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ABSTRAKT

Prednttem této bakai&ké prace je sestaveni realnéhoiadpvsim proveditelného
podnikatelského planu na zaloZeni wellness cerdr&lubovém principu. Teoreticka
cast charakterizuje jednotlivecasti podnikatelského planu, dale se zabyva
ekonomickymi a pravnimi aspekty zaloZeni spotesti. Aplikace &chto poznatk do
realného podnikatelského planu je hlavnim cilenktprié casti. Vystupem je sestaveni
cenové strategie a finamiho planu, na jehoz zakkadse podnikatel f@swdéi o
piedpokladech Usighu sveho podnikani.

ABSTRACT

The main subject of this thesis is a creating ofikable business plan of wellness centre
on the clubs principles. Theoretical part is focusa all important planning details,
economics and legal aspects of petting up a compEmy main goal of the practical
part is application of theoretic findings into rellisiness plan. The output is a
compilation of pricing strategy and financial plahat can help determine the
effectiveness of the chosen tactics.
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UVvOD

Dnes a denhse lidé neustale setkavaji s vyS$Simi naroky padépdi vykony ze strany
zamestnavatal, jsou vystaveni kazdodennim stresovym situacirzz@ organismu a
kazdodennimu shonu. Naroky na kvalitu Zivota sestége zvy3uji. VCeské republice
se paatkem 21.stoleti Zéna s aktivni propagaci zdravého Zivotniho styladsave
vyzivy a v poslednich letech se také dynamicky fjpablast sluzeb wellness, které
jsou soudasti lazéaskych a fitness center. Navéhost &chto center zaznamenava
neustale zvysujici se popularitu, coz bylo spaies mymi dlouholetymi zkuSenostmi
z tohoto odwtvi z Ceské republiky &etnymi zkuSenostmi ze zahr&himpulzem pro
vytvoreni podnikatelského planu zaloZeni wellness centéellness pnasi
komplexrgjsi pristup kélovéku, je synonymem rovnovahy a harmonie. Vychazi
zteckého Kalokagathia, coZz znamena harmaihai, tduse a mysli. Popularita wellness
sluzeb ma v saasné dob neustadle rostouci tendence a prot@dgtavuje velmi
perspektivni obor pro podnikdni. Wellness centrakptuji klientim komplexni
nabidku sportovnich aktivit a relaxace. S atratdivi tohoto oboru podnikatelské
¢innosti ¢eli majitelé center v s@éasné dob velmi tvrdé konkurenci, coz vede
k nutnosti podnikatél zajistit vysoky standard a kvalitu poskytovanytZeb, neustale

se podizovat trendm a uspokojit tak i ty nejnaéagjsi zakazniky.

ProtoZe mam jiz ¢kolik let moznost spolupracovat s majiteli &mvych fitness klub a

to na nejizrejSich pozicich od fitness instruktorajep pozice v managementu,
umoziuje mi to gistupovat aesit problém ziznych uhti pohledu a vychazet z reélné
piedstavy vyvoje podnikatelského z&mn Také zkuSenosti ze zahréiniz tohoto
odwtvi mi umoznily porovnat vyvoj trerid v tomto podnikéni a fiani zékaznika.
DalSim, pro mne ilezitym aspektem zaji&ti bezproblémového chodu podnikani, jsou

mé velmi dobré vztahy s hlavnimi dodavateli acmdaznalost konkurence.
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CILE

Cilem této bakakgké prace je v teoretickésti seznameni s charakteristikou, hlavnimi
body a pevazre tvorbou podnikatelského z&mi. Perfekid@ propracovany
podnikatelsky plan je velmi idezitym nastrojem vedouci k prospérispolé&nosti,
zejména § sowasné ekonomické krizi umbdje efektivni fizeni a kontrolu

spole&nosti.

Cast prakticka je zasena pedevsim na realizaci konkrétniho podnikatelskémosna,
kterym je zaloZeni wellness clubu ve vyskové palidmi budo¥ AZ
Tower.Planované dokéani vystavby této budovy je roce 2012 v 8rriJspch
projektu spatuji predevsim vtom, Ze budova AZ- Tower jgegukena hlavi pro
sidla dynamickych firem, kavaren, bBarobchod, coz je cilova klientela mého

podnikatelského za¥nu zalozeni wellness klubu.
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1 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

1.1 Podnikani

Podle 8 2 odst. 1 obchodniho zakoniku3 se podnikamizumi,soustavna&innost
provadna samostatn podnikatelem vlastnim jménem a na vlastni oddoest za
Ucelem dosazeni zisku“. (9, str. 7)

Podnikani obsahuje hledani, objevovani a vyuZiy@odnikatelskych flezitosti k
vyplinovani mezer na trhu, podnikatelskad rozhodnuti ovarazctleni disponibilnich
zdroji, prekonavani tradnich stereotyp — iniciaci a zavaghi novychireSeni, ochotu a
pripravenost podnikatele igvzit nutk podnikatelské riziko spojené s moznym
ekonomickym Usgchem. Cinnost Uspsného podnikatele je zaloZena na vysoké

kvalifikaci, odbornosti, informovanosti a na systmkém cilegdomém usili. (2)

1.2 Podnikatel

Definici podnikatele je uvedena v obchodnim zékoniku v § 2 odst. 2.

Podnikatelem podle tohoto z&kona je:

a) osoba zapsana do obchodniho rékst,

b) osoba, ktera podnikéa na zakéativnostenského opradgmi,

c) osoba, ktera podnika na zakégihého nez zivnostenského opréavinpodle

zvlastnich pedpist,

d) fyzicka osoba, ktera provozuje zeiskou vyrobu a je zapsana do evidence podle
zvlastniho pedpisu. (9, str. 7)

12



K provozovani svoji Zzivnosti, musi podnikatel igplat tzv.vSeobecné a pofipadé i
zvlastni podminky pro podnikani. VSeobecné podminky jsou z&vaznékpemého
podnikatele. Dle zivnostenského =zakona, 8 6 jsoeol8cnymi podminkami
provozovani Zivnosti:

- dosazenidku 18 let,

- zpusobilost k pravnim Ukamm,

- bezthonnost (za bezahonného se povazuje i terspéathal trestnyin z

nedbalosti).

Zvlastnimi podminkami podnikani jsou dle stejnéhédkana odbornad nebo jina
zpisobilost. Tyto podminky musi podnikatel spéat v rozsahu zakona, pokud
provozuje zivnost vazanowi femeslinou. DalSimi podminkami jsou — dle § 8
Zivnostenského zakona.

Nesmi podnikateli branit v podnikani tz\piekazky v provozovani zivnosti“, kterymi
jsou pro pravnicke i fyzické osoby:

- prohlaSeni konkursu na jeji majetek, jestlizedsmzhodl, Ze provozovani

podniku musi byt ukafeno;

- zdkaztinnosti 3 roky pi:

zruSeni konkursu soudem #awbdu splni rozvrhového usneseni (nebo z toliwatiu,

Ze majetek podniku nesiana pokryti ndkladl konkursu); zruSeni navrhu na konkurs
pro nedostatek majetku;

- soudni zakaz vykonavainnost v oboru nebo obordipuzném;

- soudni omezeni osoby v ramci insolieimoiizeni;

- v pribeéhu konkursnihdizeni — tehdy smi #émit, zalozit i ukorit

podnikatelskowinnost pouze s pisemnym souhlasem spravce konkursni
podstaty.(10)
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1.3 Podnik

Zakladni jednotka, v niZ je realizovana vyroba nktesa poskytuje sluzby se nazyva
podnik. (2)

Podle zakond. 513/1991 Sbh., obchodniho zakoniku, v platnésmizn

8 5, je podnik definovan: ,Podnikem se préely tohoto zakona rozumi soubor
hmotnych, jakoz i osobnich a nehmotnych slozek p@ai. K podniku nalezi &ci,
prava a jiné

majetkové hodnoty, které gapodnikateli a slouzi k provozovani podniku nebo

vzhledem ke své povaze maji tomutela slouzit®. (9, str. 8)

Nekteré dalSi definice podniku:

organizovana hospottka jednotka, ktera vyrabi a prodaeane statky a sluzby,
vyrobni ¢initele v nejtzrgjSi kombinaci tak, aby jejich vlastnici doséhli koétnich
cila (zisku). (2)

1.4 Préavni formy podnikani

Zakladni pravni formy podnikaniiheme rozlenit takto:
1. samostatny podnikatel (fyzicka osoba = Zivndgtni
2. obchodni spotsosti:
e o0sobni
e vefejna obchodni spataost
e komanditni spoknost
e kapitélové
e spol&nost s rdenim omezenym
e akciova spoléenost
3. druzstva
4. statni podniky
5. evropské hospo#ské zajmové sdruzeni
6. evropska spotmost
7. evropska druzstevni spohest
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8. ostatni (3)
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1.5 Planovaci proces

Planovaci proces sestava #iestupiu:
Porozungni, kde jsme
Rozhodnuti, kam chceme jit

Planovani, jak se tam dostaneme

1.5.1 Porozuméni, kde jsme

Porozundni naSemu produktu nebo sluzbam a zda jsou lef&i herSi nez produkty
nebo sluzby konkurett tedy porozuréni nasSi konkureini vyhodt. Nagriklad:

Jak budeme konkurovat v eemebo kvali¢ vyrobki: nebo sluzeb?

Je nas vyrobek odlisny vkieré oblasti?

Muize byt nas vyrobek nebo sluzba jednoduse okopfPovan

Porozunéni, kdo jsou naSi zakaznici a gra jak od nas nakupuji naSe vyrobky nebo
sluzby.

NapFiklad:

Muzeme identifikovat trzni segmenty- tj. oblasti, kgmobek/sluzby dodavame?

Jsou nasi zékaznici spokojeni s naSimi vyrobky sklinami?

Muzeme nalézt vice zakaznikuskjgou podobni stavajicim zakazinik?

porozungni nasim vlastnim a firemnim silam a slabostem /Néad:

Jaké jsou nasSe osobni cile, naSe vlastni sily laosta jako podnikatele?

Jak dol#i jsou nasi zagstnanci a nase vybaveni (technické)?

Jak dobry vidce/ vidkyre a dobry v komunikaci?

Méame finadhi prostedky pro vklad do podnikani?

Porozundni piilezitostem a hrozbam, kterégol nami stoji na trhu.

Napriklad:

Je trh rostouci?

Je trh nenici se?

Mohou zmany v socialni, pravni, ekonomicke, politické nelechnhologické oblasti
ovlivnit v budoucnosti naSe podnikani? (SLEPT gra)

Jak lehce mohou vstupovat konkurenti do nasehéhwsektoru?

16



1.5.2 Rozhodnuti, kam chceme jit

Rozhodneme, jaké jsou celkové cile pro naSe podnikgaro nas osokn
Chceme veést svoji firmu kstu?

Odpovida tomu nés Zivotni styl?

Vytvorime specifickd r¥itka, ktera nam budou signalizovat, Ze naSe ciley by
dosazeny. Cile musi byt tzv. specifikovatelnégiitalné, dosazitelné redni ve
stanovenéndase (tzv. SMART Kkriterii)

1.6 Planovani, jak se tam dostaneme.

Vytvoiime strategii, jak dosdhneme svychucillTo znamena, stanovime tzob
koordinace jednotlivych oblasti: marketingu, opérhdi a financi.

Vypracujeme marketingovy plan.

Vypracujeme finatni rozpaet, tj. odhad obratu, zisku a hotovosti, abychowtglyi

jaké finargni zdroje budou pé¢ba k napléni naseho planu. (1)

1.7 Cile podnikani

Podnikatel by mel mit jasn&equstavy, kam bude&innost firmy snéfovat Mit
piesré stanoveny cil svého podnikani, coz je prvigdpoklad k UusfEnému zaloZeni,
fizeni a rozvoji spokanosti.

Jasi stanoveny cil by # odpovidat realnéipdsta¥¢ toho, ¢eho chce podnik
dosahnout v witém case. Ne vzdy bude hlavnim cilem kazdého podnikgieleze
maximalizace zisku, proékoho je nemén diulezitym faktorem nafpklad dobré jméno
firmy, ¢i uspokojeni paeb zakaznika.

Rozdleni cili podle vyznamu, tedy krainhlavniho cile ufit dil¢i, umozni
podnikateli pruza reagovat na néekavané situace a lépe sledovat vyvoj podnikani.
Nutnosti je tedy cilefidit ¢i klasifikovat, Ize tidit podle Gznych kritérii:

* poradi jejich vyznamu (hierarchie) - vrcholové (primdra podazené (dii)

17



« velikost (rozsahu) - omezené a neomezené (perkaldy S natist vydaji / neomezené

- trzby, vynosy, zisky, produktivita prace, rentdda)

e ¢asového hlediska - kratkodobé,iestrtdobé a dlouhodobé (strategie, cilové
horizonty, vize)

* vztahu meazi cily - cile komplementérni, konkumin(sniZzovani nékladna reklamu) a
protikladné (vylduji se - poruseni jedné oblasti)

* podle obsahu cile - ekonomicke, figan technicke, socialni aj. (7)

1.8 Podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan je pisemny material zpracovaognikatelem, popisujici vSechny
Podnikatelsky plan je dokument, ktery slouzi jak pmajitele firmy, jejich manazery
(vedouci pracovniky), tak i pro externi investoNapomaha najklad pi stanoveni
Zivotaschopnosti podniku, poskytuje maijiteli voditgro jeho dalSi planova¢innost,
slouzi, jako dlezity nastroj pi ziskavani finatnich zdroi a ke Kkontrole
podnikatelskych aktivit. (1)

1.8.1 Druhy planu

DalSi druhy planu, které mohou byt sastmi podnikatelskych planmazeme rozdlit
dle funikenich oblasti na: (5)
Marketingové plany, vyrobni plany, organimé plany, finagni plany, planytizeni
kvality, plany vyzkumu a vyvoje, gitacove plany..aj.
Z hlediska terminovani ieme plany rozit na: (1)

e KratkodobéV téchto pripadech hova@ime o operativnich planech.

e Stredrtdobé.Zde hovarime o taktickych planech.

e DlouhodobéJedna se o strategii.

18



1.9 Tvorba podnikatelského planu

1.9.1 Analyza

Pro strukturovagjSi provadni analyzy je delné a Bzné odliSit analyzy vnihich a
vngjSich podminek a vyuzitekterych doportiovanych analytickych nastfo(SWOT,
SLEPT, Porteiv model konkurencich sil), ffpadré vyjit z urcitych precedentnich

piikladu¢i schémat.

1.9.2 SWOT Analyza

Jde o obecny analyticky ramec a postup, ktery iflleme a posuzuje vyznamnost
faktoru z pohledu silnychSrenghts) a slabychWeaknesses) strdnek zkoumaného
objektu, a dale z pohleddtifezitosti (Opportunities) a hrozell preats). Fitom je teba
si uwdomit, ze:
¢ silné a slabéstranky jsou v podstainterni faktory, nad kterymi mame &itou
kontrolu a které samy o sobeiheme ovliviovat (napiklad naSe date nebo
Spate manaZzerské schopnosti, jedinest nebo pmeérnost naseho produktu,
personalu);
e hrozby a prileZitosti jsou externimi vlivy, které samy o sobe neovlivnime
pouze na ne @Zeme Vv rovig prizpasobeni zaréru, resp. chovani podniku, tak
¢i onak reagovat (na&fklad situace na trhu prace, silnd nebo slaba kamae,

legislativa- typicky nafiklad daiova politika statu, ,pracovni pravo).

1.9.3 SLEPT Analyza

Je nastrojem charakteru postugu ramce slouziciho kidentifikaci a zkoumani

externich faktoru.

Socialnioblast (trh prace, demografické ukazatele, vlivardbale také mira a vnimani
korupce, ,krajove” zvyklosti aj.);
Legislativni oblast (zakony, jejich pouzitelnost a interpreteWr@ou i ,nepravniky”,

prace soududetre rejstikovych soud aj.);
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Ekonomicka oblast (makroekonomické hospaslé ukazatele aredpoklady, prime a

negimé dasw, trzni trendy, restrikce vyvozu, statni podpor; aj

Politicka oblast (stabilita pogru resp. statnich a municipalnich instituci, poké

trendy a postoje k podnikani aj.);

Technologicka oblast (technologické trendy- typicky vyvoj aiastedky vyvoje

internetu, podfirné technologie a aplikace a jejich dostupnost aj.)

1.9.4 Porteruv model konkurenénich sil

Jde o model, resp. ramec pro zkoumani konktineaseho podnikutgiZz potencialnich
nebo reald existujicich. Pro &ely tvorby podnikatelského planu padtaymezeni pti
zobecrnych oblasti, v nichZ jeféba posuzovat hrozby ze strany existujici a mozny
vznik budouci konkurence naseho podniku.

V zasad jde o:

e Vnitini konkurenci, tedy konkurenci vtomtéz typuoblasti podnikani, v niz
nase firma podnika nebo hodla podnikat.

e Novou konkurenci, tedy ty subjekty, které na n&Svstupuji nebo potenciain
hodlaji vstoupit a konkurovat nam.

e Zpétnou integraci v dodavatelskéntetzci, ktera plyne zrizika zvySeni
konkurence kili tomu, Ze nas existuji@i potencialni odbratel (odkratele) se
rozhodne zajivat si do budoucna nami doposud dodavané prodilsiyzby
vlastnimi silami.

e Dopiedna integrace v odiatelském fetzci je obraceny ifpad edeSle
uvedeného rizika zpn¢ integrace. Tedy podnikatel se rde&im svého
podnikani posune do sféry podnikani svéliwoaniho odbratele- zakaznika a
stava se jeho konkurenci.

e Riziko konkurence substitutu plyne z ohroZeni raficoduktu na trhu jinymi,
vice ¢i mere piibuznymi produkty, které nami dosud nabizené produkitym

zpisobem nahrazuiji.
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1.10 Nastroje vnitini analyzy podniku

1.10.17S

Model nabizi zkoumani firmy prastdnictvim sedmi zakladnich vimich oblasti kazdé
spol&nosti, kde pismenoS,' je pocatenim pismenem jvodre anglickych nazvu
téchto oblasti. Weskych ekvivalentech jde strategii, systémy (vnitfni systémy a
procedury fizeni firmy), strukturu (organiz&ni struktura firmy), spolupracovniky
(lidské zdroje firmy, angl. Staff)styl manazerské prac€kompetence a ifstup
managementu)chopnosti(angl.Skills, tedy pracovni aixi dispozice lidi ve firng,

jejich profesionalni kompetence, kvalifikaceydilené hodnoty(principy, ideje a

hodnoty sdilené ve firtn— angl. Shared values). (3)

1.10.2 Firemni funkce/faktory

Stavi na funknich (funkcionalnich, Utvarovych) oblastech aktifiimy, nagiklad:
obchod a marketing, finance a roZpg personalni zdroje, vyzkum a vyvoj, vyroba a
vyrobni faktory, oblast IT/IS a infrastruktura spoiosti.(3)

1.10.3 4P Marketingového mixu

Marketingovy mix neni nastroj¢jsté” interni analyzy, ale je obetwelmi uZit&nou
pomickou v Uvahich o produktech (sluzbach) podniku jechjerealizaci na trhu.
Zkratka4P vymezuje oblasti typyoroduct (analyza naSich produktu a sluzeb ve vztahu
k jejich postaveni na trhu, Zivotnim cykh trhu i vyrobku samotného apodprice,
tedy cena (posouzeni naSich cen a cenové poligkyztahu kiiznym typim zékazniku

i partneru),promotion neboli podpora naseho obchodu a prodeje (analyzmosti a
zpisobu, jak zajistit efektivni informovanost o naSigtoduktech a sluzbach na trhu
zpisobem, ktery po nich vyvola poptavkplace neboli distribuce (umishi) vyrobki a
sluzeb (analyza Z#gobu, jak zajistit dodani naSich produktu a slueb vSem
zékaznikm). (3)
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1.10.4 BCG matice

Jde o nastroj slouzici k vyhodnoceni portfolia odaSproduktu, jejich finosu a
moznych budoucich ,osudu®. Portfoliové matice jsduwodrejSi spiSe jiz k analyze

funguijici firmy. (3)

1.11 Struktura podnikatelského planu

1.111 Titulni strana

Jedna se o sttny popis obsahu podnikatelského plan@iywby zde byt
uvedeny nasledujici skut@osti:

Nazev spolénosti a jeji sidlo.

Jména zakladajiciatient.

Popis spolénosti a druh podnikani.

Zpusob financovani a jeho struktura. ( 3)

1.11.2 Exekutivni souhrn

Tato ¢ast by ve finalni podab mela pedstavovat jakysiabstrakt celého
podnikatelského planu, ktery stn¢ a jas® vystihuje:

Zakladatele / manazeraci manazersky tym (ktove lidi) s uvedenim argumentu, pro
bude praw jim zamer Us@sre realizovan;

Produkty a sluzby, piicemz vypichuje¢im jsou specialni a atraktivni pro trh;

Trh s identifikaci trzniho vyklenkui jiného typu atraktivni trzniiflezitosti s jejimi
jedinginymi faktory;

Silné stranky, vyhody a kompetena# jind vyznamna aktiva zakladaného podniku

Strategii, kterou bude dosazeno kyZzeného vysledku
Kli ¢éova finanéni data v jednoduché tabulkové fokr(objem obchodu, fiedpokladany

zisk a cash-flow pro nejblizSi budoucnost, rok ggdiva aj.);

Potiebné finartni zdroje a jak budou spéeébova(va)ny. (1)
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1.11.3 Popis podniku

Zde by n&l byt uveden detailni popis podniku vstupujicihotria Klicovy zde popis
vyrobky (sluzby), umisni a velikost podniku, informace o personalu a oizgni

strukture, kanceléské vybaveni adgdomosti jednatele {pdchozi praxe, reference) (6)

1.11.4 Marketingovy plan

Tento plan je vlastnstrategickym planem podniku, ktery nazuje, jakym zgisobem

se podnik hodla prosadit na trhu proti konkurenci.

Marketingovy plan by nesh byt orientovany pouze na s&asnost a blizkou
budoucnost. V rdmci Gvah o strategii by mela byt p@psanaacionalni p‘edstava
dalSiho rozvoje produktu a sluzeb, rozvdjerozSieni trhu, ptipadré t€Z moznych
scéendéd s jinym nastavenim parametru marketingového mpaigipady uskutéeneni

piedpokladanych trznich zm.

1.11.5 Opera¢ni plan

V oper&nim planu jde tedy v podstato projektové zpracovani realizace
podnikatelského planu, tedy krokuc¢asového vymezeni Kibvych ¢innosti, aktivit
realizace a jejich¢asovych souslednosti. K tomutotalu miZze v jednodusSich
piipadech postit napriklad tabulka ¢asovych milnik pro kritické kroky a faze
realizace podnikatelského planize ovsem také vyuZzit sofistikouwggich nastraj pro
projektové planovani d@izeni v podob negastji Ganttovych diagrama, sitovych
grafa ¢i PERT diagram apod., umtdjicich téz identifikovakritickou cestu projektu
realizace podnikatelského zé&m a tedy i milniky, na nez jefipfizeni a realizaciréba

upkit prednostni pozornost. (1)

1.11.6 Finan¢ni plan

Finareni plan je stZejni kapitolou podnikatelského z&m. Na jeho zaklatise ukéze,
nakolik je dany podnikatelsky z&mekonomicky realny. (9)

Predpokladané oblasti finaréniho planu:
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e Soupisy finagnich poteb podniku,

e ZA&kladni @etni vykazy protzna obdobi (viz nize),

e Vykaz cash-floWfCF), odhady / plany péanich toku (pipadre i rozpaity),
e Vykaz zisku a ztrateboli vysledovka (IS — “Income Statement”),

e Vykaz rozvahyBS — “Balance Sheet”),

e Analyza bodu zvratu (“Break Even Point Analysis”),

e Soupisy a aplikace vlastnich zdrpjondu (mjcek, Owru, dotaci ...).

1.11.7 Hodnoceni rizik

Kazdy podnikatelsky zaén a plan, byt podloZeny sebelepSimi analyzami, daty
vyzkumu €ch nejrenomovatjSich agentur a instituci, sestavovany a podporpvamy
excelentnich specialistv riznych oblastech etc., v sbmutrg nese ufitou miru
nejistoty, tedy rizika, Ze realné vysledky se bulisitiod aiekavanych.

e

V zasad existuji ¢ty i kli ¢ové kroky “rFizeni” rizika:

Identifikace rizikovych faktoru —

Trhy, Produkt, Obchody, Management, Vlastni vyv§yalita, Zdroje, Produktivita,
Klicovost, Sklady, Investice, Inforriai technologie, Cash-flow, Makroekonomicka

rizika

Kvantifikace rizik -

S vyuzitim vhodnych technik nebo selského rozumavgst kvantifikovanigiselné
vyjadieni, rizika, tj. nafiklad odhadnout pra¥godobnost vyskytu nechiého faktoru
a odvozeni moznychudledka. (1)

Planovani krizovych scénéu -

piiprava plaf a strategii, pokud by s&které riziko stalo skutmosti.

T4

Monitoring a “ Fizeni”-
prabézna a trvala kontrola faktoy které jsou spjaté s rizikem. Pokud se riziko vbje

nasledna implementace krizovych saéna (8)
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2 ANALYZA TRHU

2.1 Konkurence

Pro zanalyzovani konkurence jsem osohavstivila jednotlivé fitness kluby v B¥ra

pro doplréni dalSich pdaebnych informaci vyuZila jejich webové stranky.sdltasné
doke jsou v Br fitness kluby, které funguji nasté klubovém systému celkem 4. A to
STAR TRAC health club se da provozovnami v Zidenicich na GajdoSové 7 a svou
druhou provozovnou ve Spielberk office centru ndaiddské. DalSim fitness klubem je
Big One Fitness Club se sidlem BeneSova 14/16naskt club Zone 4 You naidie
Generéla Piky, poslednim klubem je wellness klust&msky.

Hlavnimi body analyzy konkurence proirhyla cena résicniho ¢lenského fispsvku,
cena zapisného do klubu, dale jaké sluzby jsounzayniv ce’ mesicniho Fispivku a
na jak dlouhou dobu je smlouva &enstvi. DalSim neméndilezitym faktorem je

atraktivita prostedi,cistota a kvalita str@ji poskytovanych sluzeb.

2.1.1 STAR TRAC health club

STAR TRAC health club povaZzuji za n&fgiho konkurenta budouci sp&t®sti hlavig

z hlediska polohy klubu, jehoz jedna ze dvou proven se nachazi v blizkosti
planované vystavby budovy AZ Toweru, ve SpilberKicaf Centru v ulici Holandska.
Nabizi svym klientim velmi kvalitni sluzby v oblasti fitness a zdrawétivotniho stylu.
Klient je prisre vazany smlouvou @lenstvi. Velkou vyhodou je Sfkové vybaveni
fitness i cardio zony, modernicesté prostedi, osobni fistup ke klientovi, rénikovy a
praci servis. Déleatisky koutek, kde je mozné hlidanitdjiz od 3 n#sial po porodu.
Jako mirnou nevyhodu bych zde &l menSi flexibilitu v pizpasobovani se
sowasnym trentim co se tye skupinovych lekci. STAR TRAC se profilujéeplevSim
uzsim zamrenim na lekce na zdrava zada, piltes, jogu a kKoich pilhodinovek na
problémové partie, coz také dokazuje cetkowySSi ¥kovy primér klienti tohoto
Klubu. Také bych uvitala dlouhod§®i individuaini gistup ke klientovi, moznost
konzultace s odbornikem/doktorem¢tsi vykér zdravych potravin na baru jako

cerstvého ovoce, satata podobn, coz tu zcela chybi. Relaxace a masaze jsou spisSe
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doplikovou sluzbou, masaze neprobihaji ve spegieikenych prostorach pro tuto
aktivitu, coz jim ubira na atraktiwit

2.1.2 Big One Fitness Club

Big One Fitness Club se rychlejtippisobuje trendm cviceni skupinovych lekci a
poskytuje SirSi nabidku jednotlivych kirg grevahou dynamickych forem &@ni, coz
zda se oslovuje spiSe klientelu mladgkové kategorie. Libi se mi také moZznost
konzultovat swj zdravotni stav s ortopedem. Nevyhodu vidim, Zarspgoveé studio
neni gimo sowdsti prostor klubu, ale klient wipadt zajmu o tuto sluzbu, kterou mé
piedplacenou v gsicnim prispivku, musi navstivit druhou provozovnu Blfitnesgrét
je i z hlediska parkovani uke dostupna a umista ve 3.pdae budovy bez vytahu, coz
muze bytcasto problém pro maminky €tthi (a katarkem). NefiliS doke vykeSené
mi pripadd i dispozini uzpisobeni klubu, kde Klienti pokud maji zajem o retaia
zénu, musi mo v Zupanech nebo plavkach prochazespamotnou posilovnu, coz
nemusi byt spoustiidem g@ilis prijemné. V pipad zajmu ocistou vodu ve \ivce Si
klient musi za tuto sluzbuiplatit. DalSi nevyhodu spatji v nejasném rozdeni funkci
zamestnand@, nag. vstupni diagnostiku klientovi kondicetire klient absolvovat s
obchodnim zastupcem, ktery nema v této oblasti esbast ani dostateé znalosti.
Vstupni diagnostika neni séasti ¢lenstvi, ale je to placena sluzba navic, coz seizuj

moznost pracovat s klienty efektiyjn

2.1.3 Zone 4 You

Velkou konkuregini vyhodou tohoto klubu je bazén a squashové kiktgré jsou
souwasti komplexu, kde se fitness klub nachazi. Dakg jistoji za zminku
bezproblémové parkovani, coz je dnes u potencitciarakaznik nemég dulezitym

faktorem i vybéru klubu. Maji Sirokou nabidku tznych kombinaci sluzeb
jednotlivych tym ¢lenstvi, coz mozna ipaka SirSi spektrum zakazrik Naopak

z pohledu klubového systému, pod které se totorwentadi, se mze tato nabidka
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aplné minout &inkem. Lze tu totiZz zakoupitlenskou kartu jizZ na jeden &sic nebo
pouze jen na ditou aktivitu (nap. skupinovou lekci), coz se uglmiji s klubovym
systémem a vraci Zp ke klasické permanentce na jednorazové vstupyiz tani
nemotivuje klienta chodit pouze sem. Naopak madiintk neomezenyijstup ke vSem
aktivitam a hradi rsicni pausal, zpravidla nena¥gtije jiné centrum. Toto bych tedy
vidéla jako WtSi marketingovou chybu. Déle pak nejasnd cenasmépb, zakaznik

muze vyobchodovat az se slevou 100%.
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2.2 Zakaznici

Hlavni cilovou skupinou zakaznikVitality wellness clubu by i byt lidé mezi 30 a
50 lety. Redevsim na tuto skupinu bude také Z@mma marketingova kampa zarové

se timto bude&idit koncept spoknosti. Vyker skupiny je podlozen informacemi o
struktue zékaznil jiz fungujicich nejmenovanych center klubovéhotéys a také
vysledki dataznikového Segni, které mi toto centrum poskytlo za podminky
nezveejiovani tchto udaj. Hlavnim divodem, pré je nejvyssSi podil klierit praw
pravidelny pijem a mohou si dovolit investovat do pravidelnyobsicnich poplatk,
dale se zpravidla v tomtatku zainaji objevovatitzné zdravotni problémy souvisejici
s nedostatkem pohybu jako bolesti zad, zhorSovgmické kondice, nadvaha a
v neposlednfact je tocas, kdy jim zpravidla ,odistaji* déti a nyni z&inaji premyslet

co s volnymtasem.
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3 VLASTNi NAVRH RESENI

3.1 Z&kladni udaje o firmé

Obchodni firma: Vitality Wellness club

Pravni forma podnikani: Spolénost s rdgenim omezenym
Sidlo: Prazékova, Brno G39
Odpovédny zastupce: Petra Mkova

Predmét podnikani:

1) Provozovani dovychovnych a sportovnich #aeni a z&Ezeni slouzicich k

regeneraci a rekondici,
2) Provozovani solarii,

3) Hostinsk&innost.

Zakladatel, jednatel: Petra NMkova
Vklad jednatele: 400.000,-
Obchodni podil: 100%
Zakladni kapital: 400.000,-

3.1.1 Forma podnikani

Spole&nost bude firmou zaloZzenou jednim sgoi&kem podnikajicim na zaklad

Zivnostenského opraeni jako spolénost s rdenim omezenym. Jednatelka disponuje
vzklanim pro ziskani Zivnostenského opr&vina zkuSenostmi pro provozovani
wellness centra. Pravni forma spwmlesti s rdenim omezenym byla zvolena na

z&kla& porovnani vyhodtznych forem podnikani. Za hlavni vyhody Ize jmertova
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piedevSim omezenédeni za zavazky spalrosti, relative nizka hodnota minimalniho

zakladniho jrini a relative malé administrativni natoosti.

3.1.2 Povinnosti podnikatele

Mezi povinnosti podnikatele p@t mimo jiné placeni odvagd a to odvod na
nemocenské poji&hi, placeni pojistného na socialni zabégpé a placeni zdravotniho
pojistni. Dale dle pravni Upravy 835 ObchZ jsou podnikatdpowdni za vedeni
Gcetnictvi v rozsahu a #igobem stanovenym zvlastnim zakonem, tj. zakos63/91
Sb. o @etnictvi. Dle specialnich ustanoveni ObchzZ § 135i m#o povinnost u
spol&nosti s réenim omezenym konkrétpednatelé. Firma se pro tentdelirozhodla

vyuzit sluZzeb detni poradenské firmy.

3.1.3 Piedmét podnikani

- Provozovani dlovychovnych a sportovnich #aeni a z#zeni slouzicich k

regeneraci a rekondici
- Provozovani solarii
- Hostinsk&innost

Pro zabezp&ni provozu tohoto centra spolu se zakladnim postden jak pouZivat
vybaveni fitness je dle ZzZivnostenského zakona pogta Zivnost volna a to
Provozovanidovychovnych a sportovnich #iaeni a z#izeni slouzicich k regeneraci a
rekondici, kterou Izeif splréni stanovenych podminek provozovat na zéklastuaseni.
Podnikatel musi spbvat pouze vSeobecné podminky, tedy dosaz&ai minimalre
18-ti let, pravni bezuhonnost at®wbilost k pravnim Ukamm. Dale se bude spdleost
zabyvat poskytovanimelovychovnych sluzeb jako sestavovani tréninkovydani
trénovat klienty a podokn coZz uz spada mezi Zivnosti vazané,k nimz jerepat
odborna zpsobilost. Podnikatel je tedy povinen zajistit pdskyani &lovychovnych
sluzeb pouze fyzickymi osobami spjicimi tuto odbornou zisobilost, tzn. Ze nesti

aby ji disponoval nap pouze vlastnik. Spémi vSeobecnych podminek je take
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posta&ujici pro Provozovani solérii. DalSi zivnosti, kierje poteba pro provoz centra
konkrétré recepce disponovat, j@nnost hostinska. Hostinsk&nnost jiz spada dle
piilohy ¢.1 Zivnostenského zékona do Zivnasimeslnych, kde je zapgebi prokazat
odbornou zpsobilost, jez se v tomtofipad dokazuje dokladem tadre dokorteném

minimalné strednim vzdlani v giisluSném oboru a spini vSeobecnych podminek.

3.1.4 Profil spole¢nosti

Vizi spole&nosti je vytvdit wellness club na fiisrg klubovém systému, ktery se
profiluje predevSim individualnimifstupem ke klientovi, Spkovym servisem a velmi
flexibilné se pizpisobuje panim zakaznika, proto pokud nema Kliefas ffijet

z kancel&e za nami, pjede jeho osobni trenér/poradadgénpo k remu.
Mottem spolénosti je: ,Udlame vSechno pro to, aby nestalo nic v&eatVasimi cili®

NejvySSi prioritou je spokojeny zékaznik, poskytuiva Sptkovych sluzeb
prostednictvim vysoce kvalifikovaného personalu, to wenodernim acistém

prostedi se Sgkovym vybavenim.

Cilem spolénosti je gredevsim zvysit arovezivotniho stylu Klienta a vytid piijemné
prostedi, které se mimo jiné stane takéilgZitosti navazat spoustu osobnich i
obchodnich kontakt Postupemcasu je v planu integrovat aktivity klubu rap

s golfovymi, tenisovyméi cyklistickymi kluby a podob&
Hlavni¢innosti spolénosti bude provozovani wellness a fitness sluzahris.

Predpokladané oteviraci doba je ve vSedni dny od-62®.00, vikendy a svatky 8:00 —
20:00, 365 dni v roce.

3.1.5 Sidlo spol€nosti a infrastruktura

Sidlo spolénosti bude situovano do budovy AZ Tower, nejvyd&ddyy v Brré v ulici
Prazakova. redpokladané doka@eni vystavby této budovy je rok 2012. Strategii
vybéru sidla spolénosti je dokonala jistupnost dominantni budovy s dostatgm
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mnoZzstvim parkovacich mist a velmi dobrou infrddtricou. Svym umighim v jiznim
centru Brna a zejména dostupnosti k dalnicim (@xit 194), D (exit 196) a
pripravované dalnici na Videje predukena pro sidla dynamickych firem, jejich
zaékazniky a partnery. Do centrassta Brna k orgaim statni spravy a samospravy je
zanedbatelna vzdéalenost (cca 5 minut jizdy osobwaxidlem). K budo¥ zajizdi

meéstska hromadna doprava.

Obrazek 3.1: Vizualizace stavby AZ TOWER
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ATOWER.

SITUACE

Obrazek 3.2: Situace stavby AZ TOWER

3.1.6 Provozovna

Budova AZ Tower je ve vlastnictvi spoleosti AZ Properity, ktera mi na zakkad
smlouvy o prondjmu poskytne pronajem plochy 100thenélobu utitou, konkrétg na
dobu 5-ti let. VySe wsicniho je stanovena na 250 00@&.KDo prostoru 1000 m2se
pocita nejen samotna &ebni plocha, mokra zéna, ale i Satny, recepce,zeposa dalSi
pomocné prostory jako skladsi kancelde. Takovy koncept poskytuje dostaig
komfort, chrani soukromi klieta neplytva financemi na zbytee prostory.

33



3.2 Marketingovy plan

Kli¢ové parametry P komponent marketingového mixu

3.2.1 Produkt

Spole&nost Vitality wellness club se bude profilovat pgskvanim fithess a wellness
sluzeb. Tyto sluzby budou mit mozZnost vyuzivat gollienti, kigi se stanowleny
klubu na zakla®l sepsané smlouvy &enstvi, jez se bude uzavirat na dobditau,
minimalné na dobu jednoho roku. Na rozdil od klasickychd#s center, kde zakaznik
plati za jednotlivy vstup, fiZe spolénost podle mnoZstvi uzganych smluv peitat
S ukitym pravidelnym ndsicnim pijmem a na zaklad toho zajifovat klientim

neustaly komfort a kvalitu sluzeb.

Produktova nabidka byla vytiena na zaklagkonzultace s majitelem nejmenovaného
fitness klubu a koncept advisorem preSeni fitness center. Tuto nabidku jsme
zpracovali na zaklad negasgjSich pozadavk a predstav potencialnich klieinta

rozboru stavajici klientely tohoto centra.

Typy nabizenych¢lenstvi:

Premium Business
card

Fit card ‘ ‘ Eit card +

Off peak card ‘ Off peak + | Senior card

Obréazek 3.3Clenské karty
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Z&kladem kazdé&lenské karty je neomezeny qwd navstv fithess a kardio zény,
skupinovych lekci, relaxai zény. Sotésti vSecklenstvi je také vstupni diagnostika,

sestaveni tréninkového planu podlefpbtklienta, rdnikovy servis.

Jednotlivé typylenstvi jsou dale zatreny na @izné cilové skupiny a liSi sekterymi

piidanymi sluzbami:
Premium Business card

Cilovou skupinou pro Premium Business card jsoe@na: vytizeni lide, lidé pro které
je ¢lenstvi nutnou satasti Zivotniho stylu, dynamického rozvoje iflg¥itosti setkat se

s novymi lidmi s podobnymi Zivotnimi prioritami. réeén klientim, ktei neustale mysli
na svou praci, proto jim nabizime moznost naplanheva klubu obchodni jednani a
kdyZz nemajicas na navsvu klubu, gijde osobni trenér/masér za nimi. Premium
Business je Sityff@sr® na miru klienta s detaénvypracovanym tréninkovym planem,
ktery p@inasSi maximalni efektivnost v kratkégase. Zarowe je p@ipojen program
Travel, pro pipad Ze klient hodh cestuje, ma moznost v gersvého ¢lenstvi
navstvovat partnerské health cluby po c€léské republice, v cértlenstvi je také 1 x

mesiéng masaz celéhcla.
Fit card

Fit card je zakladnim typeienstvi pro klienta, ktery nema specifickéapi a nechce
byt ¢aso¥ omezovan. K tomuto typdlenstvi neni fipojen zadny specialni program.
Zakaznik ma neomezenyiigtup do klubu na veSkeré aktivity. Od fitnessesp

skupinové lekce, aZz po relaxa zonu.
Fit card +

Ke klasické Fit kagt pripojen navic v ceh trénink 1 x tydd s osobnim trenérem,

program Travel a 1 x &sicné 10 min solaria a masaz zad zdarma.
Off Peak card

Off Peak neboli viekladu glenstvi mimo Sgiku“, kterd je v pipadt fitness center
zpravidla okolo 17 — 20hod, je specifické tim, fierk miZe vyuZzit sluzby klubu degn
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od z&atku oteviraci doby dd6.hod Je vhodny nap pro lidi s flexibilni pracovni
dobou, pro Zeny v domacnosti, takétwadu vyhodgjSiho nesicniho gispevku maze
byt schidnou variantou nagklad pro studenty (Zadné jiné specifické studehtslevy
nebo slevy zaloZzené na happy hours klub nema wpfoskytovat). V ceh neni

pripojen Zadny specialni program.
Off Peak +

Stejre jako v klasickém off Peaéenstvi je mozné klub vyuzit do 16.hod s tim, zé& Of
Peak + je ufen gedevSim Zenam na m#tké dovolené. V ceénclenstvi jsou navic
sluzby hlidani &ti, specialni program skupinovych lekci pgbdtné a po porodu, lekce
obratnosti dti s anglétinou a pravidelna diagnostika zdravotniho stavenitky.

Senior +

Je kombinaci off peak card a specialniho prograkapiaovych lekci pro seniory, dale

1 x za 3 misice diagnostika a konzultace zdravotniho staventdi se specialistou.

Tab 3.4: Prehled baliki sluzeb

OBSAH CLENSTVI

s EdE Neomezeny  Osobni Program Program  Diagnostika  Sluzby navic

pocet trénink  Plus** Travel *  zdrav.stavu (masaz,
navstév (nad rémec solarium)
standardu)
Premium Ano 2xtyde  Ano - Ano Ano 1 x za
Business card Individual meésic
Fit card Ano
Fit card + Ano 1 x tydré Ano Ano 1 x za
mesic
Off Peak card A4[e)
Off Peak + Ano Ano - pro Ano
tehotné
Senior + Ano Ano - pro Ano
seniory
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*Program Travel- je pouze dopikovou sluzbou k gkterym typim ¢lenstvi. Klient
s timto programem fize vyuZit 4 x v msici vstup do partnerskych fithess a wellness

center po cel€eské republice
**Program Plus-

Program zarreny na konkrétni skupinu lidi - seniory &hatné Zeny nebo Zeny po
porodu. Pro &jsou ugeny specialni skupinové programy 2 x tydn

Program plus je zarowiesowasti programu Premium Business card, kde ma klient
moznost osobniho tréninku mimo phesti klubu. Nap pokud je casow
zaneprazdiny, pijede za nim trenér do kancdnebo m& moznost vyuzit sluzeb

trenéra p outdoorovych aktivitich mimo prostory klubu.

3.2.2 Cena

Ceny jednotlivych produkt musi pokryvat provoz centratipzachovani vysoce
kvalitnich sluzeb a zéarouebrat v Gvahu ceny na konkugenim trhu. Cilem neni byt
nejlevrejsi, ale zarovie se od konkurence&itis nevzdalovat

Tab. 3.5: Cenik zakladnich sluzeb

Cenik zakladnich sluzeb

v Ké&/mésic

Typ ¢lenstvi Zapisné* Pausalni poplatek
Premium Business 4900 3900
Standard Fit Card 4900 1990
Premium Fit Card 4900 2990

Off Peak 4900 1490

Off Peak Plus 4900 1590
Senior Plus 4900 1590
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Tab. 3.6: Cenik dopfikovych sluzeb

Cenik dophikovych sluzeb

v Ké

Diagnostika 600

Osobni trénink 450 / hod

Sestaveni jidelndku 1200

Tréninkovy plan 600

Masaze celé Elo 650 / hod
zada + Sije 700/ hod
Sije 600 / hod
sportovni 750 / hod
lavovymi kameny 850/ 1,5 hod
thajska 800 / hod
lymfatické 650 / hod

Veskeré ceny jsou uvedenyetrg 20% DPH stanoveného pro letosni rok

Moznost platby: Spole&nost ugednosiiuje bezhotovostni platebni styk.

3.2.3 Propagace/Promotion

Dulezitym bodem je vyvolat co nejtdi poptavku po sluzbach sp&testi skrze
zajiseni efektivni informovanosti potencialnich zakaznikoho planuje spotmost
dosdhnout fevazri piimym kontaktem, fimym oslovovanim zakaznik a
minimalizovat tak naklady na t&ti letdki a jiné mén efektivni formy propagace.
Samozejme krone faze ged otevenim klubu a v jeho zatcich, kdy je propagace
médii a letaky nezbytnou seasti.
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3.2.4 Faze marketingové propagace
0.faze

Na tuto fazi propagace je @eba klast velky @raz. Zde se takérpdpokladaji vyssSi
naklady s propagaci spojené. Spalest si dala za cil ziskat jiZgd otewenim zn&nou
zakladnu klient, coz mimo jiné umozni snizit vydaje spojené s peaym na péatku
podnikani. V planu je velkad podpora maprninskych médii, billboanti propagani
stanky v brinskych obchodnich centrech, sgn$t webovych stranek s virtualni
prohlidkou prostor wellness klubu spolu s infornrmace novinkach. Dale aktivni
oslovovani zakaznika firem obchodnimi zastupci. Cela tato kamhpade zanrstena na
nabidku vyhodnéeny predprodeje jez jsou uvedeny v nasledujici tabulce.

Tab. 3.7: Slevy¢lenstvi — pausalni poplatky

Slevy ¢lenstvi - pausalni poplatky

Typ ¢lenstvi - 2. msic - 1. mesic 0. mesic

Premium Business 3000 3000 3000
Standard Fit Card 1500 1500 1500
Premium Fit Card 2000 2000 2000
Off Peak 1000 1000 1000
Off Peak Plus 1200 1200 1200
Senior Plus 1000 1000 1000
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Tab. 3.8: Slevyélenstvi - zapisné

Slevyélenstvi - zapisné

Typ ¢&lenstvi - 2. mesic - 1. m&sic 0. nésic

Premium Business 0 0 0
Standard Fit Card 0 0 0
Premium Fit Card 0 0 0
Off Peak 0 0 0
Off Peak Plus 0 0 0
Senior Plus 0 0 0

Predpokladané naklady: sp&st webovych stranek, t&ti firemnich propagaich
materiati, pronajem prostor v obchodnich centrech pro prapdgstanek, pronajem
billboardi, nadklady na mzdy obchodnich zastiupmelkem v hodn@t180.000,-.

1.faze

1.faze je spojena s ot@nim klubu a nasledujicich cca 1-8stmi po oteveni. Oteveni
je planované na zatek nésice listopadu roku 2012. | v této fazi budec@apodpora
prodeje skrz aktivni oslovovani zakazinikbchodnimi zastupci a stalé informovani
potencialnich zékaznik médii, billboardy. V této fazi podnik akti¥n vyuzije
spoluprace s partnerskymi spitestmi ve smyslu osloveni jejich zakazinikag.direkt
mailingem s nabidkou sluzeb. Obrovsky potencidl ji¢ vytvoiené zakladé klientely
z faze pedprodeje, kterym bude vzdynovana velka pozornost a &mvy servis,
protoze zad&hto okolnosti wellness club jistradi dopordi svym znamym, coz je
nejlepSi a zarove nejmér nakladnou reklamou. Stavajicim kliént bude také
nabidnut zdarma V.l.P. vstup pro jejich znamé anupdna zaklad kterého pro &
mohou v omezeném obdobi zisk&denstvi je& v ceré predprodeje. Prvni #sic
oteweni bude také #sicem ,otevenych dvé", tzn. Ze kazdy zakaznik, kteryijole

poprvé, si nize zdarma vyzkouSet jednotlivé sluzby a ziskat dyigo podminky
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¢lenstvi, tentokrat jiz samégjme vysSi nez pedprodej, ale stale czco vyhodrjsi od
budoucich BZnych cen.

Tab. 3.9: Slevy pausalnich poplatk v prvnich mésicich provozu

Typ ¢lenstvi 1. n¥sic 2. nésic 3. mésic
Premium Business 3000 3500 3500
Standard Fit 1500 1700 1700
Card

Premium Fit 2000 2200 2200
Card

Off Peak 1000 1200 1200
Off Peak Plus 1200 1300 1300
Senior Plus 1000 1200 1200

Tab. 3.10: Slevy zapisného v prvnich résicich provozu

Typ ¢lenstvi 1. n¥sic 2. nésic 3. mésic

Premium Business 0 4900 4900
Standard Fit Card 0 4900 4900
Premium Fit Card 0 4900 4900
Off Peak 0 4900 4900
Off Peak Plus 0 4900 4900
Senior Plus 0 4900 4900
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2.Faze

Po ukoreni 1.faze, kdy byly naklady na reklamu vy3Si, sddme snazit tyto vydaje
shnizovat nebo zcela omezit aepazré oslovovat potencialni zakaznikytimymi
cestami skrz obchodni zastupce. ProtoZze je obroymkgncial zakaznik primo
v budo¥ AZ-Tower diky velkému p&u sidlicich firem, zagtime se na osloveni
téchto se speciatnupravenou nabidkou. Dale pak osloveni firem adilllizkého okoli

budovy a centra #sta.

NasSi snahou je také stale motivovat stavajici z@kgizSptkovou vnieni sluzbou
k predani doporéeni a podnitit tuto motivaci naSeho zakaznika dzefjSimi
vyhodami. Nap.: pokud pivede stavajici zakaznik nového, ziskd zdarma masaz

jinou vyhodu...apod.
3. a4.Faze

Spoleénost bude neustéle vyuzZivat aktivniho vyhledavaovyoh zakaznik skrz
aktivitu obchodnich zastupc motivaci stavajicich klieft a sezénnich slev. Nap
vyhodrgjSi baltky v obdobi Vanoc, fiprav do plavek apod. Takécast na
nejriznrgjSich sportovnich i reprezekitdch akcich pro podobnou cilovou klientelu. Po
urcité dok¥ fungovani klubu je v planu fjpravit wrnostni programy pro stélé

zakaznikye smyslu nejizngjSich bonus a stalych slev.
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3.3 Organiza¢ni plan

Protoze spokmost vyzaduje &tSi tym pracovnik je nedilnou satasti podnikatelského
planu také plan organizai, v rimz je detailsji zpracovana personalni oblast. Sasti
tohoto planu je kdo bude pokryvat konkrétni pozjak budeme pracovniky hledat a
najimat, pozadavky na kvalifikaci, pracovni dobada¥ny zangstnand.

3.3.1 Organizaéni plan a personalni struktura

V dobs zahajeni podnikatelskénnosti bude mit spot@ost jednatelku, ktera rozhoduje
v obchodnich zélezitostech, podepisuje smlouvy a@oveA zpaiatku fungovani
spole&nosti bude i odpasdnou osobou. Po &ité dok¥ se stane odpédnou osobou
club manager. VSem jednotlivym pozicim nélezi vidgen hlavni zastupce, ktery

zodpovidéa za plynuly chod a g pracovnich Ukdl pracovniki jemu podizenych.

hiavniktienens technil

e N it
Iy & .'?_uﬁ

Celkem je v planu za#stnavat jednatele,club managera, customer serditesnéry,
servisniho technika a 3 re@gp na hlavni pracovni pofn Dale exter# spolupracovat
s instruktory lekci, maséry a jinymi odborniky naHddu o provedeni praceiipadré

Zivnostensky list (obchodni zéstupci).
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3.3.2 Zajisténi lidskych zdroja

Hlavnim kritériem pro vyér pracovnik na konkrétni pozici bude santepre
poZzadovana kvalifikace a praxe, coz se tyk&dpvsSim trenér maséi, vyzivovych a
jinych specializovanych poratlc Na tyto pozice je pozadavkem vysoka Skola
sportovnich a trenérskych ofionebo absolventy specializovanych kuz potebnou
praxi. Pro pozice obchodniho zastupce jsou podminlgtijeti piedevSim vyborné
obchodni a komunikai schopnosti, kreativita, samostatnost, loajaliteodpo¥dnost.
Vyborné komunikani schopnosti, dobra znalost anglického jazyka igemné a

profesiondlni vystupovani se¢ekava od vSech zamstnand jednotlivych pozic.

Jednotlivé pozice budou vybirany na zakladobniho pohovoru geském i anglickém
jazyce. V gipadt zajmu o pozici s pozadavkem kvalifikace takéinapkazkou lekce,
fyzickych testi apod. Prozatim se firma rozhodla nevyuzit sluzaisgnalnich agentur,
do budoucna se v8ak ani tato moznost newki Nabidky s volnymi pracovnimi
pozicemi budou vystaveny na webovych strankdchedposti, osloveni budou také
studenti magisterskych prograrbrninskych sportovnich vysokych Skol a podébn

3.3.3 Systém odnénovani zaméstnanai

Firma se rozhodla pro odsiovani zamstnané pti plném Uvazku 40,0 hod.tyén
piiznavat ngsicni zakladni mzdu odvozenou od hodinové sazby a lpidoy slozku
mzdy — prémie- zavislé napna objemu trzeb, vykdn apod. Zakladni hodinova mzda
se liSi u jednotlivych pozic a vykonnostni oty se budouidit internimi dohodami

s vedenim spoémosti.

Pohybliva sloZzka mzdy jetpdevSim z évodu motivace zagstnandé dosahovatéch

nejlepsSich vykof a poskytovat Spkoveé sluzby.

V piipact externich pracovnik se bude jejich odéma odvijet od p&u hodin jimi
poskytnutych sluzeb apod. Firtaah ohodnoceni je v souladu s internimi dohodami
s vedenim spotmosti. V tomto pipact bude pracovni po&n uzawen na Dohodu o
provedeni prace, coz se jevi pro spotst vyhodné, protoZze neodvadi zdravotni ani

socialni poji&ni a odvadi pouze da tohoto pijmu.
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Prehled mzdovych nékladjednotlivych pracovnik je uveden \Priloze ¢.1: Mzdové

néklady jednotlivych zaméstnanai.

3.3.4 Pracovni a oteviraci doba
Na zaklad analyzy konkurence je oteviraci doba stanovena:

> ve vSednich dnech 6:00 do 22:00 hod
» vikendech, svatcich  8:00 do 20:00 hod

» Oteweno bude 365 dni v roce.

V souvislosti s oteviraci dobou o vikendech buddespost dle § 118 zakoniku prace
svym zamistnaném vyplacet dosazenou mzdu diptatek nejméé ve vysi 10%
pramérného vyalku i pres to, Ze novela zakoniku prace362/2007 Sb. umoznila také
od 1.1.2008 vyplacet v souladu s kolektivni smlauvonizsi (procentniki pevnou

sazbu piplatku a to proto, aby udrzela motivaci pracovnik12)

Také za praci ve statni svatek bude podle 8115mnikikqprace fisluSet zargstnanci
dosazena mzda a nahradni volno v rozsahu pracenagkov tento den, které mu vedeni

spoleénosti poskytne ve vzajemardohodnuté dob

Pracovni doba za¥stnané bude ve vSedni dny na 2 &my. Prvni ranni sima od 5:30
do 14 hod. a odpoledni gma od 14:00 do 22:30 hod. Vikendovééss budou 12-ti
hodinové a to od 8:00 do 20:00 hod. kit bude Bhem oteviraci dobyiftomna
recegni, fitness instruktor a dalSi instrukit@ trendi ¢i jini pracovnici v zavislosti na

rozvrhu sluzeb. Provoz kanc#lédude od 10:00 do 18:00 kazdy vSedni den.
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3.4 SWOT ANALYZA

3.4.1 Silné a slabé stranky podniku

Tab. 3.11: SWOT analyza — silné a slabé stranky podu

Silné stranky Slabé stranky
Znalost trhu a trenda VétSi poéateéni finanéni naroénost
Perfektni lokalita, umisténi podniku Nedostatek kvalitnich pracovnich sil

Neustéale zvySujici se zajem o sluzby tohot Obava potencialnich zakaznik vazat se

typu smlouvou

Dobré dopravni spojeni

ZkuSenosti v této oblasti podnikani

Poskytovani komplexnich sluzeb

Navazana komunikace s podnikatelskym
subjekty
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3.4.2 Prilezitosti a hrozby podniku
Tab. 3.12: SWOT analyza — pilezitosti a hrozby podniku

Prilezitosti Hrozby

Rychle rostouci trh Silna, rostouci konkurence

Intenzivni propagace budovy AZ-Tower Naroky na znabsti

Dobré vztahy s hlavnimi dodavateli strofi Ekonomicka situace, kdy v ramci ek.krize
a technologii zakaznici WtSinou v prvni Fadé omezi

vydaje tohoto typu

Neposkytnuti  finanénich  prostiredka

bankou (podnikatelského U¥ru)
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3.5 Finanéni plan

3.5.1 Struktura po ¢ateénich naklada

ProtoZze poatetni ndklady s piizenim posilovacich a kardio stiigjsou [FiliS vysoké,
rozhodla se spoteost pro leasing. DalSi naklady spwlest vynaloZi na z&eni
relaxani zény, vybaveni kancetkych prostor, Saten a recepce. K z&jstchodu
spole&nosti je zapdebi nakup vypeéetni techniky a softwaru Microsoft Office, dale
informaniho systému pro vedeni a spravu wellness studmibée Pro. Red zahajenim
podnikani je zapo¢bi vynaloZit nemalé fin&ni prostedky do reklamy a marketingu
kvuli osloveni co nejgtSiho okruhu potencionalnich zkazinik

Tab. 3.13: Struktura po¢ateénich nakladi

Struktura po ¢ateénich naklad u 0. mésic
Vybaveni wellness centra
Posilovaci stroje - leasing 100 000
Virfivka 200 000
Sauna 100 000
Parni sauna 150 000
Solarium 120 000
Nabytek 1 000 000
Pocitace 60 000
Softwary
Software 40 000
Member Pro 80 000
Marketingové vydaje
Reklama v médiich 40 000
Prondjem reklamnich ploch 100 000
IT podpora 40 000
Ostatni 30 000
Celkem 2 060 000
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3.5.2 Provozni naklady

Ve finartnim planovani firmy jsou tyto naklady razedny na provoz a pronajem
prostoru wellness centra, telekomurikasluzby, leasingovych splatek automobilu pro
potreby servisniho technika a na reklamu a prezentciasledujici tabulce jsou
uvedeny néklady 1.&sice provozu, detailniiphled provoznich nékladjednotlivych
meésial v budoucim obdobi 5-ti let fungovani firmy jsouedeny VPriloze ¢.2 —

Finanéni plan.

Tab. 3.14: Provozni naklady

Provozni naklady 1. mésic
Provoz a pronajem pro stor 323 833
Prondjem prostor 250 000
Kancela rsky a rezijni material 10 000
Spot feba energie + sluzby 36 833
Opravy, udrzba, uklid 10 000
Telekomunika éni naklady 10 000
Ostatni (pojist éni, atd.) 7 000
Automobil 29 500
Leasing 25 000
Pohonné hmoty 3000
Opravy a udrzba 0
Pojist éni 1500
Reklama a prezentace 85 000
Reklama v médiich 20 000
Pronajem reklamnich ploch 40 000
IT podpora 25 000
Ostatni 5 000

Celkové provozni naklady za 1.m ésic provozu 443 333
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3.5.3 Osobni naklady

Spol&nost planuje zasstnavat na plny Uvazek celkem deset &tmané. Osobni
naklady tedy tvii mzdy jednatelky spotmosti, club managerafitrecegnich, ¢tyr
osobnich trendra servisniho technika. DalSi z&sthanci budou spolupracovat exiern

na dohodu o provedeni prace nebo Zivnostensky list.

Souwasti mezd zagstnané jsou mimo jiné zdkonné odvody na zdravotni a $ocia
pojistni, které v sotasné dob ¢ini 34%. VySe odvodu pojistného, které je povinan z
své zamstnance odvad zanestnavatel, séidi zakonem:.589/1992 Sb., o pojistném
na socialnim zabezpeni a pispEvku na statni politiku zasstnanosti a dale zakonem
¢.592/1992 Sb., o pojistném na vSeobecné zdravofisitgni.

Jak jiz bylo dive zmirno v systému odatiovani zamistnand, sklada se jejich mzda
ze zakladni mzdy a pohyblivé slozky, kter&isk internimi dohodami a je odvozena od
vykona zangstnand, piipadré objemi trzeb a podolbin Pro tSi prehlednost viak
prozatim poita tento finatini plan pouze se zakladni slozkou mzdy jednotlivych

zanegstnand.

Celkové r@ni mzdové naklady jednatelky sp&h@sti jsou 283 008 & club managera
226 406 K, ro¢ni naklady i recegnich celkem 764 122 & ¢tyi trenéf celkem
905 626 K a servisniho technika 339 610K

3.5.4 Financovani podnikatelského zaréru

Na z&klad prehledu pijmt a vydaji bylo zjiS€no mnozZstvi finatnich prostedki,
které je pateba vlozit do podnikani. Porovnanim byla & potebna vySe (ru
v celkoveé ¢astce 2 700 000 K Podnikatelsky & bude slouzit k pokryti prvotnich
vydaji a kvytvaeni kladnych petgnich toki, aby projekt byl Zivotaschopny.
Podnikatel vloZi do podnikani zakladni kapital y8ivA00 000 K.
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Zéadost spolé€nosti o stednédoby Gvér

Spole&nost se rozhodla proistdredoby Uwr ve vysi 2 700 000 Kse splatnosti 2 roky,

pii Urokové mfe 8% p.a. Usr bude splacen #sicng.
Zpasob vyp@tu Anuity: A=PVa x i x (1 4)Y(1 H)"-1

A =2 700 000 x (1+0,0067Y (1+0,0067§*1= 122 162,9566

Tab. 3.15: Splatkovy kalend#& podnikatelského Uvru

Mé&siéni splatky Roeni splatky
Zustatek
Obdobi Anuita Urok Umor dluhu Anuita Urok Umor

0.rok

0 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 2 700 000 K 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢
1.rok

1 465 955 169 134 1296 821

1 122 163 K 18 000 kK 104 163 K 2595837 K K¢ K¢ K¢

2 122 163 K 17 306 K 104 857 K 2490980 KK

3 122 163 K 16 607 K 105 556 K 2385423 K

4 122 163 K 15903 Kk 106 260 K 2279163 K

5 122 163 K 15194 Kk 106 969 K 2172 195 K

6 122 163 K 14 481 K 107 682 KK 2064513 K

7 122 163 K 13763 K 108 400 K 1956 113 KK

8 122 163 K 13041 K 109 122 K 1846 991 KK

9 122 163 K 12313 K 109 850 K 1737 141 K

10 122 163 K 11581 K 110582 K 1626 559 KK

11 122 163 K 10 844 Kk 111 319 K 1515240 K

12 122 163 K 10102 Kk 112 061 K 1403179 KK
2.rok

1 465 955 61507 1404 448
13 122 163K 9355k’ 112808k 12903701 K¢ K¢ K¢

14 122163 K 8602k 113560k 1176810 K
15 122163 K 7845K 114318K 1062492 K
16 122163 K 7083 K 115080 kK 947 413 K
17 122163 K 6316 K 115847K 831566 K
18 122163 K 5544 K 116619K 714947 K
19 122163 K 4766 K 117397 K 597 550 K
20 122163 K 3984 K 118179K 479371 K
21 122163 K 3196k 118967 K 360 404 K
22 122163 K 2403k 119760K 240643 K
23 122163 K 1604k 120559k 121 354 K
24 122163 K 809K 121354 K 0 Ké

51



3.5.5 Predpokladany vyvoj trzeb

Investor gedpoklada jednotlivé vySe prodejnich cen, na kteavisi vySe celkovych

trzeb dle nasledujiciho schématu.

Tab. 3.16: Odhadovany vyvoj prodejnosti

Odhadovana prodejnost

Typ élenstvi %
Premium Business 3
Fit card 45
Fit card+ 10
Off peak card 30
Off Peak+ 5
Senior+ 7
2 100

V tabulce jsou investorem fgdpokladané procenta prodejnosti jednotlivych
prodavanycklenstvi. Je zde patrné, Ze nejvice se bude prodbrettvi Fit card, které
je z nabidky sluzeb nejvic univerzalni a jetamo gedevSim pro Siroké skupiny
zakaznik, kteri cheji sluzby wellness centra pouzivat v piném rozsualjakoukoliv
oteviraci dobu, dalSim faktorem je i cena tohetenstvi, kterd je z nabidky

neomezeného vyuziti klubu po cely den nejniZsi.

Ostatni procentualni rozléni mnozstvi prodanych produkvychazi z pizkumu trhu a
také ze zkuSenosti investora s prodejem podobngadukti i jiného téngi totoZzného

druhu podnikani.
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Odhadovana prodejnost jednotlivych Clenstvi

M Premium Business MFitCard MBFitCard+ M OffPeak mOffPezk+ MW Senior+

Graf 3.17: Odhadovana prodejnost jednotlivychélenstvi

Pro sestaveni konkrétnich g&nich toki a planovani vysSe prodejnich cen, je pro
investora také velmi nezbytné odhadnodedpoklddanou prodejnost jednotlivych

sluzeb a vyvoj na trhu.

Jak bylo jiz jednou zmimo, investor se rozhodl zahdjittgulprodej jednotlivych
¢lenstvi jest pred zahjenim provozu, a to o 3sfce dive nez bude wellness centrum
oficialné oteeno. Tomuto byla pdézena také marketingova a obchodni strategie, aby
byl prodej novych produkt co nejvice podpen a no¥ vznikajici firma se zala
dostavat do podsdomi zékaznik a potenciondlnich klietit Odhaduje se, Zechem
prvnich 3 n¢sial bude prodano 258enstvi, a aby tohoto bylo skdt& dosazeno, tak

se investor rozhodl prostsi slevy kazdého produktu.

Prodej sluzeb z této oblasti podnikani jén zavislé na rnich nesicich a na vyuziti
volného ¢asu, ktery mnozi klienti rag travi venku nacerstvém vzduchu, nezli ve
wellness centru. Proto seie edpokladat, Ze nejvice prodanygbnstvi bude &hem

zimnich nésiol a naopak nejmérprodanych bude Zatkem jara.
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Tab. 3.18: P@et planovanych prodanychélenstvi v 1. roce provozu

v ks/mésic

Predprodej - 3. mésice gred otewenim 250
1. mésic 50
Leden, Unor, Brezen 50
Kvéten, Cerven 10
Ostatni mésice 25

Pocet prodanych ¢lenstvi
300

250

200

150

100

50

a

Precprocej - 3. 1. mésic Leden, Uror, Bfezen Kvéten, Cerven Ostatni mésice
mésice pied
otevienim

Graf 3.19: Vyvoj prodanych €lenstvi v jednotlivém obdobi

Pro ostatni roky podnikéni investor planuje sisem prodanycklenstvi v nésicich
lednu, Unoru aieznu o 15 %, v kinu acervnu o 2 % a v ostatnichésicich o 10 %.
Tento odhad vychazi ze zkuSenosti investora s poaolprojekty.
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Tab. 3.20: Narist pottu prodanych €lenstvi v dalSim obdobi

v %/mésic

Leden, Unor, Brezen 15
Kv éten, Cerven 2
Ostatni mésice 10

Ocekavany narist prodanych €élenstvi

Ostatrimasice

Kvéter, Cerven i

Leden, Unor, Brezen

16

Graf 3.21: Predpokladany pdet prodanych élenstvi
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3.5.6 Plan Cash Flow

Sestaveni a océni jednotlivych vstup i vystupi projektu jiz konkrétnimi cenami tak,
aby nely fadnou vypovidaci hodnotu, neni jednoduché. Slggtgiesr® vymezit
vSechny naklady a vynosy z projektu plynouci a tsfe&@vié ocenit tyto finadni toky

v delS§imc¢asovém obdobi. iehled Cash Flow je poslednim rozhodujicim podkladem

investorova rozhodnuti o realizaci projektujeho zamitnuti
Zakladni schéma vygitu:

Prijmy — Vydaje — D&z pijmu PO= Cisty zisk po zdaréni

Jako hlavni ndkladové vstupy jsou uvazovany:

e provozni vydaje (provoz a pronajem prostor, naklaayutomobil, reklama a
prezentace),

e mzdoveé vydaje (servisni technik, fithess instruktecegni, customer servis,
jednatel spokénosti, pravni servis, externéétni),

e investni vydaje (vybaveni fitness centra, softwary),

e naklady ciziho kapitalu (poskytnuty podnikatelskszn).

Mezi prijmy Ize zahrnout:

e piijmy z prodeje sluzekklenstvi, ostatni sluzby — sauna, masaze, atd.),
e vlastni vloZeny kapital (z&kladni vklad jednatgbels:nosti),

e cizi kapital (poskytnuty podnikatelsky &ry.
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Tab. 3.22: ZjednoduSeny pehled Cash Flow

mésice | 0. mésic 1. mésic 59 mésic 50. mésic |
filen 12 listopad 12 zaf 17 filen 17
Provozni vydaje
Provoz a pronajem prostor 323 833 323 833 323 833
Prongjem prostor 250 000 250 000 250 000
Kanceldrsky a reZijni materisl 10 000 10 000 10 000
Spoiieba energie + sluZby 36 833 36 833 36 833
Opravy, tdrZba, tkiid 10.000 10 000 10 000
Telekomunikadni naklady 10 000 10 000 10 000
Ostatni {p atd.} 7 000 7 000 7 000
Automobil 29 500 & 800 8 800
Leasing 25 000
Pohonné hmoty 3 000 3 000 3 000
Opravy a ddréba o 4 000 4000
Pojisténi 1500 1 800 1 800
Reklama a prezentace 180 000 85 000 37 500 37 500
Reklama v médiich 40 000 20 000 15 000 15 000
Prongjem reklamnich ploch 100 600 40 600 20 000 20 000
IT podpora 40 000 25 000 2 500 2 500
Ostatni 5 000 8 500 8 500
CELKOVE PROVOZNI VYDAJE 180 000 443 333 378 633 378 633
Mzdove vydaje
Technik 28 301 28 301 28 301
Hrubs mzda 27 120 21 120 21 120
349 zdravotni a socidlni pojisteni 7 181 7 181 7 181
Fitness instruktor 75 469 75 469 75 469
Hruba mzda 56 320 56 320 56 320
34% zdravoini a soctdlni pojisténi 15 149 15 149 19 149
Recepéni 63 677 63 677 63 677
Hrubs mzda 47 520 47 520 47 520
349 zdravotni a socialni pojisténi 16 157 46 157 16 157
Customer service 18 867 18 867 18 867
Hruba mzda 14 080 14 080 14 080
34% zdravotni & sociélni pojisténi 4 787 4787 4 787
Jednatel spolecnosti 23 584 23 584 23 584
Hrubs mzda 17 600 17 600 17 600
349 zdravotni a socialni pojisténi 5984 5084 5984
Pravni servis | 10 000 10 000 10 000
Externi agetni 10 000 10 000 10 000|
CELKOVE MZDOVE VYDAJE | 229 898 229 898 229 898
Investiéni vydaje
Vybaveni fitness centra 1 570 000 116 700 127 120 127 120
Posilovaci stroje - leasing o 116 700 127 120 127 120
Vyiivika 200 000
100 000
000
120 000
ébytek 1 000 000
DI ¥ h v 180 000 0 o 0
Positase 60 000
Software 40 000
Bember Pro 80 000
Ostatni 30 000 20 000 5 000 5 000
CELKOVE INVESTICE 1 780 000 136 700 132 120 132 120
MNaklady ciziho kapitalu
Poskytnuty podnikatelsky avér 130 500
Uroky z tvéru 18 000
Splatky tvéru 112 500
CELKOVE VYDAJE NA CIZI KAPITAL 130 500 0 0
VYDAJE CELKEM | 1 960 00O 940 431 740 851 740 661|
KUMULATIVNI VYDAJE CELKEM | 1960 DOO 2 900 431 48 736 076 49 4786 727|
PFijmy z prodeje |
Prodej Elenstvi
Premium Business 40 500 248 280 251 497
pausal 22 500 3218 3218
zdpisné [i} 4 043 4043
Standard Fit Card 303 750 1921 986 1946 612]
pal 168 750 24 626 4 626
zépisng o 60 638 60 638
Premium Fit Card 90 000 623 809 632 031
pausal 50 000 § 223 8223
zépisné o 13 475 13 475
Off Peak 135 000 956 272 968 565
pausdl 75 000 12 293 12 293
zdpisne 0 40 425 40 425
27 000 171 714 173 901
15 000 2186 2186
[} 6738 6738
31 500 235 498 238 559
17 500 3 061 3 0671
zdpisné [ 9 433 9433
Prodej ostatnich slufeb 10 000 35 000 35 000
CELKOVE PRIJMY Z PRODEJE 637 750 4 192 560 4 248 165
VLASTNI KAPITAL 350 000 0 0 o]
Zakladni kapital 350 000 0 0 a]
CIZI KAPITAL 2 700 000 [ 0 o]
Poskytnuty i g aver 2 700 000 0 i} 7]
PRIJMY CELKEM 3 050 000 637 750 4 192 560 4 248 165|
KUMULATIVNI PRIJMY CELKEM 3 050 000 3 687 750 141 763 181 146 009 346|

57

CELKEM

19 429 980
15 000 000
600 000

2 209 980
600 000
600 000
420 000
835 400
400 000
180 000
156 700
98 700

2 602 500
970 000

7 420 000
212 500
431 600
23 299 480

1 698 060
1 267 200
430 860
4 528 140
3379 200
7 148 840
3 820 620
2851 200
969 420
1132 020
844 800
287 220
1415 040
7 056 000
359 040
600 000
600 000
13 793 880

8 872 080
7 252 080
200 000
100 000
150 000
120 000

7 050 000
225 000
60 000
60 000
105 000
365 000

9 462 080

2 921 287

221 287
2 700 000
2 921 287

46 555 440
49 476 727

8 350 636
247 455
278 490

65 491 204
1885974
4177 373

20 743 822

618 556
928 305
32 605 471
928 140

2784915

5888 771
167 163
464 153

7 954 443
229 127
648 815

1 925 000

142 959 348

2 700 000

146 009 346
146 009 346



V uvedeném fehledu neni doptma da z pfijmu pravnickych osob, kteréni pro rok
2010 19%.

Investor se rozhodne praijpti svého planovaného projektu na zaklagssledia
pereznich toki. Pokud v celém svém Zzivotnim cyklu bude projekkagovat pouze
kladné pedzni toky mé nejlepSi ipdpoklady ke zdarnému {hu i bthem jeho
realizace a provozu. Santepre také zalezi na odhadech investora, které v tétb fa
jsou pouze fedpokladany, a skuteost nmize byt zcela odliSna. Jestlize se pdda
investorovi veSkeré nakladytem Zivotniho cyklu snizit a zachovat stanoveiigngy,

tak se mu podénavysit swj zisk, coZ by ndlo byt jeho hlavni snahou a cilem.
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ZAV ER

Predchazejici text bakdkké prace byl za#ien na nazorny postup a faze
ekonomického planovanijedevsim ve vazbna tvorbu podnikatelského plarttend
zde najde vSechny gebné kroky, které vedou k tgmému planovani, kontrol&zeni

a tvork® mensiho podnikatelského projektu, wellness centra.

Cela préace je z&meé rozdlena do dvowasti. Prvni je teoretickdast, v niz jsou
popsany jednotlivé kroky, které musi nebo byl nmvestor winit, ve chvili kdy se
rozhodne pro realizaci &itého projektu. Ve druhé, praktickéasti je piklad
konkrétniho podnikatelského z&m s nazvem ,Vitality wellness klub, ktery je filti¢
vytvoien a na &mz jsou zjednoduSémaplikovany postupné kroky vedouci od prvnich
plani az po konkrétni podnikatelsky z&m

V praci jsou komplex& ieSeny a propojenyédomosti z oblasti podnikovych financi,
marketingu, podnikového managementu a mikroekonoanjsou postughaplikovany

na jednotlivé faze planovaného projektu.

Také Ize v textu naléztékolik dilezitych upozor#ni a doporgeni, na které by si
investor n¢l dat pozor, a kterym by sedmsnazit gedchazet za jakékoliv situace,
pievazre z divodu zabraéni negedvidatelnych finatnich ztrat a maximalizace svého
zisku. VSechny nepdvidatelné naklady a problémy, se kterymi investepdital,
témef vzdy vyZaduji dalSi finance na jejich napravu ataadeni, a tim padem snizuji
jeho planovany zisk. Nejvhodisim nastrojem zamezeni uvedenychcekanych
udalosti a vicenakladje planovani s projektovou rezervou. Je to objeranici, které
budou pouzity na zaji&hi napravnych op#gni @i nepredvidatelnych udalosti. Ne vzdy
musi byt tyto finance vyuzity. Jestlize se devetopghne jejich pouziti, stavaji se jeho

ziskem.

Jak jiz napovida samotny nazev této baiskid prace, nefiiSi pozornost je &novana
vytvareni a planovani rezijnich a provoznich naklagrodejnich cen,izné zmsoby
jejich stanoveni, planovani vyvoje prodejnich centrhu s poskytovanim podobnych
sluzeb na z&kladodhadu investora. V praci jsou také nazamy mozné varianty, jak by
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se mohly vyvijet prodejni ceny jednotlivych prodiuktied z&atkem, ale hlawh i
béhem fungovéani spoteosti.

V souwasné nelehké situaci na ekonomickém trhu jsou &tntnaklad, jejich
snizovani a také spravnost nastaveni prodejnichhtamimi nastroji pro usgnou
realizaci jakéhokoliv podnikatelského zé&mn

Dle mého nazoru ne}sim problémem v dnesSni dbbje ziskavani finaimich
prostedki na cely projekt. Bankovni Ustavy zastavily finavéoi velké ¥tSiny
podnikatelskych zasmi nebo velmi zfisnily podminky pro jejich, a proto se tento
zpusob financovani stava pro mnohé podnikatele neuyfottoto je dalSi saiasny
divod ke spravé sestavenému podnikatelskému planu, ktery budeskteffat a
maximalré zobrazovat vSechny dostupné informace o zamyslepéojektu. Ri
podporné analyze je investor schopen odhalit chylsho planovani a fize timto
zpisobem najit nastroje pro snizeni prvotnich ingesth vydaf a tim snizit mnozstvi

externich financi, které si budéjpovat od bankovniho ustavu.

Velmi dulezité a nelehké rozhodnuti, které musi investniuje si co nejpesrji
stanovit pedpokladané prodejni ceny jednotlivych nabizenyadykii. Velmi dobré
odhady a @inéna rozhodnuti pomohou vigehu projektu maximalizovat investor

zisk, coz je zakladni snahou a hnacim prvkem kaz délestorai podnikatele.
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