi poc¢et vstupti do posilovny, mohou nastat problémy s cash flow a a nelze platit jak
urok, tak splatky uvéru. Druhou moznosti jak snizit podil vlastniho kapitalu je leasing,
tedy koupé na splatky. Leasing pfinasi stejny problém jako uvérovani, byt leasingové
firmy nevyzaduji zaruky. Na druhé stran¢ v leasingové smlouvé miize byt obsazena
¢ast, ze prislusny pfistroj bude wuzivan podle ndvodu stanoveného vyrobcem.
V okamziku kdy poskytovatel leasingu zjisti, Ze ndvod nebyl dodrzen, muize byt
predmét leasingu bez nahrady odebran. DalSim problémem u leasingu je vyse
leasingového koeficientu, ktery predstavu marzi leasingové spolecnosti, tedy podil
jejich fixnich ndkladl, troky z Givéru, které si spolecnost bere na koupi stroje a zisk
leasingové spolecnosti.

Na prvni splatky uvéru i uroky, stejné tak jako na akontaci a prvni splatky leasingu by si
potfeba si vypijcit financni prostiedky. Plj¢ka od rodinnych piislusnikli je vazéna
smluvng, ale neobsahuje ani splatkovy kalendai a u rodinnych piislusnika (dédici
Vv prvni linii) neocekavam, ze by ode m¢ pozadovali uroky a totéz neoc¢ekavam ani u
prarodic¢l. I oni na sebe berou dil mého podnikatelského rizika, kdyZ mi zaplati zaloZeni
podniku, kterda mé poskytne nejen zaméstndni a piijem. Vzhledem k tomu zZe méame
spole¢né bydliste se svymi rodici, tak by bylo nutné vypujcit si cizi kapital, ale bohuzel
nebyla schopna ho splacet tak mize byt uvalena exekuce na mé rodinné piislusniky a
tohoto se chtéji oni 1 ja vyvarovat.

Z tohoto divodu budou pocate¢ni naklady hrazeny z vlastniho kapitalu. Tento kapital
¢ini pii zahdjeni podnikani 1 500 000 K¢. V nasledujici tabulce jsou popsany vsechny
naklady spojené se zahajenim podnikdni. JelikoZ podnikani bude zahijeno 1. ledna

2016, vSechny tyto polozky budou hrazeny uZ na konci roku 2015.

Tabulka ¢. 11 Naklady na zahajeni podnikani
Zdroj: vlastni zpracovani

v cenav
Polozka K&
Ohléseni zivnosti 1 000
Vypis z trestniho rejstiiku | 100
Poplatek za podani
v 50
ohlaseni

Webové stranky (24) 4500
Propagacni cedule (25) 2 640
Celkem 8290
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3.5.2 Povinné vybaveni prostori
Po dohod¢ s majitelem objektu povolil vSechny nasledovné tpravy prostor. Tyto
naklady byly telefonicky konzultovany s nékolika spole¢nostmi pro zjisténi orientacnich

cen.

Cela elektroinstalace v prostorech je v dobrém stavu. V posilovné se bude nachazet 7
béhacich stroja, pro které musi udélat specidlni zdsuvky. Cena je o néco vyssi nez u

obycejnych zasuvek, protoze tyto musi byt zapojeny do okruhu zvlast'.

Podlahy budou mit tfi rizné povrchy a to PVC, dlazbu a koberec. Dlazba bude pouze na
toaletach a ve sprchach. Koberce se polozi v détském koutku a v kancelafi. Ostatni ¢asti
budou mit PVC jako podlahovou krytinu. Déle je nutné vybudovat ventilace. V kazdé

Satn¢ musi byt jedna a v posilovacim prostoru dvé ventilace.

Nasledné se musi vybudovat nové sprchy, umyvadla a toalety, které budou obkladany
dlazdicemi. Topeni je soucasti pivodniho vybaveni prostor. Nasledujici tabulka

zaznamenava vSechny tyto polozky i s cenami.

Tabulka ¢. 12 Povinné vybaveni prostori
Zdroj: vlastni zpracovani

Polozka Cena za 1l2<s nebo | Cena ce!kem v
Im K¢
Zasuvka 1500 10 500
PVC 800 156 800
Dlazba 1500 40 500
Koberec 1 000 24 000
Ventilace 13000 65 000
Umyvadlo 1000 7000
Toalety 3000 9000
Sprchy 11 000 60 000
Obklady 300 39 000
Celkem 411 800

3.5.3 Vybaveni posilovny
Ob¢ Satny budou vybaveny lavici, pocet Satnich skiini je devét. Tato skiin je rozd€lena

na dva ulozné prostory, z nichz kazdy je zabezpeCen visacim zamkem. Tento pocet
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pfevySuje kapacitu vyuziti stroji. V kazdé¢ Satn¢ jsou dvé zrcadla a jeden fén.
V posilovacich prostorach se nachazi televize, ktera je umisténa pied bé&haci pasy, dale
dvé policky, na nichz jsou polozeny desinfekéni prostfedky na stroje, vaha a jako
povinna vybava hasici pfistroj. V kancelafi je mozné nalézt kancelaisky stil, zidle,
pracovni pocita¢ véetné¢ programu (MS office, Windows) a skiin s posuvnymi dvefmi.
Uklidova mistnost je vybavena dvéma poli¢kami, dvéma smetaky, vysavaéem a dvéma
kbeliky pro umyvani zemi. Recepce se skldda z kavovaru, pocita¢ se systémem
propojenym s pokladnou, ktery ma schopnost rezervaci véetné programu, stolicky,
1ékarnicky a gauce se stoleCkem. A jako posledni je détsky koutek, kde nalezneme
hracky, ptebalovaci pult, stul a zidle.

V nasledujici tabulce jsou zobrazeny uplné naklady spojené s vybavenim posilovny.

Tabulka €. 13 Vybaveni posilovny
Zdroj: vlastni zpracovani

y Cenav
Polozka K&

Satny 61 330
Posilovaci prostor | 15 351
Kancelar 20 728

Uklidova mistnost | 5237
Recepce 34960
Détsky koutek 15 299
Celkem 152 905

3.5.4 Obézny majetek

Kazda posilovna je vybavena obéZnym majetkem dle jeji specifikace. V tomto ptipadé
se jedna o nealkoholické népoje (energetické napoje, voda), teplé népoje (kdva, Caj),
energetické tyCinky (rizné pfichuté), desinfekéni a Cistici prostiedky (desinfekcni
prostiedky urené na posilovaci stroj mezi jednotlivymi zdkaznicemi, prosttedky urcené
uklidu), zékladni hygienické potieby (toaletni papir, mydlo) a ru¢niky. Ob&zny majetek
tvoii rezervu na tfi mésice.

V nésledujici tabulce jsou zobrazeny uplné naklady spojené s potfizenim obéZného

majetku.
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Tabulka €. 14 ObéZny majetek
Zdroje: vlastni zpracovani

y Cenav

Polozka K&
Nealkoholické napoje 13 500
Kéva 18 000
Energetické tyCinky 18 000

Cisti¢e na posilovaci stroje | 2 000
Cistici a desinfeké&ni

prostiedky 2500
Zékladni hygienické potieby | 3120
Ruc¢niky 15x 1800
Celkem 58 920

Veskeré vybaveni, které je v této kapitole uvedeno, je nezbytné pro otevieni a chod

posilovny pro Zeny.

3.5.5 Celkové pocatecni naklady
V nasledujici tabulce jsou zobrazeny uplné naklady spojené se zaloZenim, veskerym
vybavenim (v¢etné posilovacich strojit) a naklady potitebné pro provoz.

Tabulka ¢. 15 Celkové pocate¢ni naklady
Zdroj: vlastni zpracovani

Polozka Cena v K¢
e I
Povinné vybaveni prostorti 411 800
Vybaveni posilovny 152 905
Posilovaci stroje 751 483
Obézny majetek 58 920
Celkem 1383 398

3.5.6 Organizacni struktura
V této Casti prace je popsana organizacni struktura podniku. Stézejnim bodem je urceni
oteviraci doby podniku. Jelikoz podnik je zaméfen na matky s détmi, dlichodkyné, které

mohou do posilovny pfijit kterykoliv den v tydnu a jakoukoliv hodinu, oteviraci doba
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by se méla pfizptisobit pracujicim klientkdm. VétSina téchto Zen miize posilovnu
navstévovat brzy rano nebo po skonceni pracovni doby, kterd vétSinou kon¢i mezi 3. a
5. hodinou odpoledni nebo o vikendech. Détsky koutek bude otevien pouze pies krizové
hodiny a ve vSedni dny, které jsem pro pracujici Zeny nedostupné. V nasledujici tabulce

jsou tyto udaje zobrazeny.

Tabulka ¢. 16 Oteviraci doba

Zdroj: vlastni zpracovani

., Otviraci
Otviraci
Dny doba doba
. détského
posilovny Koutku
Pondéli 7:00-21:00 | 9:00-14:30
Utery 7:00-21:00 | 9:00-14:30
Stieda 7:00-21:00 | 9:00-14:30
Ctvrtek 7:00-21:00 | 9:00-14:30
Patek 7:00-21:00 | 9:00-14:30
Sobota 8:00-21:00
Nedéle 8:00-21:00

Jelikoz se podnik zabyva tvarovani téla, je zde zapotiebi recepénich, které budou tyto
Klientky odbavovat, smérovat do Saten a prostor posilovny a dale piijimat telefonické
rezervace. Na zacCatku bude jen jedna recepCni, kterd se bude stfidat s majitelkou
v rannich a odpolednich sménach. Nésledné je zapotitebi najmout trenérku, kterd bude
vysvétlovat veSkeré cviky a poméhat zdkaznicim se cvicenim a zodpovidat jejich
dotazy. Kvili velkému mnozstvi hodin bude zapotiebi jedné brigadnice, kterd bude
chodit pouze o vikendu jako recepcni. V détském koutku se zaméstnaji dvé brigadnice,

které budou chodit jen dopoledne a pies obéd.
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Tabulka ¢. 17 Rozpis pracovni doby zaméstnanci
Zdroj: vlastni zpracovani

.. . . Brigada Briigéda’ )
Majitelka Recepcni | Trenérka 1 recepce détsky

koutek 1+2

Pond¢li 6:30-14:00 14:00-21:30 | 8:30-15:00 9:00-14:30

Utery 6:30-14:00 14:00-21:30 | 8:30-15:00 9:00-14:30

Stieda 6:30-14:00 14:00-21:30 | 8:30-15:00 9:00-14:30

Ctvrtek 6:30-14:00 14:00-21:30 | 8:30-15:00 9:00-14:30

Patek 6:30-14:00 14:00-21:30 | 8:30-15:00 9:00-14:30
Sobota 7:30-14:00 8:30-15:00 | 14:00-21:30
Nedé¢le 7:30-14:00 8:30-15:00 | 14:00-21:30

3.5.7 Mzdové naklady

Primérny hruby mési¢ni plat u recepénich je 16 952 K¢ a u fitness trenérek 22 271 K¢
(26). Jelikoz tato firma bude na trhu nova, jsou tyto ¢astky zaokrouhleny na 15 000 K¢
a 19 000 K¢&. Po tfech letech se tyto platy zvednou o 500 K¢. Tyto mzdy se mohou
sniZzovat ¢i zvySovat podle vySe trzeb. JelikoZ na provozovani téchto sluzeb je potteba
mit specifické dovednosti. Hodinovou mzdu brigddnic jsem stanovila na 100 K¢ na

hodinu. Smlouva bude dohodou o pracovni ¢innosti. Brigddnice musi byt v dobré

fyzické kondici a rozumét dobte problematice hubnuti a posilovani.

Tabulka ¢. 18 Mzdové naklady za mésic

Zdroj: vlastni zpracovani

Hrub Socialni a
Osoby y zdravotni
mzda v K¢ v N
pojisténi v K&
Zameéstnanci 34 000 11 560
Brigadnice 18 200 2730
Celkem 52 200 14 290
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Tabulka ¢. 19 Mzdové naklady v letech 2016-2020
Zdroj: vlastni zpracovani

Polozky 2016 2017 2018 2019 2020

Hruba mzda zaméstnanct | 408 000 408 000 | 408 000 | 420000 | 420 000

Soc. a zdrav. pojisténi za

N 138 720 138 720 138 720 | 142 800 | 142 800
zamestnance

Hrubd mzda brigadnic 218 400 218 400 | 218400 | 218400 | 218 400

Soc. a zdrav. pojisténi za

. 32 760 32760 32760 | 32760 | 32760
brigadnice

Celkem 797 880 797880 | 797880 | 813960 | 813960

3.5.8 Provozni naklady

Pro vypocet zisku nebo ztraty je dilezité presné spocitat provozni naklady. VSechny
nasledujici udaje jsou spojeny s mési¢nim provozem posilovny. Mezi tyto naklady patii
najem, mzdy, socialni a zdravotni pojiSténi, energie, obsluha obcerstveni, internet a
ostatni provozni néklady.

Tabulka ¢. 20 Provozni naklady na mésic
Zdroj: vlastni zpracovani

Polozka Cena v K¢

Néjem 66 690

Mzdy + socialni a
zdravsi)tni pojisténi 66 490
Energie 25000
Obsluha obcerstveni 6 000
Internet + mobilni

“r 2 000
pausal
Ostatni provozni
naklady 2500
Celkem v K¢ 168 680
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Nasledujici tabulka zobrazuje tyto provozni nédklady na obdobi 5 let. Ostatnimi

provoznimi ndklady se rozumi ndklady spojené s béznou udrzbou posilovny.

Tabulka €. 21 Provozni naklady v letech 2016-2020

Zdroj: vlastni zpracovani

Polozka 2016 2017 2018 2019 2020
Najem 800280 | 800280 | 800280 | 800280 | 800 280
Mzdy + socidlnia | 297600 | 797880 | 797880 | 813960 | 813960
zdravotni pojisténi
Energie 300000 | 300000 | 300000 | 300000 | 300000
Obsluha obcerstveni | 72000 | 79200 | 87120 | 95832 | 105415
Internet + mobilni | ) 555 | 24000 | 24000 | 24000 | 24000
pausal
Ostatni provozni | 44009 | 30000 | 30000 | 30000 | 30000
naklady
Celkem v K& 2024 160 | 2031360 | 2039 280 | 2064 072 | 2 073 655

3.5.9 Rozvaha

Zahajovaci rozvaha popisuje aktiva a pasiva ke dni zaloZeni podniku. Tyto udaje jsou

pouze orientacni a jsou zobrazeny v nasledujici tabulce.

Tabulka €. 22 Zahajovaci rozvaha

Zdroj: vlastni zpracovani

Rozvaha k 1. 1. 2016 v K¢

AKTIVA 1 500 000 PASIVA 1 500 000

Stala aktiva 1324 478 Vlastni zdroje 1 500 000
Dlouhodoby hmotny majetek | 1316 188 | Zakladni kapital 0
Dlouhodoby nehmotny 8200 | Kapitalové fondy 0

majetek
ObéZna aktiva 175 522 Cizi zdroje 0
Zasoby 58 920 Rezervy 0
Pohledévky 0 Dlouhodobé 0
zavazky
Kratkodoby finan¢ni majetek | 116 602 |Kratkodobé zavazky 0
Casové rozligeni aktiv 0 Casové rozliSeni 0
pasiv

Do dlouhodobého majetku patii veSkeré tpravy prostor a vybaveni posilovny. Pfesny

rozpis odepisovaného majetku se nachazi v Piloha ¢. 2 Odpisy.
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3.5.10 Odhadované trzby na mésic, rok a dalsi roky

Na zaklad¢ informaci ziskanych od konkurenéni posilovny, bylo mozno urdcit
predpokladanou navstévnost. Tii mésice od zahajeni provozu byla stanovena denni
navstévnost 25 klientek. Piedpoklada se, ze tyto trzby budou tvofit pouze jednorazové
vstupy. Klientky si totiz musi posilovnu nejdiive vyzkouset, nez budou investovat do
dlouhodobych permanentek. Do devatého mésice od zahdjeni provozu tato névstévnost
prudce vzroste na 80 klientek denn¢ a na tomto cCisle se ustali. Dale se predpoklada, ze
do patého roku od zahdjeni provozu, tato navstévnost ziistane konstantni. Vyska trzeb je
podle konkurence ovliviiovana n¢kolika riznymi faktory. Nejdilezitéj$im faktorem je
ro¢ni obdobi, protoze v lednu a unoru se navstévnost rapidné zvysi kvili novoro¢nim
pfedsevzetim. Nasledné také vzroste v dubnu a kvétnu, kdy vétSina Zen chce zhubnout
do plavek. V ¢ervenci a srpnu navstévnost naopak klesne, protoze vétSina Zen radéji
bude chodit do ptirody, nez byt v uzavieném prostoru posilovny. Tyto vykyvy se nedaji
nijak pfedvidat pfed zahdjenim provozu, proto jsem navrhla predpokladané trzby timto
zpiisobem. Skryta rezerva je v podhodnoceni trzeb. VSechny tyto tidaje jsou pouze
orientacni.

V nasledujici tabulce jsou zobrazeny predpokladané trzby v prvnim roce provozu.

Tabulka ¢. 23 Odhad trZeb za prvni rok podnikani

Zdroj: vlastni zpracovani

< Jednorazovy Mésicni Ctvrtletni Celkem za
Mgsic . | permanentka v [ permanentkav | ~. .
vstup v K¢ 9 9 mésic v K¢
K¢ K¢
Leden 60 000 0 0 60 000
Unor 60 000 0 0 60 000
Biezen 60 000 0 0 60 000
Duben 60 000 4 000 4 200 68 200
Kvéten 72 000 12 000 8 400 92 400
Cerven 100 800 14 400 12 600 127 800
Cervenec| 108 000 20 000 16 800 144 800
Srpen 120 000 24 000 18 900 162 900
Zari 144 000 25 600 18 900 188 500
Rijen 151 200 28 000 18 900 198 100
Listopad | 151 200 28 000 21000 200 200
Prosinec 151 200 28 000 21 000 200 200
Cs'l‘gm 1238400 | 184 000 140700 | 1563 100
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Tento graf zachycuje pfirdstek jednorazovych vstupli v pribéhu prvniho roku

podnikéni.
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Graf ¢. 12 Nakup jednorazovych vstupi

Zdroj: vlastni zpracovani

Za den se proda 10 napoju a energetickych tycinek. Kazdy rok bude tento prodej stoupat
0 10%. Tento postup se zastavi v 5 roce od zahdjeni provozu. Vyjimku tvofi kava, ktera
je pro klientky zcela zdarma. Tuto vyjimku Ize vyuZit pouze odchodu z posilovny. Diky
této moznosti si mohou klientky oddechnout a vyuzit spoleCnosti ostatnich klientek.
Tato sluzba je zamétena na vyssi vékovou kategorii a maminky s détmi.

V nésledujici tabulce jsou zobrazeny trzby z prodeje zboZi a sluzeb za pét let fungovani
provozu.

Tabulka ¢. 24 Odhad trZeb v letech 2016-2020
Zdroj: vlastni zpracovani

Trzby 2016 2017 2018 2019 2020

Sluzby 1563 100 | 2402400 | 2402 400 | 2402 400 | 2402 400

Zbozi 144 000 158 400 174 240 191 664 210 830
Celkem v K¢ | 1707 100 | 2560800 | 2576 640 | 2594 064 | 2 613 230

3.5.11 Prehled nakladii a vynosu

Na zékladé¢ ziskanych pfedeslych tidaji bylo moZzno odhadnout vysi vynost a nakladi.

V nasledujicich letech postupné variabilni néklady stoupaji, zatimco fixni naklady jsou
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konstantni. Diky zvolenému druhu odpisovani dlouhodobého majetku, jsou odpisy od

roku 2017 konstantni. Od roku 2017 je hospodatsky vysledek za ucetni obdobi kladny a

v naslednych letech se postupné zvysuje.

Tabulka ¢. 25 Piehled nakladi a vynosi (vysledovka) v K¢
Zdroj: vlastni zpracovani

Cislo Polozka 2016 2017 2018 2019 2020
1 | Treby za prodej zbozi | 144 000 | 158 400 | 174240 | 191664 | 210830
2 Nérll‘;a;rigeyjn;éz?né 72000 | 79200 | 86400 | 93600 | 100800
3 Obchodni marze 72000 | 79200 | 87840 | 98064 | 110030
4 Vykony 1563 100 | 2 402 400 | 2 402 400 | 2 402 400 | 2 402 400
5 | Vykonova spoticba | 18981601898 1601898 1601914 240 | 1 914 240
6 Pridand hodnota | -263 060 | 583440 | 592080 | 586224 | 598 190
7 Osobni naklady 24000 | 24000 | 24000 | 24000 | 24000
8 Odpisyrﬁ;j.’gt};(‘l’ld"bého 57893 | 117102 | 117102 | 117102 | 117 102
9 OStag;ikﬂg;omi 30000 | 30000 | 30000 | 30000 | 30000
10 | VH pted zdanénim | -374 953 | 412338 | 420978 | 415122 | 427088
11 Dait z piijmu 0 61851 | 63147 | 62268 | 64063
12 | VH za téetni obdobi | -374 953 | 350487 | 357831 | 352854 | 363025

VSechny udaje jsou pouze orientacni. Tyto informace vychazi z ptedpokladu, Ze

nedojde ke ztraté klientek a jejich pocet se bude neustidle navySovat do optimdlni

poZadované urovné.

54




ZAVER

Predklddand bakalaiska prace na téma podnikatelsky zdmér je smérovana do oblasti
podnikani sportovnich aktivit a zabyva se moznosti vytvofit specializované fit centrum
pro zeny. Pro splnéni tohoto cile, bylo nutné se seznamit s teoretickymi poznatky

zejména V oblasti podnikani, s metodami a potfebnymi analyzami.

Nejprve byla provedena Porterova analyza péti sil, ktera se zabyva konkuren¢nim
prostiedim. Nasledovala SLEPT analyza popisujici faktory, které¢ ovliviluji podnikéni.
Zahrnuje pomér zen v Brn¢, vSechny zakony a vyhlasky spojené s podnikem, HDP,
miru nezaméstnanosti v Jihomoravském kraji, primérny hruby plat, politické faktory a
technologie ovliviiujici chod posilovny. Analyza SWOT popisuje silné a slabé stranky,
piilezitosti a hrozby podniku. Ten by se samoziejmé nemé&l nechat unést svymi silnymi
strankami, ale zam¢fit se na ty slabé a udélat z nich ty silné. Metoda RIPRAN zajistila
vSechny hrozby ohrozujici kazdodenni provoz a jejich dopad a hodnotu rizika. Jako
posledni obsahuje tato ¢ast marketingovy prizkum, ktery byl proveden pomoci

dotazniku respondentd z Brna. Zobrazuje se zde poptavka po nasich sluzbach.

Podle téchto skutecnosti byl sestaven cely podnikatelsky plan. Prvnim krokem bylo
ureni formy podnikani, kterd je vtomto pfipadé¢ Zivnost, a vSechny potiebné
nalezitosti. Nasleduje navrh mista podnikani a marketingovy mix, ktery popisuje
produkt, cenu, propagaci a distribuci. V posledni ¢asti je navrZzen finan¢ni plan, ve
kterém jsou popsany veskeré naklady spojené se zahajenim Zivnosti, Gpravy prostor a
jejich vybaveni. Tyto naklady byly vycisleny na 1 383 398 K¢. Zakladni kapital vklada
do podniku majitelka. Pro lepsi rozdéleni majetku byl rozdélen v rozvaze na aktiva a
pasiva. Pro vypocet zisku nebo ztraty se musely zaznamenat provozni naklady na mésic
a poté celé roky a zisk za rozvrzena obdobi. V prvnim roce se podnik bude potykat se
ztratou, kvili malému poctu klientek a v dalsich letech bude vykazovat zisk. Jestlize
nebude dosazeno v druhém roce podnikani zisku, bude potfeba tento plan prehodnotit a
na zédklad¢ analyzy prvniho roku rozhodnout, zda pokraovat nebo nepokracovat v
podnikani. Na zaklad¢ téchto faktori by bylo mozné tento podnikatelsky zamér

realizovat.
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Priloha €. 1 Dotaznik

Dotaznik

1. Kolik vam je let?

a) 13-14 let 16
b) 15-25 let 76
c) 26-45 let 48
d) 46-65 let 12
e) 66 avice let 10
2. Jste spokojena se svou postavou?
a) Ano 54
b) Ne 108

3. Pokud nejste spokojend se svou postavou, chtéla byste zhubnout nebo nabrat
svalovou hmotu?
a) Zhubnout 73
b) Nabrat svalovou hmotu 35
4. Navstévujete posilovnu?
a) Ano 66
b) Ne 96
5. Preferovala byste radé¢ji posilovnu bez muza?
a) Ano, bylo by to lepsi 110
b) Nevadi mi muzi v posilovné 52

6. Odkud byste nejéastéji dojizdéla do posilovny?

a) Zprace 46
b) Z domova 76
C) Ze skoly 30
d) Zjiného mista 10
7. Kolik ¢asu jste ochotna stravit dojizdénim do posilovny?
a) Méné nez 10 minut 26
b) Do 30 minut 104

€) Vice nez 30 minut 32



8. Jak Casto byste chtéla navstévovat posilovnu?

a) Nikdy 20
b) 1x tydné 56
c) 2-3x tydné 64
d) 4-6x tydné 16
e) Pokud moznost kazdy den 6

9. Kaolik K¢ byste byla ochotna zaplatit za jednorazovy vstup?

a) Méné nez 50 K¢ 30
b) 50-80 K¢ 94
c) 81-150K¢ 32
d) Vice nez 150 K¢ 6
10. Které¢ ztéchto moznosti jednorazovych vstupi nebo permanentek byste si

vybrala?

a) Jednorazové vstupy 28
b) M¢si¢ni permanentky 74
¢) Ctvrtletni permanentky 38
d) Pulro¢ni permanentky 14
e) Roc¢ni permanentky 8

11. Znate né&jaké jiné posilovny pro Zeny v Brné? A Kolik?

a) Zadnou neznam 72
b) 1-2 posilovny 76
c) Vice nez 2 posilovny 14

12. Navstévujete posilovnu pro Zeny?
a) Ano 15
b) Ne 75



Piiloha ¢. 2 Odpisy

Béhaci pasy se odpisuji ve 2. ucetni skupin€. Jedna se o rovnhomérné odpisovani. V
posilovné se nachazi 7 stroji. Tento odpis je pouze pro jeden stroj. V roce 2020 jiz bude

tento majetek odepsan.

Zustatkova |Roc¢ni | Opravky
Rok .
cena odpis | celkem

2016 | 42711 5279 5279
2017 | 32033 10678 | 15957
2018 | 21355 |10678 | 26 635
2019 | 10677 |10678 | 37313
2020 -1 10678 | 47991

Crossové trenazery se odpisuji ve 2. Gi€etni skupin€. Jedna se o rovnomérné odpisovani.
V posilovné se nachazi 4 tyto stroje. Tento odpis je pouze pro jeden stroj. V roce 2020

jiz bude tento majetek odepsan.

Zustatkova | Ro¢ni | Opravky
cena odpis | celkem

2016 | 42356 5236 5236
2017 | 31766 |10590 | 15826
2018 | 21176 |10590 | 26 416
2019 | 10586 |10590 | 37006
2020 -4 10590 | 47 596

Rok




