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ABSTRAKT

Cilem diplomové prace je vytvoteni business modelu nového fitness centra v Novém Ji¢iné.
Zamér tvorby tohoto business modelu vychézi ze stale se zvySujiciho z4jmu o zdravy zivotni
styl, a z rGstu vyznamu volnocasovych aktivit. Prace je slozena z ¢asti teoretické, praktické
a projektové. Podkladem pro vypracovani modelu jsou analyzy prostiedi PESTE, Portertiv
model péti konkuren¢nich sil a SWOT. Pro ovéfeni hypotézy hodnoty je vyuzito
kvantitativniho vyzkumu. Navrh hodnotové nabidky je stanoven s pomoci néstroje Value

Proposition Canvas, ktery pojima profil zakaznika a hodnotovou mapu.

V projektové Casti je zhotoven business model fitness centra reflektujici zjisténi ziskana
v analytické ¢asti vcetné ekonomického a rizikového zhodnoceni tohoto podnikéni.
Projektova ¢ast poskytuje informace potiebné pii rozhodovani o realizaci podnikani. Prace
je souborem hypotéz autora a jejich ovéfeni je mozné pouze testem reality. Cile prace bylo

dosaZeno a byla potvrzena domnénka trzni ptilezitosti.

Kli¢ova slova: fitness centrum, business model, podnikani, Lean Canvas, Value Proposition

Canvas, kvantitativni vyzkum, hodnotové nabidka, analyza rizik, ndkladova analyza



ABSTRACT

The aim of the thesis is to create a business model of a new fitness centre in Novy Ji¢in. The
intention of creating this business model is based on the increasing interest in healthy
lifestyle and the growing importance of leisure activities. The thesis consists of theoretical,
practical and project parts. The basis for the development of the model is the PESTE
environmental analysis, Porter's five competitive forces model and SWOT. Quantitative
research is used to test the value hypothesis. The value proposition is established using the

Value Proposition Canvas tool, which conceives a customer profile and a value map.

In the design part, a business model of the fitness center is constructed reflecting the findings
obtained in the analytical part including the economic and risk assessment of this business.
The project part provides the information needed to make decisions about the
implementation of the business. The work is a set of hypotheses of the author and their
verification is possible only by reality test. The objective of the thesis has been achieved and

the hypothesis of a market opportunity has been confirmed.

Keywords: Fitness Center, Business Model, Entrepreneurship, Lean Canvas, Value

Proposition Canvas, Quantitative Research, Value Proposition, Risk Analysis, Cost Analysis
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UvVOoD

Jednadvacaté stoleti pfinasi lidem do Zivota mnohem vice moznosti a ptileZitosti, nez tomu
byvalo v minulosti. Ve v§eobecnosti 1ze konstatovat, ze globalné roste zivotni uroven a lidé
se zacinaji houfné¢ vénovat riznym volnocasovym aktivitam. Z toho diivodu Ize povazovat
sektor volného Casu jako atraktivni a rozvijejici se trzni prostfedi vhodné pro podnikani.
Mezi vyznamné trendy soucasné doby patii i zdjem zit zdravé, naptiklad v podobé fitness
zivotniho stylu. Malé posilovny s omezenym vybavenim a ve skrze muzskou zakaznickou
zékladnou se v pribéhu Casu vyvijely az do podoby dneSnich modernich a multifunkénich
fitness center, které navstévuje Siroka paleta zdkaznikii 1 ¢im dal tim vice zen. Je vSak
spravné domnivat se, Ze trh s fitness centry je nasyceny a zakaznici jsou ve vSeobecnosti

spokojeni?

Jsem presvédcen o existenci trzni prilezitosti a jakozto aktivni sportovec 1 zédkaznik mnoha
posiloven vnimam nedostatky na trhu véetné Sance vytvofit a nabidnout zékaznikim kvalitni
alternativu v podobé¢ nového fitness centra. Cilem préce je vytvofit business model fitness
centra, ktery bude reflektovat potieby zdkaznikli a zhodnoti funkénost zamysleného

podnikani.

Problematika podnikani zahrnujici obecné vyrazy véetné postupu tvorby business modelu
bude formulovana v prvni Casti prace jako vysledek literarni reSerSe. V navaznosti na
teoretickou Cést nésleduje Cast analytickd, kterd se bude vénovat detailni analyze trzniho
prostiedi pomoci analyz PESTE, Porterova modelu péti konkurenc¢nich sil a SWOT. Na tyto
zminéné analyzy navaze dotaznikového Setfeni, které bude uZito pro charakteristiku 1

pochopeni preferenci zakazniktli v€etné ovéreni hodnotové nabidky.

Zjisténi nabitd z provedenych analyz a vysledkii kvantitativniho vyzkumu poslouzi pfi
formulovani casti teoretické, kde hlavnim vychodiskem je vytvoreni navrhu business
modelu fitness centra vcetné ekonomického a rizikového zhodnoceni zamysSleného
podnikatelského zaméru. V zavéru diplomové prace shrnu zjisténi ziskana vyzkumem, ktera

se stala vychodiskem pro tvorbu business modelu a zhodnotim realnost podnikani.
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METODY A CILE PRACE

Cilem diplomové prace je vypracovat business model nového fitness centra. Dil¢imi cili jsou
nasledné ekonomické zhodnoceni modelu a rizikové analyza pro usnadnéni rozhodovani o

realizaci podnikani.

Prace bude zahrnovat Cast teoretickou, ktera bude vysledkem reSerSe odborné literatury
zaméfené na podnikatelské prostfedi, analytické nastroje pro zkoumani trhu a tvorbu
business modeli. Soucasti teoretické ¢asti bude i ndhled na sektor sluzeb a fitness prumysl

vcetné trendl soucasné doby.

Cast prakticka bude nasledné detailné analyzovat podnikatelské prostiedi pomoci nékolika
analytickych nastrojii. PESTE analyza bude vyuzitd pro analyzu makroprostfedi a tudiz
k odhaleni faktort, kterym by se zamysSlené¢ podnikani muselo pfizptsobit. Porterova
modelu péti konkurencnich sil bude poté pouzito pro odhaleni a hodnotovou komparaci
stavajici konkurence vcetné analyzy substituti a zjisténi vlivu dodavateli a zdkaznikd.
Vyuzitim SWOT analyzy bude dosazeno formulace ptilezitosti a hrozeb navazujicich i na
ptedchozi kapitoly a silnych i slabych stranek zamysleného fitness centra. Soucasti praktické
casti bude rovnéZz dotaznikové Setfeni spocivajici v ovéfeni stanovenych hypotéz a
pochopeni preferenci budoucich zakaznikii jako vychodisko pro ¢ast praktickou a tvorbu

business modelu.

V praktické ¢asti této prace bude formulovana vznikla trzni ptilezitost navazujici na zjisténi
analytickych nastroji. Ke tvorbé hodnotové nabidky nasledné zahrnuté v business modelu
bude uzito nastroje Value Proposition Canvas zahrnujici profil zdkaznika a hodnotovou
mapu. Nasledné¢ bude vytvotfeno grafické platno prostfednictvim nastroje Lean Canvas.
Business model fitness centra bude také podrobné rozepsan v textové formé. Na vznikly
model bude navazovat jeho ekonomické zhodnoceni sledujici vynosy i naklady za uréené
casové obdobi. Posledni ¢asti prace bude rizikovd analyza zamysSleného podnikdni pro

odhaleni rizik a mozného aspektu spocivajici v rozhodnuti fitness centrum realizovat ¢i ne.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

13

I. TEORETICKA CAST



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 14

1 VYMEZENi PODNIKATELSKYCH POJMU

Uvodni kapitoly diplomové prace se zabyvaji vymezenim zakladnich podnikatelskych
pojmt. Tvorba business modeld spada do podnikatelskych zaméri ¢i aktivit a obeznameni
se s témito pojmy je branou k uspé€Snému pochopeni zkoumané problematiky a nasledné¢ho
zjisténi, ktera tato prace pfinasi.

V akademické roving se setkdvame s velkou fadou definic a riiznych teoretickych pohledii
pro jednotlivé pojmy, které jsou klicové pro oblast podnikani i doprovodného marketingu.
Pro ucely diplomové prace byly vybrany definice s jadrem, na nichZ panuje akceptovana

shoda na poli akademické a teoretické sféry.

1.1 Podnikani

Stézejni pojem podnikdni definuje novy obcansky zdkonik (zakon €. 89/2012 Sb.), kde v §
420 odst. 1 se pise: ,, Kdo samostatné vykonava na vlastni ucet a odpovédnost vydélecnou
cinnost zivnostenskym nebo obdobnym zpiisobem se zamerem cinit tak soustavné za uicelem
dosazeni zisku, je povazovan se zretelem k této cinnosti za podnikatele.” Nicméné podle
Safrové (2019) je tato legislativni definice nedostate¢na, nebot’ nepiipousti i jinou motivaci
nez zisk. Autorka timto poukazuje na rozdilné motivace k podnikani, které tato definice
neobsahuje. Piikladem miize byt socialni podnikani, kdy podle Safrové (2019) ,, Socidini
podnikani spociva v tom, Ze existujici spolecensky problém 7esi ekonomicky udrzZitelnou

I3

cestu a vygenerovany zisk vraci zpét do podniku.” Ci charita a nevladni neziskové
organizace. Jinymi slovy motivace k podnikdni nemusi byt pouze zisk ale i ziskani pocitu
uspokojeni na zaklad¢ hlubsiho smyslu, spole¢enské hodnoty. Obdobny pohled sledujeme u
Kosturiaka a spol. (2015), ktery vnima podnikani jako moznost zdokonalovat své nadéani ve

formé tvorby uzitku pro spolecnost a tim nesledovat pouze zisk, ale také poslani.

1.2 Podnik

Upravu podniku, jako takového nalezneme v § 5 Obchodniho zakoniku 513/1991 Sb., kde
Ceské pravo oznacuje podnik jako véc hromadnou, tedy véc a nikoliv subjekt. V ramci
evropského prava, konkrétné ptilohy 1 Natizeni (2014) Komise Evropské Unie ¢. 651/2014
je podnik definovan: ,, Podnikem se rozumi kazdy subjekt vykondavajici hospodarskou
¢innost, bez ohledu na svou pravni formu. K temto subjektim patii zejména osoby
samostatné vydelecne cinné a rodinné podniky vykonavajici remesiné ci jiné cinnosti a

obchodni spolecnosti nebo sdruzeni, ktera pravidelné vykondvaji hospodarskou cinnost. *
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(Definice podniku, 2020) Ostatné podnik jako subjekt oznacuje naptiklad Veber a spol.
(2015), kde se vstupy preménuji na vystupy. V SirSim pojeti je podnik obsazen usporadanymi
zdroji, pravy, prostiedky a dalSimi majetkovymi hodnotami, diky nimz muze podnikatel
vyvijet podnikatelské aktivity. Podnik 1ze podle Synka (2011) identifikovat jako instituci,
kdy tcelem jejiho vzniku je vykon podnikatelské cinnosti. V moderni terminologii se
setkdvame s vyrazem ,,Start-up®, coz oznacuje firmu, ktera se nachazi ve svych zacatcich a
svymi sluzbami ¢i produkty pfinasi na trh inovativni a jedine¢né feSeni. Jeji rast je velmi
rychly a dynamicky a svymi podnikatelskymi aktivitami se snazi prospivat spolec¢nosti.
Dalsim znakem startupu je maly pocet pracujicich, kteti v ramci firmy ¢asto méni pozice
v disledku zmén zptsobenych dynamickym rGstem. Startupy maji snahu udrzet co mozna
nejnizsi naklady a ziskat névratnost investic v co nejkratsi dobé. Z praxe vsak vyplyva, ze
ptesahla miliardu americkych dolard, se poté neformalné oznacuji jako ,,unicorns®, tedy
jednoroZci. (Startupjobs, 2023) Maurya (2016) ve své publikaci piSe, Ze usp€sSny start-up se
nemusi nutné lisit od neuspesného tim zpusobem, ze by mél lepsi pocatecni plan, ale tim

‘

spiSe, ze uspésné podniky ,, naleznou plan, ktery funguje, drive, nez jim dojdou zdroje. *

1.3 Profil podnikatele

Pojmy podnikani a podnikatel v legislativnim ramci upravuje stejny paragraf a skutecné,
jednéd se o dva neoddélitelné pojmy. Podnikatel vykondva podnikatelské ¢innosti, jinak
feceno, podnika a je vlastnikem podniku. Mezi spolecné znaky podnikatelii mtizeme zatadit

(Veber a spol., 2012):

e Podnikavost — podnikavosti se rozumi jisté vlohy naptiklad pro organizac¢ni
schopnosti, cilevédomost, znalosti, odolnost vici stresu a dalsi, které jsou

nezbytné pro vykonavani podnikéni.

e Motivace — podnikatel, ktery se profiluje jako tviir¢i osobnost a ma vnitini
touhu dosahnout svych cila.

e Podstupovani rizika — vlastnost, ktera je pfi podnikéni nezbytna kvili vysoké
mife pfijimanych rizik v nejistoté.

e Iniciativa — znaci schopnost proaktivniho pfistupu k podnikani. Tento faktor

znamena usili vynalozené na dosahovani stanovenych cilt, mezi které muze
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patfit naptiklad udrzeni kroku s konkurenci ¢i snahy rychlého feseni nastalych

problému.

e Aspekt dlouhodobosti — cilené védomi motivace zabyvat se oblasti podnikani

z dlouhodobého ¢asového horizontu.

e Uchazejici zdravotni stav — ktery umoznuje podnikateli vykonavat ¢innosti

spjaté s podnikanim. Zejména ku piikladu psychickéa odolnost.

V prozaickém vyjadieni definuje KoSturiak a spol. (2015) podnikatele, jako osobu s danou
predstavou o svém vlastnim zivoté, kdy cestou podnikéni onu predstavu realizuje. V zasadé
muzeme podnikatele povazovat nejen za osoby, jejichz hlavnim cilem je dosazeni zisku,
nybrz vytvofeni produktu, sluzby nebo i dokonce kultury, ktera bude prospé€snd pro
spole¢nost. Na druhé strané spektra vSak stoji podnikatelé pochybného charakteru, jejichz
v zésad¢ jedinou motivaci je zisk, kterého dosahuji nemoralnimi prostfedky. Diky témto
podnikateliim se ve spoleCnosti celého svéta objevuji ndzory, ze byt podnikatelem je snad

néco Spatného a nemoralniho.

1.4 Pravni formy podnikani

Startu podnikani v Ceské republice predchazi zvoleni formy podnikani. Zakladni rozdéleni
forem je na fyzické a pravnické osoby. Pravni uprava téchto forem je zanesena v zakon¢ €.
89/2012 Sb. NejbéznéjSimi znaky rozliSujici fyzické a pravnické osoby jsou: vyse
pocatecniho kapitalu, pocet zakladacich osob, mira ruceni za zavazky nebo zplsob vedeni

ucetnictvi. (Joskova a spol., 2021, Zakon ¢. 89/2012 Sb.)

Fyzické osoby jsou nejbéznéjsi a nejjednodussi formou podnikani. Jednotlivec podnika pod
vlastnim jménem, nej€astéji oznaceny téz jako Zivnostnik a ru¢i celym svym majetkem. Tuto
formu voli pievazné mali nebo zaéinajici podnikatelé. Zivnostenské podnikani je detailngji

popsano v nasledujici kapitole. (Joskova a spol., 2021)

Pravnické osoby jsou usneseny v zédkon¢ €. 89/2012 Sb., takto: ,, Organizovany utvar, o
kterém zdkon stanovi, Ze ma pravni osobnost, nebo jehoz pravni osobnost zakon uznd. “ Tyto
utvary maji pravni subjektivitu. Rozhodovani pravnické osoby je v dikci statutarniho
organu, ktery je tvofen osobami danych v souladu se zdkonem. Pravnické osoby se déli na
korporace, fundace a tstavy. Korporace jsou posléze ¢lenény na obchodni osobni spole¢nost
a obchodni kapitalové spolecnosti. Rozdéleni se dale rozSifuje o evropské spolecnosti a

druzstva. (Joskova a spol., 2021, Miillerova a spol., 2016)
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e Osobni spolec¢nosti —jsou takové spolecnosti, kde vSichni spolecnici se podileji
na fizeni spole¢nosti a rovnéz ruci za zdvazky neomezené. Neni zde upravovan

potiebny kapitalovy vklad spole¢nikd.

» Vefejna obchodni spolecnost (v.0.s.) — jedna se o spole¢nost s alespon

2 spole¢niky a zisk je dé€len rovnym dilem.

» Komanditni spole¢nost (k.s.) — oznacuje sdruzeni minimalné dvou
spole¢nikli. Komandista je spole¢nik, ktery ru¢i jen do vySe svého
nesplacené¢ho vkladu, ktery je zapsan v obchodnim rejstfiku. Zatimco
komplementar se zaruCuje za zdvazky celym svym majetkem, avSak

nema povinnost podilet se na tvorbé zakladniho kapitalu.

e Kapitalové spolecnosti — se vyznacuji tim, ze spole€nici se museji podilet na
vytvorfeni zakladniho kapitalu, av§ak zdkon jim neukladd nutnost podilet se
osobné na podnikani. Rizeni kapitalové spoleénosti ma na starost valna
hromada. Mira potencionalniho rizika spjata se spolec¢niky dosahuje limitu

vyse kapitalového vkladu.

» Spolecnost s ru¢enim omezenym (s.r.0.) — je vyznac¢ovana tim, ze
k zalozeni je zapotiebi pouze jedna fyzickd nebo pravnicka osoba,
avSak pocet spole¢nikli nesmi piesahnout padesat. Ru¢eni ma spolecny
charakter do vySe spole¢nikii upsanych nesplacenych povinnosti pii
vkladu. Tyto kapitalové vklady vSak mohou mit i nepenézitou formu,
nicmén¢ zdkon stanovi jako minimalni vysi vkladu jednoho samotného
spole¢nika jednu korunu. Jednd se o nejrozsitené;jsi typ spadajici do

obchodnich spolecnosti.

» Akciova spolecnost (a.s.) — je specificka tim, ze kapital je v zakladu
tvotfen poctem akcii, které maji jmenovitou hodnotu v celkovém souctu
dvou milionil korun. Za tyto zavazky ruci akcionafi (minimalné jedna
pravnicka osoba a dvé fyzické osoby) a také spoleCnost ve vysi svého

celého majetku. Statutdrnim organem je ptedstavenstvo.

e Druzstva — jsou vytvafena spoleCenstvim neuzavieného poctu osob
(minimalné péti ¢i alespont dvéma pravnickymi osobami) s cilem podnikani a
hospodafeni. Vyse zakladniho kapitalu pfedstavuje castku 50 tisic korun

s ru¢enim veskerého majetku druzstva.
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1.5 Zivnost

Definovat podnikatele 1ze z mnoha thli pohledd avSak dalsi dulezitou charakteristikou je
zapotiebi umét rozlisit podnikatele a Zivnostnika. Rozdil je v tom, Ze podnikani je vymezeni
obecné a z néj posléze za podminek danych v zZivnostenském zakoné (Zakon ¢. 455/1991

Sb.) se stava zivnosti. Podminky splitujici formulovani Zivnosti jsou:
e Jedna se o ¢innost soustavnou
e Cinnost je vykondvana podnikatelem pod vlastnim jménem
e Cinnost je provozovana samostatnd
e Podnikatel tuto ¢innost vykonava na svou vlastni zodpovédnost
e (ilem nebo timyslem je dosazeni zisku
e Zivnostnik spliiuje podminky stanovené v Zivnostenském zikoné

Samotné znéni Zivnostenského zikona podle § 2 je: , Zivnosti je soustavnd cinnost
provozovana samostatné, viastnim jménem, na vlastni odpovédnost, za ucelem dosazeni
zisku a za podminek stanovenych timto zakonem. *“ (Zékon ¢. 455/1991 Sb., Dolecek, 2023,
MPO 2018)

Déleni zivnosti

e OhlaSovaci — pravo vykonavat tuto Zzivnost nabyva dnem ohlaSeni na

Zivnostenském ufadé. Zivnosti ohlagovaci délime na:
> Remeslné — podminkou je vzdélani a vykonana praxe
» Vazané — podminkou je odborna zptisobilost
» Volné — podminka k provozovani neni stanovena

e Koncesované — pravo vykonavat tuto zivnost nabyva od chvile nabyti pravni

moci rozhodnutim o udéleni koncese

Zivnostnik byva oznatovan zkratkou OSVC (Osoba samostatnd vydéleéné &inna).
Podminky pro to, aby se osoba stala zivnostnikem jsou: dovrSeni véku 18 let, zptisobilost
k pravnim tkonim a bezihonnost. Zalozeni zivnosti skrze danych podminek a podanim
jednotného registraéniho formuldfe vyfizuje zivnostensky ufad. NejvétSimi benefity
podnikani skrze zivnostenské opravnéni jsou nizké pocateéni vklady a moznost vybéru

metody v daitovém systému — tedy platit pausalni dan nebo si vést Gcetnictvi. Jistym rizikem
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je naopak ruceni zivnostnika celym svym majetkem a provozovani podnikatelské ¢innosti

pouze na vlastni odpovédnost. (Zakon ¢. 455/1991 Sb., Dolec¢ek 2023, MPO 2018)

1.6 Cile podnikani

Z legislativniho ramce je hlavnim cilem podnikdni dosaZeni zisku. Ve vysledném zisku se
odrazi veskeré podnikové aktivity, které probihaji v podniku. Nezpochybnitelnym cilem
podnikani je vytvafeni trzni hodnoty podniku, jinak také ceny, jakou by mél podnik
v piipad¢é prodeje. Oba tyto cile jsou vytvafeny za pomoci produktu ¢i sluzby, o ktery
zékaznici projevuji zdjem a jsou ochotni za n&j zaplatit. Usp&3na realizace pak stoji na
kvalitnich a odpovédnych zaméstnancich. Omezovani cile podnikéni pouze na zisk nemuze
dlouhodobé samo osobé vydrzet, protoze k realizaci GspéSného podnikani je zapotiebi
firemni kultury a cili, které akceptuji spokojenost zdkaznikli, zaméstnancti a dalSich forem
v ramci podnikatelskych aktivit. Tuto skutecnost Ize nejlépe pozorovat pii snaze o vytvareni
trzni hodnoty, nebot’ uspéch podniku jako celku se odrazi na uspéchu jak zaméstnanct,
zakaznik tak i u véfiteld, dodavateld, statu a samoziejmé vlastnikli. (Srpova a spol., 2010)

Cilem podnikani je posléze socidlni, environmentélni ¢i zkratka hodnotovy prospéch.

1.7 Rizika podnikani

Rizika spjatd spodnikdnim se odrazi pifi rozhodovani podnikatele v ramci jeho
podnikatelskych aktivit. Ve vétSin€ ptipadid dochazi k rozhodovani za nejistoty a v malé
mife pak podnikatel rozhoduje za stavu jistoty nebo také, Ze dokaze s jistotou odhadnout
dasledky svého rozhodovani. Rizika v podnikani souvisi pfedevs§im se zménami vnitiniho

prostfedi podniku a s vlivy vnéj$imi. (Veber a spol., 2012)
Interni rizika

Rizika podnikéni interniho charakteru jsou kuptikladu provozni ¢innosti, vydaje, personalni
stranka podniku atd. Tyto rizika miiZe podnikatel fidit ¢i uvédoméle jim ptedchéazet. (Veber

a spol., 2012)
Externi rizika

Rizika podnikéani externiho charakteru jsou kuptikladu zmény v legislativé, situace na trhu
¢1 zmény v ekonomice jako celku atd. Tyto rizika podnikatel nemiize ovliviiovat a musi
pfijmout potfebné rozhodnuti na zaklad¢ dané situace. Jednim z moznych obranych manévrt

je naptiklad pojisténi proti urcitym rizikim. (Veber a spol., 2012)
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1.8 Bariéry podnikani

Stejné tak, jak existuji motivace k podnikéni, existuji i1 bariéry k podnikani. Byt
podnikatelem a podnikat znamena plnit jisté ocekdvani a mit nejen motivaci ale i1 ptipadné
dovednosti a odvahu. Podnikéani tedy neni a nebude vhodny zplisob obzivy pro kazdého.
Slovy Safrové (2019) ,.Kdybychom vsichni podnikali, neméli bychom koho ve svych
podnicich zaméstndvat, a naopak.” Bariéry podnikdni opét rozliSujeme na hlediska

charakteru na interni a externi. (Veber a spol., 2012)
Interni bariéry

Interni bariéry souvisi s osobou konkrétniho ¢lovéka, ktery nechce nebo kterému nedovoluje
strach zacit s podnikdnim. Tim, Ze osoba nechce podnikat mize byt zplsobeno napiiklad
jeho spokojenosti v zaméstnani nebo jiny osobni divod. Zatimco strach z podnikéni
pramenni pfedev§im naptiklad z neznalosti podnikatelského segmentu, absence vhodnych
vlastnosti uzite¢nych pro podnikani nebo nizké sebedtivéry. Velkou bariérou k podnikani je

neschopnost zajisténi investi¢niho kapitalu. (Veber a spol., 2012)
Externi bariéry

Externi bariéry jsou v zasad¢ dané vnéjSim prostiedim, které osoba nemuiize ovlivnit. Mezi
ptiklady téchto bariér patii legislativni ramce, ekonomické prostfedi, vefejné minéni a

podnikatelska infrastruktura. (Veber a spol., 2012)
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2 HOSPODARSKE SEKTORY

Ekonomiku 1ze rozdélit na tzv. ekonomické sektory, kde spadaji ekonomické subjekty na
zakladé jejich Cinnosti. Pivodni tfisektorovy model byva dnes nahrazovan Ctyt sektorovym.

Tento model zahrnuje nasledujici sektory:

e Primarni sektor — zahrnuje ekonomické subjekty zabyvajici se ziskavanim
surovin z ptfirody. Kuptikladu té€zba nerostnych surovin, rybolov a

zemedélstvi.

e Sekundarni sektor — jednd se o odvétvi zpracovatelského primyslu, jinymi

slovy zpracovani ziskanych surovin. Kupftikladu primyslova vyroba.

e Tercidlni sektor — oznaCuje odvétvi sluzeb. Kuptikladu cestovni ruch,

finan¢nictvi atd.
e Kvartérni sektor — zahrnuje védu, vzdélavani a vyzkum.

Nékteré publikace akceptuji 1 paty sektor — kvartér, kde se fadi nejvyspélejsi technologie a
know-how. Sektory odrazeji na ekonomice statu jeho rozvoj a vyspélost. Nejrozvinutéjsi
staty disponuji dominanci tercidlniho sektoru, kdezto u rozvojovych stati prevladaji

v ekonomice primarni a sekundarni sektor. (Edisco, 2023)

2.1 Sluzby

Sektor sluzeb se zacal ve vyspélych statech v osmdesatych letech minulého stoleti profilovat
rychlejSim tempem rastu nez prumyslova vyroba a tento trend mizeme vidét i dnes.
Poptavka po sluzbach roste diky mnoha faktorim, mezi které fadime mimo jiné nértst
bohatstvi spotiebitelil, navySujici se volny Cas spotiebitelti a vyssi spotfebu rozvinutych
technologii v domécnostech. Tyto faktory vedou krozvoji a poptavce po sluzbach
zajist'ujicich komfort (tklid, opatrovnictvi atd.), volno€asové a sportovni aktivity, instalaéni
a servisni sluzby. Mezi sekundarni faktory mizeme zafadit také zmény Zivotniho stylu,
standardu ¢i zaméstnanost zen. Sektor sluzeb je velmi Siroka oblast, kde operuji organizace
ziskoveé, neziskové, soukromé, ale 1 stat, ktery zajistuje sluzby vetejného sektoru

(vzdélavani, zdravotni a socialni sluzby atd.). (Vastikova, 2014)

Sluzba je charakterizovana tim, ze jako ¢innost poskytuje uspokojeni potieb spotiebiteltl.

Produkei sluzby muze, ale nemusi doprovazet uziti hmotného zbozi, to vSak neptechazi
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k transferu vlastnictvi. Spise nez pevnou definici oznacuje sluzby né¢kolik charakteristickych

vlastnosti, mezi které se podle Vastikové (2014) fadi:

e Neoddélitelnost — produkci sluzby a jeji spotfebu nelze od sebe oddélit.
Zékaznik je vniman jako spolu producent sluzby. Je vSak zapotitebi mit na
paméti, ze zdkaznik nemusi byt pfitomen po celou dobu poskytovani sluzby
(napf. oprava automobilu v autoservisu). Tato vlastnost se Casto poji se
vznikem lokdlnich monopolii poskytovateli sluzeb zapfi¢inéna tim, ze
poskytoval je nécim jedinecny. Vznikly monopol obvykle vede ke stanoveni
vySSi marze.

e Nehmotnost — sluzbu nelze vnimat jinak, nez ji vyuzit a zhodnotit az po jejim
poskytnuti. Toto ma za nésledek, Zze zdkaznik podstupuje riziko nejistoty pfi
vybéru poskytovatele sluzby. Ztizeny vybér pro zdkaznika se snazi vyftesit
marketing sluZeb s apelem na marketingovy mix — tedy vytvafeni silné¢ znacky,
poukazani na materialni vybavenost atd. Jinymi slovy, pokud sluzba samotna
nemuze ovlivnit fyzické smysly, ostatni prvky uz ano. Jedna se o tzv.

zhmotnéni nabizené sluzby.

e Heterogenita — téZ jinym slovem proménlivost je spjata se standardem
poskytované kvality sluzby. Tato vlastnost je spojena s lidmi ucinkujicimi ve
sluzbach. Nikdy nelze pfedem stanovit lidské chovani nebo reakci, a proto je
obtizné stanovit normy chovani a zvlast€¢ pak u zakaznik. Mtze dochazet
k situacim, Ze jedna a tyZ osoba dokaze v jeden den podat riznou kvalitu

nabizené sluzby naptiklad v dopolednich a posléze odpolednich hodinach.

e Vlastnictvi — sluzbu neni mozné vlastnit, zdkaznik si pouze kupuje pravo na
poskytnuti sluzby. Tento docasny pfistup k vlastnictvi trva jen do okamziku

spotifebovani sluzby.

e Znicitelnost — vlastnost izce souvisejici s nehmotnosti a neodd¢litelnosti.
Sluzbu nelze uchovavat — skladovat Ci vracet. Spottebitel nevyhovujici nebo
nekvalitni sluzbu miize reklamovat. Nicméné existuji sluzby, u kterych
plnohodnotné ndhrada neni mozna a zde patii naptiklad prohrané soudni spory

nebo nespokojenost s ostithdnim vlast apod.
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2.2 Fitness priamysl

Fitness primysl poskytuje zakaznikiim sportovni i zdravotni sluzby a v poslednich dekadach
zaziva opravdovy boom. Jedna se o oblast ¢innosti, ktera zahrnuje fitness centra, sportovni
stiediska, kluby, vybavu a nejriznéjsi sortiment pro podporu zdravého zivotniho stylu.
Postupem casu se toto odvétvi vypracovalo od nékolika nadSenych vzpéracii vystupujicich
napfiiklad v cirkusu az k mnohamiliardovému odvétvi, které souvisi s ménicim se Zivotnim
stylem lidi na celé planeté. At uz diky éfe socidlnich siti a motivovani se svymi idoly
pouhym dotykem telefonu ¢i zkratka holdovani zdravému zivotnimu stylu nebo soutéznimi
ambicemi, fitness odvétvi je jiz nedilnou soucésti 21. stoleti. Trzni hodnota celosvétového
fitness prumyslu ¢ini vice nez 95 miliard americkych dolart. Stinnou strankou na rlstu
téchto sluzeb se stala pandemie zplisobena nemoci COVID-19. Nemoc a nasledné opatienti,
napiiklad nucené uzavieni posiloven vedlo k citelné ekonomické rané pro tento segment
sluzeb. Pro pfedstavu vyuZijeme data ze Spojenych stati americkych, kde z grafu &islo 1
muzeme vycist, Ze velikost trzeb ve fitness trhu Cinily vroce 2019 ptfes 41 miliard
americkych dolard, zatimco v prvnim roce pandemie 2020 se trzby pohybovaly okolo 30

miliard. (Statista, 2023)
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B Velikost trzeb ve Spojenych statech (v milionech dolard)

Obrazek 1 - Velikost trhu ve fitness priimyslu ve Spojenych statech (v milionech dolarii)
(Statista, 2023)

V Ceské republice v roce 2021 &inily vynosy fitness sektoru pies 2,6 miliardy korun coz byl

pokles 0 40 % oproti roku 2020, kde vynosy dosahovaly 4,2 miliardy korun. Primérny pocet
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navstév v jedné posilovné za jeden kalendaini mésic Cinil v roce 2020—843 osob a v roce
2021-624. V této souvislosti je zapotiebi zminit, ze nejveétsi restrikce zazival fitness pramysl

v roce 2021 a v roce 2022 a 2023 je tém¢éf s jistotou mozné predikovat pozitivn€j$i hodnoty

vvvvvv

Celosvétoveé by podle analyzy Zippia mély trzby odvétvi fitness do roku 2028 riist o vice
nez 170 % a toho roku by tento segment mél dosdhnout piijma hodnoty ptes 430 miliard

dolari. (Kolmar, 2022)

Trend je netprosny a to, Ze spotiebitelé jsou stale vice ochotni kupovat €lenstvi do fitness
center. Ve spojenych statech ma ¢lenstvi v posilovnach zakoupeno 64 miliontit Americanti a
neceld polovina poté navstévuje posilovnu alespont dvakrat do tydne. Druhym nejvySSim
Clenstvim se v této dob¢ pysni s necelymi 12 miliony Némecko. Z globalniho hlediska je
ptedpovidano, ze do roku 2030 bude mit ¢lenstvi v posilovnach na 230 miliont lidi z nich

nejvetsi zastoupeni budou mit Ameri¢ané. (Kolmar, 2022)

Hlavni pfekazky negativné ovliviiujici toto odvétvi jsou globalné vysoka konkurence a
snadny vstup na trh. Velikostné rozsahlejsi a Siroce vybavena centra zdravi a fitness si
konkuruji s malymi a Casto specializovanymi posilovnami, které si uméji vytvofit velmi
stalou klientelu. Hrozba nejvétsi konkurence pro tyto kluby vSak piedstavuji online a

digitéalni fitness platformy. (Kolmar, 2022)

V souvislosti s pandemii se zvysSila poptavka po fitness priimyslu online a jeho predikce
ristu na pfisti roky je ptes 33 % rocné. V roce 2019, tedy v dobé jesté pied pandemii Cinila
hodnota online fitness primyslu pies 6 miliard dolarti. Jedna se nejrychleji rozvijejici se ¢asti
fitness odvétvi. Tato skuteCnost je déna 1 tim, Ze mnozi lidé davaji pifednost virtualnimu

fitness faktoru pohodli spocivajici v cvi€eni z domova. (Kolmar, 2022)

I ptes vzristajici tendence fitness prumyslu online, se pocet klasickych posiloven zvysuje.
Nejvyssi tempo vystavby je v soucasnosti zaznamenavano v Brazilii, ktera udava na 30 000
posiloven. Nejvice fitness a zdravotnickych center maji v USA!, ptes 41 000. (Kolmar,

2022)

V otédzce pracovnich mist se pfedpoklada nartist poctu fitness trenérti a instruktorti do roku

2028 0 13 %. (Kolmar, 2022)

! Spojené staty americké
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Mezi ptedni trend v oboru fitness pro rok 2023 patfi nositelné technologie. Zde fadime
chytré hodinky, fitness trackery — zafizeni monitorujici srde¢ni tep, kalorie, spanek a dalsi.
Druhym hlavnim trendem je silovy trénink s volnymi vahami a tfetim je trénink s vlastni
vahou. Za zminku stoji 1 Ctvrty trend, kterym jsou fitness programy pro star§i dospélé.
Radime zde generaci baby boomu a stardich, ktefi jsou ochotni investovat do svého zdravi
mnohdy 1 vice nez podstatné¢ mladsi jedinci. Tyto trendy ovliviiuji strategie vedeni
komer¢nich fitness center. Napiiklad vzhledem k poslednimu zminénému trendu je na misté
hudby. Prezidentka Ceské komory fitness Jana Havrdova dodava: ,,V Ceské republice
ocekavame i v letosnim roce vysokou oblibenost klidnéjsich typii cviceni jako joga, Pilates
nebo zdravotni cviceni. Po covidu se postupné vraci i navstevnost skupinovych lekci, stale

vSak mirné zaostava za individualnimi typy cviceni.* (BeneSova, 2023a)

Na zéklad¢ vySe konstatovanych fakti mizeme jasné fict, ze potencial podnikani v oblasti
fitness primyslu je vysoky. Lidé v soucasnosti dbaji na své zdravi vice nez kdy pred tim a

dokonce ani pandemie nedokaze na dlouhou dobu negativné ovlivnit tento sektor sluzeb.
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3 MARKETING VE SLUZBACH

Pro tucely této diplomové prace je nezbytné obsahnout teoretické zéklady marketingu.
Marketing jakoZzto proces fizeni identifikuje, predvida a uspokojuje lidské a spolecenské
potieby. Jeden znejvyznamnéjSich expertli v oboru marketingu Kotler a spol. (2013)
definuje marketing témito slovy: ,, Marketing je spolecensky a Fidici proces, kterym
Jednotlivci a skupiny ziskavaji to, co potiebuji a pozaduji, prostrednictvim tvorby, nabidky
marketingu ve své publikaci jako: ,, Uspokojovani potieb ziskové“. Peter Drucker (2002)
posléze definuje ucel marketingu takto: ,, Vysledkem marketingu by idealné mel byt zakaznik

pripraveny koupit.

Cilem marketingovych aktivit je poznavani a uspokojovéani potieb zédkaznikii coz pfispiva
k cilim organizace, které jsou o vytvoreni, ziskdni a udrzeni zdkaznika samoziejmé s cilem
zisku. Je skutecné zapotiebi zdlraznit, ze orientace na zdkaznika, znat svého zakaznika, je
esence marketingu ve sluzbach. Neméné dileZitym ukolem organizace v konkuren¢nim
prostfedi je i orientace na konkurenci, tedy rozpozndni a analyzovani konkurence.

(Vastikova, 2014)

3.1 Marketingovy mix

Marketingovy mix lze oznacit jako soubor néstrojii pomoci nichz marketingovi pracovnici
propaguji a prodavaji své vyrobky nebo sluzby s cilem uspokojeni potfeb zakaznikil a
nasledného zisku. Tyto nastroje jsou vzajemné provazané, ovliviiuji sebe navzajem. Jejich
uzivani v rizném poméru a potadi je spjato se strategii, nastavenymi cili a taktickymi
rozhodnutimi. V zakladu je marketingovy mix oznacovan z pohledu prodavajiciho zkratkou

4P a je tvofen nasledujicimi prvky:
e Product — nabizeny produkt ¢i sluzba
e Price — cena produktu nebo sluzby
e Place — distribuce, oznacuje misto, kde sluzbu nebo produkt 1ze ziskat
e Promotion — propagace, marketingova komunikace

Na tuto zédkladni formu marketingového mixu lze nahlizet i z pohledu kupujicitho pod

oznacenim ,,4C*. Zde je poté zkratka slozena z téchto prvki:

e Customer needs and wants — pi'ani a potieby zdkaznika
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e Cost to the customer — naklady na strané zakaznika
e (Convenience — dostupnost
e Communication — komunikace

Zékladni forma se v priabéhu ¢asu dockala rozsiteni o dalsi prvky a tak vzniklo oznaceni

,,TP<. Zde ke 4P fadime:

e Physical evidence — materidlni prostiedi pomadhajici dotvafet nehmotnou

sluzbu
e People — lidé v kontaktu se zdkaznikem

e Processes — procesy nabizejici sluzbu zékaznikiim

vvvvvv

Jeden znejdilezitéjSich nastrojt marketingové komunikace je ,,Promotion* nebo
marketingova komunikace. Diky spravnému vyuziti nastroje dokdze organizace rychle,
cilené¢ a srozumitelné¢ komunikovat se zakazniky 1 jejim okolim. V moderni éfe se da
predpokladat, ze uspéSnému podniku nebude stacit pouze reklama ustnim pfedanim mezi
zakazniky, nybrz bude zapotifebi vyuzit tradi¢nich nastrojli komunika¢niho mixu, kterymi
jsou: reklama, podpora prodeje, osobni prodej a public relations (vytvoreni pozitivniho
vztahu se zakazniky) a novych nastroji vyuzitelnych ve sluzbach, naptiklad: komunikace na
socialnich sitich, pfimy marketing (direct marketing), marketing udalosti (event marketing),
guerilla marketing atd. Volba vhodného mixu komunikacnich néstrojii posléze zavisi na
zvoleném komunika¢nim cili a pochopenim cilové skupiny zakaznikii. Naptiklad pokud
uvazujeme o zalozeni fitness centra a chceme zvySit navstévnost, lze predpokladat Ze
zakaznici budou mladsi v€kové kategorie, a proto se uz laicky da odvodit, ze nebude vhodné
zhotovit letdky nybrz propagovat fitness centrum na socialnich sitich a budovat image
posilovny. Obecné uznavanou metodou pro t¢inné stanoveni cilit marketingové komunikace
je SMART. Metoda, jejiz nazev v prekladu znamena ,,chytry* je sloZzena z klicovych pojitek
pro stanoveni cili, tedy aby cile byly: specifické, métitelné, akceptovatelné, realizovatelné

a terminované. (Vastikova, 2014, Karlicek, 2018, Rickman, 2021)

3.2 Marketing ve sportu

Marketing ve sportu tvoii specifickou aplikaci marketingovych principii a procesii na
sportovni produkty i na marketing nesportovnich produktt, které jsou ve spojeni se sportem.

Pocatky tohoto marketingu sahaji az do obdobi vice nez 700 pied Kristem, kde skupina
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obchodnikli ve starovékém Recku vydélavala na pofadani Olympijskych her. Moderni
marketing ve sportu ma své pocatky v polovin¢ 19. stoleti a nejvetsi explozi zazil
s rozsifenim radii, kde divaci kromé komentovaného prabehu zapasu slySely napiiklad 1
celou fadu reklamnich spotii a srozvojem televizniho vysildni. V 70. letech na scénu
vstupuji znacky jako jsou Nike, Adidas, Puma a marketing je obohacen o sponzorstvi.
Sportovni sponzoring znamena ¢innosti organizace vedouci k ziskani obchodniho partnera,
kterému poskytuji finanéni nebo materidlni a dalsi prostiedky vyménou za protisluzbu,
zejména reklamu. Ikonickd jména spojend se sponzoringem ve sportu jsou napiiklad Michael
Jordan, Roger Federer, LeBron James, Cristiano Ronaldo a dal$i. Globalni sponzorské
vydaje ptesahly uz v roce 2018 ptes 65 miliard americkych dolart a predikce hovoii o 89
miliardach v roce 2024. Ze sedmdesatymi roky minulého stoleti se poji ,,Pumping Iron* coz
je kulturisticky snimek, ktery dokumentuje tzv. Zlatou éru fitness a kulturistiky. Film je
neodmyslitelné spojen s Arnoldem Schwarzeneggrem a s odstupem ¢asu se da povazovat za
jeden z hlavnich momentt propagace fitness primyslu, ktery od t¢ doby neuvétitelné narostl.

(Shank a spol., 2022)

Sportovni priimysl globalné sméfuje k celkové hodnoté pres 500 miliard americkych dolart
vroce 2023 a ma stabiln€ rostouci trend. (Thebusinessresearchcompany, 2023) Odvétvi
sportovniho primyslu se skladd ze tfi hlavnich ¢asti a témi jsou: spotiebitelé sportu —
zjednoduSené¢ se jedna o divaky a sponzory, sportovni produkty — zahrnujici sportovni zboZi
a Sirokou paletu sluzeb (samotné sportovni udalost, obleceni atd.) a dodavatelé sportovnich
produkti — tedy vyrobci sportovnich produkti (majitelé klubd, stadiond atd.) a
zprostiedkovatelé sportu (média, marketéti, agenti, ...) Marketéfi ve sportu museji mit
dikladné znalosti o sportovnim odvétvi a vyuzivat ndstroj sportovniho marketingového
mixu. Tento mix je definovan jako soubor koordinovanych prvki, které sportovni organizace
vyuzivaji k dosazeni svych cilii a uspokojovani potieb spotiebitelii. Mezi jednotlivé prvky
sportovniho marketingového mixu se fadi sportovni produkty, distribuce, cena, propagace a
proces vymeény, kde kupujici dava néco hmotného prodavajicimu s vyménou za sluzbu nebo
zbozi. Jednotlivé prvky vychézeji ze strategického sportovniho marketingového procesu,
ktery je slozen z: planovani, realizace a kontroly. Ustfedim faktorem je posléze pochopeni

potieb spotiebitele. (Shank a spol., 2022)
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4 ANALYZA PODNIKATELSKEHO PROSTREDI

Soucasti tvorby business modelll je analyza podnikatelského prostiedi, ve kterém se budouci
podnik ma nachézet. Analyza tohoto prostredi a specifického trhu, kde spada dany podnik
je nezbytnym piedpokladem pro vytvoreni uspéSného podnikani. Nasledujici analyzy
detailn€ zkoumaji makro i mikro okoli prostiedi organizace a také megatrendy, tedy globalné

piisobici faktory. (Safrova, 2019)

4.1 PESTLE analyza

Nejuzivanéjsi nastroj pro analyzovani makroprostiedi podniku je PEST analyza. Za pomoci
tohoto nastroje zkoumdme pfilezitosti a piedev§im moznd rizika, kterd se skryvaji
v makrookoli podniku. Princip néstroje tkvi v rozdéleni faktorti makrookoli do tematickych
¢asti a pomaha uzivatelim neobejit Zadnou oblast, kterou je potieba prozkoumat. Za pomoci
PEST analyzy identifikujeme vlivy, které ptisobi na podnikani firmy na trhu, zhodnotime a
vybereme vyznamné faktory, odhadneme trendy a intenzitu plisobeni téchto vlivl a
posoudime ¢asovy ramec. Nastroj tedy zkouma faktory minulosti a predikuje mozné trendy,

kterou budou mit na piisobeni podniku vliv. (Nagyova, 2014)

PEST analyza je jindy téZ rozsifovana na PESTE ¢i PESTLE analyzu a to proto, Ze ndzev je
akronymem z poc¢atecnich pismen nckolika anglickych slov, které znazornuji faktory této

analyzy. Zakladni rozdéleni vlivii makroprostiedi délime na:

e Politické vlivy — zkoumd se provazanost politiky narodni i Evropské unie
s oborem podnikani. Analyzuji se politické trendy, lobbistické podminky,
dotacni a danové politika, mistni vyhlasky 1 regulace anebo také omezeni a
podpora obchodu apod. Politické vlivy néktefi autofi spojuji s legislativnimi

faktory a jini je oddéluji.

e Ekonomické vlivy — vekonomickych faktorech se odrazi celkovy stav
ekonomiky, ktery je odradzen na zéklad€ riznych souhrnnych ukazateld, mezi
které Casto fadime hruby domaéci produkt (HDP), inflaci, nezaméstnanost,
urokové sazby, primérnou 1 minimalni mzdu, vyvoj cen energii, dostupnost
investi¢nich pobidek a dalsi. Je analyzovéana kupni sila spotfebitell a jejich

nakupni zvyky.

e Sociokulturni vlivy — analyza sociokulturnich vlivli pfinds$i informace o

demografickych trendech, které jsou obecné spjaty s vékovym rozlozenim
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obyvatel, porodnosti, tirovni vzdélani obyvatel, jejich zvykt a kulturnich
specifik, vyznani viry atd. Informace ziskané analyzou poskytuji obrazek o
spolecnosti, které se podnikatelské aktivity mohou ptizpiisobit a to vede k veétsi

konkurenceschopnosti v ziskavani zdkazniki.

e Technologické a technické¢ vlivy — dulezitymi faktory ovliviujici
makroprostfedi podniku jsou technologické trendy, inovace a technicka
vyspelost oblasti podnikani. Je zapotiebi znat stav energetické, komunikacni 1
dopravni infrastruktury a rychlost zastaravani technologii. Soucasné jsou
analyzovany vladni i1 soukromé investice do v&€dy a vyzkumu s naslednym
propojenim s praxi. Odhalovanim téchto vlivii mohou podniky najit moznosti
pro snizeni svych naklad v procesu nebo 1 zvySeni konkurenceschopnosti
vyuzitim novych technologii. Pravé v této oblasti se objevuji inovacni

potencidly.

e Legislativni vlivy — ovliviiyji podnik z hlediska pravnich natizeni, vyhlasek a
zakont. V ramci legislativnich faktori obdobné jako u politickych rozhodnuti
je zapotiebi v Ceské republice brat v potaz, jak eské zakony, tak faktory

legislativniho rdmce Evropské unie.

e Environmentalni vlivy — sleduji vliv ekologickych faktord. S rostoucim
dirazem na ochranu zivotniho prostfedi a tlaku spotfebiteli na ekologii tyto
vlivy mnozi akademici fadi do specialni oblasti. Rovnéz plati, ze nékteré firmy
otazku zivotniho prostfedi museji fesit vice a jiné méné. Podniky, které se
pysni uréitymi certifikaty, ze jsou Setrné k ptirodé byvaji nékterymi
spotiebiteli upfednostiiovany a tedy kromé ochrany prostiedi je zde naptiklad

1 tento faktor posilnéni konkurenceschopnosti.

V odborné literatufe se muzeme setkat soznacenimi STEP — zpiehdzend témata,
STEEPLED — PESTLE analyza v¢etné demografickych faktori zvlast nebo STEER — PEST
analyza véetné€ regulujicich faktori. Rozdil mezi t€émito dalSimi variantami jiZ nejsou pftilis
velké a jejich volba podléha tomu, jaké vlivy musi jednotlivé podniky analyzovat vzhledem

ke své podnikatelské ¢innosti. (Nagyova, 2014)
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4.2 Porteruv model péti konkurené¢nich sil

Zatimco v mikroprostfedi mize podnik mit urcity vliv na vztahy a udalosti, faktorim

makroprostiedi a megatrendiim se 1ze pouze ptizplsobit a akceptovat je. Toto oborové okoli

1ze analyzovat pomoci Porterova modelu péti konkurenénich sil, ktery spo¢iva podle Safrové

(2019) v tom, ,,... Ze intenzita konkurence na trhu zavisi na charakteru péti zakladnich

skupin subjektii a jejich vzajemném piisobeni. *“ Mezi tyto skupiny fadime:

Soucasné konkurence — jedna se o skupinu stavajicich konkurentl, ktefi resi
problémy ¢i situace podobnym zpisobem. Vztahy mezi témito konkurenty do
jisté miry definuji trh naptiklad tim, ze zde existuje spoluprace a respekt nebo
nevrazivost a rivalita. Primarnim cilem je zjistit, kdo jsou soucasni konkurenti
a jejich zakaznici. Konkrétné sledujeme velikost konkurentt, jejich podil na
trhu, jejich vztahy s ostatnimi podnikatelskymi subjekty, silné¢ a slabé stranky
konkurence, jejich vize atd. Odhaleni téchto faktorti je voditkem pro zvyseni

konkurenceschopnosti.

Potencialni konkurence — tito konkurenti je$té nevstoupili na trh nicméné bud’
tento krok planuji nebo vstoupi v budoucnu, jakmile zaznamenaji uspeéch
jinych podnikt. Odhalit potencidlni konkurenty, kteti maji v imyslu vstoupit
na trh Ize ptes informovanost ¢i vSeobecny rozhled v daném odvétvi véetné
sledovani riznych vetejnych prohlaseni, prezentaci, soutézi apod. U
potencialni konkurence, ktera jesté nevi, ze chce vstoupit na trh je vhodné
ud¢lat analyzu bariéry pro vstup na trh (investicni naro¢nost, know-how,
regulace od statu, infrastruktura atd.) a analyzu motivace vstupu na trh (zisk,

dynamicky rust, ...).

Poskytovatelé substitutii — mnohdy opomijena skupina ze strany podnikateld,
nebot’ poskytovatelé substitutd sice nenabizeji stejny produkt, nicméné jejich
produkt dokaze teSit tentyz problém zdkaznika, pouze jinym zplisobem.
Zakaznika nezajimaji konkrétni produkty, ale pouze uspokojeni potieby ¢i
vyfeseni jeho vlastniho problému. Urceni substitutll tedy pfedchazi spravnym
formulovanim problému, ktery zakaznik potiebuje vytesit. Usp&§né analyzovat
substituty neni vzdy snadné a v praxi se zfejm¢ nejcastéji vyuziva Lean

Canvas, ktery je detailnéji obsaZen v paté kapitole.
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Dodavatelé — klicova slozka podnikéni nebot’ Zadny podnik se bez dodavatelil
nemtiZze obejit a to 1 v pfipadé nejjednodussich podnikatelskych zdmeéra, které
vyZaduji byt 1 tfeba jen mobilni telefon, ale také kancelarské vybaveni, sluzby
(internet, UcCetnictvi, ...) nebo dalsi spotiebni materidly. V praxi se mizeme
setkat s tim, Ze podnik m& moZnost vybrat si z fady dodavatelt a to mize byt
spojeno s mensimi néklady a nizkym rizikem v této skupin€. Na druhou stranu
rizika spojend s dodavateli se vyskytuji v ptipad€, Ze na trhu existuje malo
nebo dokonce jediny dodavatel, ktery si miize bez potizi diktovat cenu a dalsi
podminky. Tento faktor miize mit vyrazny vliv 1 na cenu finalniho produktu.
Vys$i mira rizika je pritomna i ve spolupraci s dodavatelem, ktery vyrabi nebo

testuje pozadovany materidl pfimo na miru, coz zvysuje naklady.

Zakaznici — ve skupin€ zdkaznikd se sleduje predevSim vyjednavaci sila.
Intenzita konkurence je nizkorizikova az bezproblémové ve chvili, pokud se
na trhu vyskytuje znacné mnozstvi zakaznikli a tim, ze jejich podil na
celkovych trzbach je maly. V takovéto situaci musi zékaznik akceptovat
podminky, za kterych jsou produkty nabizeny a ptipadny odchod jednotlivca,
podnik nijak neohrozuje. Riziko spojené se skupinou zdkaznikli roste
v moment, kdy je na trhu malo zdkaznikli ba dokonce jeden a tedy jeho podil
na celkovych trzbach je velky. Tito zdkaznici mohou snadno priejit ke

konkurenci, pokud podnik nebude vnimat jejich naroky.

Nekteré védecké publikace rozsituji téchto pét zakladnich skupin o dalsi dva doplikové

faktory. Toto rozsifeni bere do uvahu nékteré odvétvi, které pocituji vliv od:

Vlady a vefejnosti — ovlivnéni konkuren¢niho prostfedi prameni z vetejnych
vyjadieni nebo reakci na rizné situace. Kuptikladu kritika nékterych podnikt
politickymi reprezentanty miZze mit ur¢ity vliv v konkurenceschopnosti na
trhu, samoziejmé v opacném tedy pochvalném formatu. To plati i z tad

odborné i laické vefejnosti (novinafi, odbornici na odvétvi, aktivisté atd.)

Dodavatelé komplementi — skupina neptimo ovliviiujici konkurencni prostiedi
tim, ze zakaznik si kupuje komplement, proto aby mohl uzivat na$ produkt
s nim soucasné. Napfiiklad jde o auto a pohonné hmoty, pracka a praci

prostfedek atd. Nedostatek komplementu muze zplsobit ztratu naSemu
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produktu. Podniky, k jejimz produktim existuji pravé takové komplementy

museji tento faktor sledovat a v€asné reagovat.

Portertiv model zkouma silu téchto jednotlivych skupin, které maji na trzni prostiedi a dale

intenzitu hrozby, kterou pro organizaci znamenaji.

4.3 SWOT analyza

Cil analyzy wvnitiniho prostfedi podniku je odhalit zejména silné a slabé stranky
podnikatelského subjektu. Veskeré tyto faktory jsou oznacované za silné nebo slabé az po
jejich srovnani s konkurenci. Jako vhodny nastroj pro analyzu provazani vnitiniho a vnéjSiho
okoli podniku nejlépe poslouzi analyticky nastroj SWOT analyza. Nazev je zkratkou
z anglického Analysis of the Strengths and Weaknesses of an Organization and the
Opportunities and Threats facing. Strenghts znaci silné stranky podniku a Weaknesses
oznacuji slabé faktory podniku. Opportunities piekladame jako pfiilezitosti a Threats jsou
hrozby. Analyzu lze rozd¢€lit na dvé a to konkrétné na SW reprezentujici vnitini faktory
organizace a OT sledujici vnéjsi faktory pochéazejici z mikro a makro okoli podniku.
Informace ziskané pomoci této analyzy slouzi ke strategickému planovani a ¢innostem, jez
vedou k uskutecniovani prilezitosti a minimalizaci potencidlnich hrozeb. Nejcastéjsi
vyobrazeni SWOT analyzy je v podob¢ kvadrantu ¢i matice. Pii vytvafeni toho nastroje je
zapotiebi brat na zietel udaje, které museji mit redlny zéklad a nesmi se jevit jako pouhé

domnénky. (Rickman, 2021, Zemanek, 2011, Korab a spol., 2007)
Vnitini faktory

Silné Slabé
stranky | stranky

Pozitivni S W Negativni
vlivy O|T vlivy
Prilezitosti{ Hrozby

Vn¢jsi faktory

Obrazek 2 - SWOT matice (podle Zemanek, 2011)
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Silné stranky v ramci SWOT analyzy poukazuji na jedine¢nost, ale predev§im na jakousi
konkuren¢ni vyhodu, kterou mé podnik oproti jinym konkurentiim. Mezi casté faktory, které
fadime do této analyzy patii naptiklad: patenty, technologie, finan¢ni stabilita, lokalita,

licence a dalsi. (Rickman, 2021, Zemanek, 2011, Korab a spol., 2007)

Slabé stranky v opacném pohledu od silnych uvadéji, kde jsou mista v podnikatelské
¢innosti mozna definovat jako slaba oproti konkurenci. Cilem organizaci by mélo byt tyto
slabiny rychle odhalit a pokusit se je odstranit nebo se pifipravit na jejich piipadny negativni
dopad. Obecné piiklady: malé mnozstvi zdkaznického segmentu, malo dodavatelskych
subjektl, vysoké naklady, technologicka nevybavenost atd. (Rickman, 2021, Zemanek,
2011, Korab a spol., 2007)

Ptilezitosti 1ze vnimat jako impulz k budoucimu rozvoji podnikéni. Odhalovanim a plnénim
téchto pfilezitosti mize organizace zvednout konkurenceschopnost, zisk, podvédomi o
spolecnosti a dalsi benefity. Podnik musi sledovat trendy, nové technologie, moznosti
spoluprace nebo kuptikladu pfemyslet o expanzi na nové trhy. (Rickman, 2021, Zemanek,

2011, Korab a spol., 2007)

Hrozby mohou pro organizace znamenat znacné ekonomické potize, které mohou vést ke
ztraté reputace a dokonce az k zaniku. Nékteré hrozby nelze predvidat a ani se na né piipravit
(naptiklad valka) avSak pro uspésné podnikani je nezbytné vénovat usili rizikovym faktortim
a vyhodnocovat je véetné jejich dopadii. Mezi hrozby patii zména legislativy, zvySujici se
naklady, problémy s komplementy, nekvalifikovana pracovni sila, ztrata zaméstnanct atd.

(Rickman, 2021, Zeméanek, 2011, Korab a spol., 2007)

V praxi se lze setkat 1 se vzajemnou kombinaci téchto faktort, kde vznikaji 4 strategické
varianty SWOT analyzy. Strategie SO znamena, Ze podnik dokdze vyuzivat ptilezZitosti za
pomoci svych silnych stranek a tim vznika ofenzivni, ristova nékdy az agresivni strategie.
Strategie ST predpoklada posilnéni silnych stranek a minimalizaci hrozeb, které tyto silné
stranky ohrozuji. Strategie OW znamena duaslednou eliminaci slabych stranek a rozvijeni
trznich ptilezitosti. Strategie WT je strategii ryze obrannou, ktera se snazi o zmirnéni a

minimalizaci slabych stranek a hrozeb. (Srpové a spol. 2010)
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S BUSINESS MODELY

V této kapitole je zahrnuta teoretickd Uprava strategie k vytvoreni a vedeni podnikatelského
zaméru. Nasledujici podkapitoly se zabyvaji konceptem business modelu véetné komparace
mezi dil¢imi modely Canvas a Lean Canvas. Popisu business modelt ptedchazi kapitola o

vymezeni business planu.

Business model reprezentuje podstatu, jakym zplisobem firma tvoii, dava a nabyva svou
hodnotu. Formulovani definice business modelu se muze liSit v zavislosti na autorovi, ve
svém principu vSak zlstavaji jednotné. Business model mizeme povazovat za podrobny
narys strategie, ktera se uskute¢ni pomoci organizacni skladby, systému a postupt. Hovoftit
lze o koncepci, kterd ma slouzit k objasnéni mysleni a ideji. Smyslem néstroje je praktické

vvvvvv

konéni. (Osterwalder, 2015, Scarborough a spol. 2016)

Ugel nastroje lze vyjadtit tim, Ze business model formuluje, jakym zptsobem podnik vytvaii
hodnotu pro zédkazniky, jak jim tuto hodnotu dodava a jak prevadi platby na zisky. Zakladni
prvky mimo jiné, které definuji business model je tvorba hodnoty, orientace na zakaznika a
cile ziskovosti. V souvislosti s obchodnim modelem se setkavame se zdkladnim ramcem
s jehoz pomoci Ize utvaret business model. Rdmec byva vyuzivan pted zahdjenim podnikani
pro ujasnéni si hlavnich stavebnich blokl pro podnikéni. Témito stavebnimi bloky jsou dle

Adamka a spol. (2022):

e Hodnotova nabidka — sleduje jaké vyhody spatfuji zdkaznici v danych produktech

nebo sluzbach podniku.

e Zakaznické segmenty — sleduje jakym skupindm zakaznikl je nabizend hodnotova

nabidka a kdo jsou samotni zakaznici.

e Nakladoveé-piijmovy model — sleduje jak identifikaci toku a zdroje piijmi, které
pochazeji od zdkaznickych segmentt, tak i strukturu nakladu, které jsou vyuzivany

na zdroje pro tvorbu produktu nebo sluzby.

e Riustovy model —sleduje ¢innosti podniku, aby vedly k ziskovému riistu zvySovanim

prodeje na soucasnych trzich, expanzi na nové trhy ¢i kombinaci obou zptisobt.

e Zdroje — zna¢n¢ ovliviiyji piedeslé bloky, napt: financovani, znacku, vybaveni atd.
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Jednotlivé Casti lze v praxi uzit i na dikladny popis Cinnosti, které jsou v organizaci

provadény. Zakladni ramec je posléze v modelu Canvas rozsiten o dalsi dtlezité aspekty.

Mezi benefity nalezici k vytvafeni modelt patfi moznost jejich kontroly, méfeni a
uvédoméni si potenciadlnich nastrah, které by jinak ziistaly nepovSimnuty. Zasazeni
podnikatelské koncepce do modelu piinasi i moznost replikace a s tim je spojena takova
vyhoda, ze 1ze vytvaieny business model srovnat s jiz usp€sné fungujicimi podnikatelskymi
zamery. Toto zjisténi je vhodné kuptikladu pii snaze ziskani investic pii startu nového
podnikéni. Tvorba business modelit ma tedy velmi Siroké opodstatnéni a miZe hrat klicovou

ulohu v Zivotaschopnosti kazdého podnikani. (Foss a spol., 2015)

5.1 Business plan vs. Business model

Jednou z diilezitych soucasti pti formulovani podnikdni je umét spravné vymezit business
model od business planu a védéet, jak je UspéSné vyuzit. Podnikatelsky plan mizeme
definovat jako pisemné sepsany dokument, ve kterém jsou uvedeny vnéjsi i vnitini okolnosti
spojené s podnikanim. Business pldn se zhotovuje pfed zacatkem podnikani, béhem
podnikatelské ¢innosti s rozhodnutim o zasadnich zménach, pfi ristu organizace, pii vstupu
nového vlastnika nebo pii dalSich specifickych zdmérech. Mezi diivody, které vedou
podnikatele k vytvofeni podnikatelského planu jsou investicni pobidky, predikovani
budoucich piijmi a vydajii, ovéfeni si funkCnosti podnikatelského zdméru, zjisténi
kapacitnich moZnosti, ziskdvani dotaci a dal$i. Vytvofeni business planu by v§ak mélo byt
nejvice kli¢ové pro podnikatele samotného, nebot’ mu pfinese odpovédi na otazky, které

formulovala Svobodova a spol. (2017):
e Kde se nyni nachdzim?
e Kam se chci dostat?
e Jak toho chci dosdhnout?

Struktura podnikatelského planu neni nijak zadvazné formulovana. Obsah planu je tvoien
predev§$im na zéklad¢ jeho ucelu. Naptiklad struktura business planu pro banku s cilem
ziskani uvéru obycejné obsahuje navic 1 splatkovy kalendar. Nejcastéji uzivand struktura
business planu je tvofena zejména popisem produkti/sluzeb a vlastnika, analyzovanim trhi
a zakaznického segmentu, analyzou konkurenti a dodavateld, popisem zajiSténi
kvalifikovanych pracovnikli, vyuZzitim marketingu, pfedstavenim finan¢niho pléanu,

vyhodnocenim moznych rizik a zavérem. Vytvoteni business planu obdobné¢ jako u business



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 37

modelu vyzaduje uvadéni ovéfenych a srozumitelnych udajii postavenych na redlném

zakladé¢. (Rickman, 2021, Svobodova a spol., 2017)

Cilem podnikatelského planu je co nejvice vécné ovérit uskutecnitelnost podnikatelského
napadu. V mnoha ptipadech se vSak predikované odhady nemuseji setkat se skutecnosti a
pravé z tohoto diivodu se mnozi autofi stavi k podnikatelskému planu jako zakladnimu
kameni pied startem podnikdni ponckud skepticky. Naptiklad Blank (2013) se vyjadiuje ve
smyslu, Ze podnikatelsky plan neni viibec schopen ptezit po prvnim kontaktu se zédkaznikem.
Business plan miizeme vnimat jako finalni souhrn, se kterym jiZ nepracujeme a
nepiepisujeme ho. Naopak business model lze povazovat oproti planu jako pruzny soubor
s informacemi, které mizeme snadno ménit a transformovat podle pozadavkl a zjiSténi.
Podnikatelsky plan miizeme povazovat za podrobnou koncepci zahrnujici veskeré okolnosti,
kdezto model reprezentuje hlavni myslenku podnikani s popisem fungovani. I kdyz tedy
muzeme hovofit o business planu jako o nepostradatelném souboru pro podnikani, lze
konstatovat, ze prvotnim cilem podnikatele by mélo byt zhotoveni business modelu, na

kterém si defacto miizeme ovétit podnikatelské zamery.

Dalsi vyhodou, kterou Ize pficist business modelu na tkor plédnu je ¢asova narocnost, kdy
v rychle ménicim se podnikatelském prostiedi je vyhodou vyuziti srozumitelného nastroje
jakym je napiiklad Canvas nebo Lean Canvas pro tvorbu business modelt, které dokazou
rychle a pruzné reagovat na zmény a nastalé potieby. (Svobodova a spol., 2017) Tyto
nastroje lze vytvofit v pfehledném formatu na jednu stranu, kdezto podnikatelsky plan

vyzaduje vytvoieni mnohostrankové dokumentace. (Maurya 2016)

5.2 Canvas

Jiz zminénym a casto vyuZivanym analytickym nastrojem pro tvorbu business modela
uvedeny Osterwalderem a Pigneurem je model Canvas. Téz byva nekdy oznacovan jako
podnikatelsky ¢i1 obchodni model. Platno modelu Canvas zahrnuje devét primdrnich
stavebnich blokt, které jsou obsazeny ve Ctyfech klicovych sférach podniku a to konkrétné:
nabidky, zdkaznici, infrastruktura a finan¢ni tok. Sestavenim modelu do téchto blokti lidem
pomaha v orientaci a pochopeni podnikatelského zdméru i systému jakym zptisobem podnik
vydélava penize skrze hodnotovou nabidku. V grafické podobé lze snadno pozorovat
zakladni podstatu a pribeh procesii v navrzeném modelu. Z obrazku €. 2 je zfejma snaha o
jednoduchost a pfehlednost. Za povSimnuti stoji zndzornénd vzajemnd provazanost mezi

sob¢ blizkymi bloky. Kli¢ovym segmentem modelu je hodnotova nabidka znazornéna
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v samém stiedu modelu. Od ni jsou na pravé strané bloky souvisejici se zakazniky a na levé
strané¢ platna mizeme pozorovat naklady a infrastrukturu. (Osterwalder, 2015, Adamek a

spol., 2022)

] | AN Vztahy se zakazniky
Klicové

¢innosti

—

Hodnotova
nabidka &

Klicove
partnerstvi

Klic¢ove
zdroje

| B

Struktura
nakladi

Obrazek 3 - Business model Canvas (Osterwalder, 2015)

5.2.1 Zakaznické segmenty

Modelovy blok segmenty zakaznikii formuluji rizné skupiny lidi nebo subjektd, které¢ ma
podnik za cil oslovit a obsluhovat. Tento stavebni prvek definuje odpovéd’ na otdzku ,, Kdo
je nasim zakaznikem? ““ Osterwalder povazuje zdkazniky za samotné jadro vSech business
modeli a skutecné, podnik nemlze bez zakaznikl existovat. Ujasnénim si toho, kdo je
zakaznikem naSeho podnikani pomize sndze formulovat dalSi podnikatelské Cinnosti a
predevsim si podnik vymezi ucel své prace. Jakakoliv hodnota, kterou podnik produkuje at’
uz ve forme vyrobkl nebo sluzeb musi fesit tuzbu ¢i problém zakaznikl. Z tohoto divodu
je naprosto zasadni, aby podnik mél podrobné a kvalitni informace o zdkaznicich, aby sndze
mohl napliiovat jejich potfeby a ocekavani. Pfidanou hodnotou modelu je seskupovani
zéakaznikl do jasné€ definovanych segmenti pro zvySeni nabizenych sluzeb. Priméarni snahou
musi byt identifikace zakaznického segmentu, na ktery podnik zaméfi svou pozornost.
Model poté miize definovat malé ¢i velké segmenty nebo hned nékolik najednou. Segmenty
se odlisuji nejen pottebami zédkaznikl, ale také na zékladé ziskovosti, pristupii skrze rizné
distribucni kanaly, typti vztaht a dal$i. Dale 1ze uvést typy zdkaznickych segmentt, kterymi

jsou (Osterwalder, 2015):

e Masovy trh — soustfedéni se na velkou skupinu zakaznikl s totoznymi problémy

nebo potifebami. Neprobihd rozliSovani zdkaznickych segmenti.
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e Nikovy trh — orientace na specifické a specializované segmenty, kde hodnotové

nabidky, vztahy i distribu¢ni kanaly jsou ptizpiisobené konkrétnim pozadavkim.

e Segmentace — potieba rozliSit trzni segmenty s lehce odliSnymi potfebami nebo

problémy.

e Diverzifikace — orientace na dva velmi odliSné zdkaznické segmenty se znacné

odli$nymi problémy ¢i potfebami.

e Vicestranné trhy — orientace na alespon dva a vice zdkaznickych segmentt, které
jsou danym zplsobem provazané. Funkcénost business modelu je poté podminéna

zapojenim obou/vSech téchto segmenti do procesu.

5.2.2 Hodnotové nabidky

Nemén¢ vyznamnym stavebnim prvkem modelu Canvas jsou hodnotové nabidky. Jedna se
o soubor sluzeb a produktii vytvartejici ur€itou hodnotu pro dany segment zakaznik. Klicové
otazky jsou zde ,,Jakou hodnotu podnik miize nabidnout svym zakaznikum? “ nebo ,,Jak
miuzeme zdkaznikovi pomoci? “ Hodnotové nabidky podniku pomahaji fesit at’ uz problémy
nebo potieby a dalsi prani zakaznikti. Ti posléze plati za poskytnuti sluzeb nebo vyrobki,
které tyto problémy ¢i potieby vyiesi. Kazdou hodnotovou nabidku lze spojit s definovanym
zakaznickym segmentem. V praxi poté existuje vztah, kde podnikatel sleduje zakaznicky
segment, pro ktery se snazi vytvofit hodnotovou nabidku nebo v opacném piipade,
podnikatel vytvoftil unikétni vyrobek nebo sluzbu a hleda pro ni vhodny zdkaznicky segment.
Hodnotové nabidky mohou mit takové formy, Ze se jednad bud’ o zcela nové nabidky nebo
Jiz stavajici vylepSené nabidky. K vytvoreni urcité hodnoty piispivaji podle Osterwalda

(2015) mimo jiné i tyto prvky:

e Novost — zcela nové nabidky uspokojujici potieby, o kterych zdkaznik nevédél a

nemohl je pocitovat.
e Prizplsobeni — uspokojeni potieb na zakladé konkrétnich a specifickych pozadavki.
e Vykon — zvySovani vykonu nebo produktivity danych produktt a sluzeb.

e Cena — obdobna nabidka nabizena jako u konkurence avSak s pfijatelnéjsi a

vyhodnéjsi cenou pro zédkaznika.

e Snizovani nakladi — zplisob pomoci zakaznikiim se snizenim nebo odstranénim

urc¢itych nakladf
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e Vyuzitelnost — Usili o tvorbu snadného pouzivani a vytvareni pohodli béhem

vyuzivani produktu nebo sluzby.

e Brand — vytvofeni Usp&$né image konkrétni zna¢ky miiZe mit pocitové benefity pro

zakazniky, ktefi se mohou produkty od této znacky naptiklad pochlubit.
e Design — zplisob prezentace produktl nebo sluzeb tak, aby vynikly a zaujali.
e Zvladnuti ukoll — iniciativa pomoci zakaznikovi s konkrétnimi ukoly.
e Dostupnost — Gsili k co nejsnazsimu zajisténi sluzeb a produkti.

e Snizovani rizika — prvek spojeny se sniZzenim rizika pro zakazniky béhem nakupu

podnikovych sluzeb nebo produkti.

Typické nastroje uzivané pii tvorbé hodnot pro zdkazniky jsou Value Proposition Canvas
(VPC) a Environment Map (Mapa prostfedi). VPC tvoii hodnotové mapa popisujici jakym
zpusobem podnik hodla tvofit hodnotu a profil zdkaznika formulujici zakaznicky segment.
Mapa prostiedi poté slouzi k analyze okoli podniku z hlediska trendli, makroekonomickych

vlivi, sektorové sily a dalsi. (Osterwalder, 2015)

5.2.3 Kanaly

Propojeni mezi zdkaznickymi segmenty a nabizenymi hodnotami zajiSt'uji distribu¢ni nebo
téz marketingové kanaly. Podnik mtiZe disponovat sebekvalitnéj$i sluzbou nebo produktem,
avsak dokud nedojde k propojeni se zédkaznikem, nebude se jednat o uspésSné podnikani.
Tento stavebni prvek hledd uskute¢néni na otazky: , Jaké kandly mohou nasi zakaznici
preferovat? “ nebo ,,Jakym zpiisobem muzeme zakaznikovi dodat vytvorenou hodnotu? ““ a
,,Jak bychom méli se zakazniky komunikovat? *“ Typy kanali Ize rozd€lit podle Osterwalda
(2015) na vlastni nebo partnerské a ty posléze i na pfimé a nepiimé. Mezi pifimé typy kanala
nalezi jednak prodej ptes web tak i prodejci. Nepiimé typy se vyznacuji jako vlastni
prodejny. Do neptimych typt fadime partnerské prodejny a velkoobchodni sité. Jedna se o
pouhé rozhodnuti organizace, kterému typu dé pifednost. Distribuéni kandly se tykaji

pfedevsim snahy podle Adamka a spol. (2022) o:

e Podvédomi — nebo téz rozsifeni informovanosti vefejnosti o produktech ¢i sluzbach

nebo o podniku (znacce) samotné.

e Nékup — distribu¢ni kanal hledé zplisob, diky kterému by si zdkaznici mohli nakoupit

specifické sluzby a vyrobky.
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e Hodnoceni — jak miize podnik umoznit zédkaznikiim hodnoceni hodnotové nabidky.
e Piedani — kanal popisujici predani hodnotové nabidky zédkaznikim.

e Po prodeji — jakym zpisobem zajistuje podnik zédkaznickou podporu pro piedani

nabidky.

5.2.4 Vztahy se zakazniky

V ramci komunikace podniku je vyc¢lenén diilezity stavebni prvek modelu Canvas, kterym
jsou vztahy se zakazniky. Zvlastni dalezitost tomuto faktoru dodava motivace o udrzeni si
stavajici klientely a vybudovani si vérnych zakaznikl, ktefi se radi vraci, nakupuji a
pozitivné hodnoti podnik a jeho vyrobky nebo sluzby. Budovéani vztahii se zdkazniky
posiluje i zpétnou vazbu, kterou nakupujici sd€luji podniku, ktery posléze mize zkvalitnit
své nabizen¢ hodnotové nabidky. Jelikoz existuji riizné zdkaznické segmenty, organizace by
si méla zvolit strategii i zpusob jak chce tyto vztahy vést. Jedna se o stavebni prvek, ktery
zajiStuje vztahy se zdkazniky na zaklad€ otazek: , Jaky typ vztahu by od ndas mohl dany
zakaznicky segment ocekavat? ““ nebo ,,Jakym zpiisobem se miizeme priblizit k zakaznikiim a
kolik nds to bude stat?“ V praxi se posléze mizeme setkat s pojmy jako jsou: zdkaznické
slevy, partnerstvi, benefitni karty a mnohé dalsi, které vznikly zpodnétu uspokojeni
zakaznikd, kteti nakupuji pravidelng. Podle autora modelu existuji tyto primérni typy vztahi

se zakazniky (Osterwalder, 2015):

e Samoobsluha — typ vztahu, ve kterém podnik zafizuje prostiedky nutné k tomu, aby

zakaznik nakoupil bez dalsi pomoci ¢i asistence.

e Automatizované sluzby — typ propojujici samoobsluhu s procesy automatizovaného
charakteru, které poskytuji informace zakazniklim podle danych specifik — napf.

objednavky.

e Osobni asistence — typ zaloZen na komunikaci zdkaznika se zastupcem podniku

behem i nasledné po provedeni nakupu.

e Individualizovana osobni asistence — typ vztahu zaloZzen na divérné komunikaci

mezi zdkaznikem a zastupcem firmy s charakterem dlouhodobosti.
e Komunity — uzivatelska komunita vzajemné sdé€lujici si informace, novinky a dalsi.

e Spolutvorba — vyuziti zakaznikli do procesu tvorby hodnoty.
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5.2.5 Zdroje piijmi

Zdroje piijmu ,,uzaviraji* pravou stranu vyobrazeného platna business modelu Canvas, ktera
je zamétena na perspektivu ze strany zakaznikt. Jak uz nazev vypovida, tento stavebni prvek
identifikuje pfijmy podniku pochézejici od kazdého zakaznického segmentu. V rdmci
analyzy tohoto prvku sledujeme otazku: ,,Jsou zdkazmici ochotni platit za nami
propagovanou pridanou hodnotu? *“ Zdroje ptijmti obsahuji informace o tom, jaké zplisoby
jsou vyuzivany pro piisun platby, z jakého Casového ramce a od jakych segmenti dané
pfijmy pochazeji. Rlizné zdroje piijmi mohou vyuzivat odlisné mechanismy tvorby cen a
stejné tak se mize jednat o pfijmy jednordzové nebo opakujici se. Mezi piedni cenotvorné

mechanismy fadime podle Adamka a spol. (2022):

e Dynamicka cenotvorba — v tomto pfipadé je cena odvijena podle situace na trhu.

e Fixni cenotvorba — ceny jsou uréovany predem zalozené na statickych proménnych.
Generovani ptijmt jde posléze podle Osterwalda (2015) rozd¢€lit mezi tyto zptsoby:

e Piedplatné — prodej umoziujici kupujicimu stalou dostupnost konkrétni sluzby.

e Poplatek za uZiti — pfijem pramenici z moZznosti uzivani dané sluzby zakaznikem.

e Prodej aktiv — prodej vlastnickych prav vztahujicich se k fyzickému produktu.

e Poskytovani licenci — ptijem pochézejici z licen¢nich poplatkil, které jsou uctovany

z uzivani majetku, na ktery se vztahuji autorska prava.

e Prondjem/pljovani — zdroj pfijmu z poskytnuti prava na uzivani jistého aktiva za

poplatek v urcitém Case.
e Reklama — piijem z poplatkii uc¢tovanych za reklamy na urcité produkty nebo sluzby.

e Brokerage fees — zdroj pfijmu pochazejici ze zprostfedkovani sluZzeb mezi alesponl

dvéma nebo vice stranami.

5.2.6 Klicové zdroje

Levou stranu modelu Canvas tvofi podnikova perspektiva a tedy zdroje, aktivity a dalsi
vnitini procesy vedouci k zajisténi vySe uvedenych stavebnich prvkid. Velmi dileZitym
prvkem jsou klicové zdroje, které jsou nepostradatelné pro jakykoliv podnikatelsky navrh.
Muzeme se ptat: ,,Jaké hlavni zdroje potrebujeme pro vytvoreni hodnotové nabidky? *“ Cilem

prvku vSak neni identifikace veSkerych zdrojii, jak by se mohlo zdat. Klicové zdroje by mély
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uvadét opravdu ty zdroje, které jsou nezbytné pro zasadni aktivity podilejici se na tvorbé
podnikem nabizené hodnoty. Forma téchto zdroji mize byt riznoroda. Miize se jednat o

zdroje (Adamek a spol., 2022):
¢ Financ¢ni — finance, zaruky, hotovost atd.
e Fyzické — zafizeni, stroje, prostory atd.
e Pracovni sila — lidské zdroje kvalifikované prace.
e Dusevni — know-how, image, patenty atd.

Tyto zdroje miZe podnik vlastnit nebo si je pronajimat.

5.2.7 Klicové ¢innosti

Obdobn¢ jako u klicovych zdroji je dilezité identifikovat 1 kli€¢ové ¢innosti, které se podileji

vvvvvv

vvvvvv

tvorby hodnoty tyto ¢innosti umoznuji pronikani na nové trhy, generovat piijmy, vylepSovat
celkovou efektivitu a déale i vytvaret image nebo budovat vztahy se zakazniky. V riznych
podnicich budou mit klicové zdroje odlisSny charakter v zavislosti na daném podnikéni. Podle

Osterwalda (2015) mtizeme tyto ¢innosti rozd¢€lit do nasledujicich tii kategorii:
e Vyroba — kli¢ové ¢innosti pro podniky z vyrobniho zaméteni.
e Platforma/sit’ — zasadni pro business modely postavené na platformach nebo sitich.

e Reseni problémt — klicové ¢innosti pro sektor sluzeb.

5.2.8 Kili¢ova partnerstvi

V podnikani kromé budovani vztahti se zakazniky je nezbytné vést 1 spolupraci s dodavateli
¢1 jinymi partnery pro spravné fungovani business modelu. U tohoto prvku vyvstava otazka:
., Kdo jsou klicovi partneri podniku? “ Identifikaci téchto partnerti nebo dodavatelli mlize
podnik ptedejit napiiklad rliznym krizovym situacim. Vybudovani transparentniho
obchodniho vztahu s dodavateli je klicem uspéSné a dlouhodobé spoluprace. Podniky

vytvafeji tyto partnerstvi zejména na zaklad¢ této motivace (Adamek a spol., 2022):
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o Ziskani specifickych zdroji nebo ¢innosti — zajiSténi riznych zdroji nutnych pro

bézny chod podniku nebo také ziskani licenci, ptistupu k zakaznické siti a dalsi.

e Optimalizace — optimalni rozdéleni zdroji a Cinnosti vede firmy pfedev§im ke
snizeni nakladi.

e SniZzeni rizika — vytvareni strategického spojenectvi z hlediska odolnosti viici

konkuren¢nim rizikim.

5.2.9 Struktura nakladu

Poslednim prvkem doplitujici pravou stranu a celkové business model Canvas jsou naklady
a konkrétné jejich struktura. Struktura pojima veSkeré naklady spojené s fungovanim tohoto
modelu. Otdzka souvisejici s ndklady mtize znit: ,, Které ndklady spojené s podnikanim jsou
Pochopenim struktury nédklada a ndslednou optimalizaci Ize minimalizovat naklady. V praxi
je mozné se setkat i s business modely, které v§ak svou funkénost stavéji pfimo na vytvoreni
podnikdni na nizkych ndkladech. Z tohoto diivodu lze d¢€lit business modely mezi dvé
struktury a to: model motivovany naklady nebo model motivovany hodnotou. (Osterwalder,

2015, Adamek a spol., 2022)

5.3 Lean Canvas

Business model Canvas zazil v oblasti podnikani skute¢ny uspéch a neni prekvapenim, ze
struktura modelu se stala v prib¢hu casu velmi diskutovanym tématem, kterd vedla
k modifikacim modelu jinymi akademiky. Maurya (2016) ve své praci publikoval
modifikovanou metodiku Lean Canvas, ktera stoji na principech Stihlého podnikani. Lean
podnikani se bézn¢ vyznacuje rychlosti, kvalitou, flexibilitou a bez zbytecného plytvani.
Business model pojima kolobéh hodnoty v podniku stejné jako v pfedeslém modelu, ale
s tim rozdilem, Ze smyslem je adaptace tohoto modelu pro mensi organizace ¢i startupy pro
maximalizaci jejich reakce na mozné zmény. Jadrem modelu zlstava piehledné shrnuti
muzeme hovoftit o schopnosti rychle vytvorit model, ktery Ize snadno pozménovat a sdilet.
Podstata modelu, jednoduse vyjadiena vztahem: problém — feSeni, vychazi z autorova
presvédceni o tom, zZe ve skutecnosti nejvétsim rizikem podniki, které jsou na zacatku své
cesty jsou piilisné investice Casu i finan¢niho kapitadlu do produkti, o které nikdo nejevi

zdjem a nepotiebuje je. Zpocatku je zapotiebi usilovné pochopit a odhalit problém
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zakaznického segmentu, ktery se v dalsim kroku snazime vyfte$it vytvofenim hodnoty.
Pivodni platno modelu Canvas Osterwalda bylo modifikovano ve 4 stavebnich prvcich,
kter¢ jsou v obrazku ¢. 3 vyznacené ¢ervenou barvou pisma a podoba modelu v ptipad¢ Lean

Canvas je tedy nasledujici: (Adamek a spol., 2022, Svobodova a spol., 2017, Maurya, 2016)

Hodnotova
nabidka ®

f 1 11

Struktura
QY nakladd

Obrdazek 4 - Lean Canvas model (Maurya, 2016)

S—

Toto aktualizované platno Canvas ma umoznit tvorbu business modelu pied i1 béhem celého
zivota podniku. Ostatné dilezitou mySlenkou kromé Lean principti bylo pro Maurya
vytvoreni takového modelu, ktery by byl napomocen i pred startem podnikdni. Pivodni
verze modelu Osterwalda je podle vyjadieni Maurya 1épe aplikovatelna na jiz fungujici
podnikani. Pfi vyplnéni diagramu je opct nezbytné dbat na pravdivost udajii a orientaci na

zakaznika. Postup pro vypracovani business modelu Lean Canvas (Maurya, 2016):

1) Definovani zdkaznického segmentu — vymezeni zdkaznikd a uZzivatell, kde
zéakaznici jsou osoby, které naSe produkty nebo sluzby nakupuji a uzivatelé je uzivaji.
Castokrat je zdkaznik 1 samotnym uzivatelem, nicméné existuji odvétvi, kde toto

rozdéleni mize hrat zasadni roli.

2) Urceni hlavniho problému, ktery tento segment fesi — existuje-li skupina zakaznikd,
ktefi jsou si védomi diilezitého problému a podnik ptichédzi s feSenim, mizeme tyto
zakazniky oznacit jako tzv. prvni vlastovky. Jedna se o skupinu zdkaznikd, kteti jsou
nadSeni z feseni, jsou ochotni akceptovat nedokonalosti hodnotové nabidky a radi
poskytnou zpétnou vazbu. Tento stavebni blok nahradil ptivodni klicova partnerstvi,

nebot’ zacinajici podnik takovymi jesté nedisponuje.
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3)

4)

5)

6)

7)

8)

9)

Poskytnuti FeSeni problému zakaznického segmentu. Reseni v novém platné stiida

klicové Cinnosti, které 1ze uplatnit spiSe v zabéhnutém podniku.

Piedstaveni jedine¢né nabidKy hodnoty zakaznikovi. ReSeni na dany problém lze
vétSinou pojmout z vice podob. Podstatou hodnotové nabidky je pfitazlivost prave

naSeho feseni, které zakazniky zaujme.

Stanoveni zdrojua prijmi — nékdy oznacované jako cenovy model ukazujici hlavni

zdroje.

Vymezeni komunikac¢nich nebo marketingovych kandli — komunikace se

zakazniky.

Tvorba kli¢ovych metrik — nalezeni zadsadnich ukazateld, které poskytuji informace

v realném case o Uspéchu a postupu podnikani.
Vytvoteni struktury nakladi — stanoveni klicovych nakladu.

Definovani neférové vyhody — identifikace konkuren¢ni vyhody, kterd podniku
poslouzi v boji o zdkaznika. Hledani neférové vyhody podporuje iniciativu a
motivaci v bézné Cinnosti podnikani. Neférova vyhoda na platné Lean Canvasu
vysttidala vztahy se zdkazniky, nebot’ podnik teprve sleduje vyhody, kterymi si

posléze oddané zédkazniky mize vybudovat.
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6 STIHLE PODNIKANI

Stihlé podnikani je vysledné spojeni nékolika metodologii a piistuptl jejich autorti ke
zjednodusSeni a zefektivnéni podnikatelského pldnovani a realizace samotné podnikatelské
¢innosti. Jedné se o metodologii Lean Startup, v ramci které se lze dale setkat s koncepty
Canvas, Lean Canvas, minimalnim zivotaschopnym produktem, smyckou uceni, modelem
vyvoje zakaznika a dal$imi. Ries (2011) oznacuje §tihlé podnikani jako souhrn praktik, které
maji vést podnikatele k vytvoteni uspésného startupu. Jedna z prednich myslenek, ktera
vedla az k vytvoreni principl §tihlého podnikdni byla polemika o schopnosti definovat
klicové aspekty, které rozhoduji o uspéSnych a netspésnych podnikatelskych zamérech.
V tomto sméru se pravé setkavame s Lean principy, které byly uspésné aplikovany fadou
organizaci a lze je tudiz povazovat za soubor poznatkli vhodnych pro podnikani. Tyto tfi
funk¢nost business modelu Lean Canvas. (Blank, 2013, Ries 2019) Maurya (2016) vytvofil
¢tyti kroky potiebné k aplikaci §tihlého podnikani na jakykoliv produkt takto:

1) Zdokumentovani planu A
2) Identifikace nejrizikovéjsich €asti planu

3) Systematické testovani planu

6.1 Spoluvytvareni se zakazniky

Blank (2013) formuloval ve své publikaci The Four Steps to the Epiphany mySlenku tzv.
spoluvytvareni se zdkazniky. V zdsadé se jedna o staly postup vytvaieni nepretrzité zpétné
vazby od zakaznikli a uzivateli béhem celého vyvoje produktu nebo sluzby. Mysleni
zapojeni zakaznikd piimo do tvorby hodnoty se jevi jako velmi moderni ptistup posilujici
kreativni charakter tvorby produktu. Klicovym prvkem je komunikace se zakazniky.

(Maurya 2016)

6.2 Bootstrapping

Jedna se o souhrn technik jejimz tcelem je minimalizace potieb financnich prostiedkl
pochéazejicich ze strany bankovnich instituci, investorli apod. Podle tohoto principu by
financovani startupu mélo pochazet ze zisku od zakaznikii. Maurya (2016) tuto formulaci
dopliiuje vyjadienim nutnosti Cinit zdsadni kroky ve spravny ¢as a nepodstatné kroky

piehlizet.
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6.3 Lean Startup metodologie

Autorem Lean Startup je Eric Riese (2011) a piivod tohoto slovniho spojeni je spojen
s konceptem Toyota Motors, kde vytvofili principy §tihlé vyroby — tzv. Toyota Production
System. V zasad¢ se jednd o snizeni plytvani a efektivniho nakladéani se zdroji v pravy cas.
Ries tyto ptivodni myslenky stihlé vyroby pietransformoval do podoby stihlého podnikani,
kde podstatou je soustfedéni se na klicové aktivity, eliminace plytvani ¢asu, penéz a cile pro
vytvoreni kapitdloveé silného podniku. Nastroje a procesy vyuzivané v metodice Lean

Startup budou popsany v nasledujicich kapitolach.

6.3.1 Neovérené predpoklady

Pted zhotovenim produktu a pro fungovani nastroje Lean Startup je zapotifebi stanoveni
hypotéz, které byvaji jinak oznaCovany terminem: neovéfené predpoklady. Hypotézy lze
rozdélit na typy, které maji za cil ovéfit zajem o produkt mezi zakazniky a typy sledujici
narast dosahu produktu. Urceni spravnosti téchto hypotéz predchazi co mozna nejvice jejich

ptfesna formulace.

Ovéfeni pravdivosti predpokladil 1ze Cinit ve skrze dvéma zptisoby. Jedna se o experiment,
ve kterém zkoumdme preference a chovani zdkaznikt jejich pozorovanim. Tento zplisob se

jevi jako nejhodnotnéjsi. Alternativou je posléze dotazovani a rozhovory. (Ries 2019)

6.3.2 Minimalni Zivotaschopny produkt

Zkratka MVP oznacuje minimalni Zivotaschopny produkt, anglicky Minimum Viable
Product. Ries oznacuje tento produkt jako proces zajist'ujici maximalni mnozstvi ovéfenych
zjisténi od zékaznikl. Principem je kontinudlni zpétna vazba poskytnuta prvnimi
vlastovkami a cilem ovéfeni podnikatelskych hypotéz. K vytvoieni minimalniho
zivotaschopného produktu je vyuzivano chodu smycky zpétné vazby a snahy minimalizace
jejiho trvani. Jinymi slovy vysledkem procesu je vytvotreni zdatilého, prvotniho produktu
s co nejmensim usilim, kterého je dale mozné zdokonalovat. (Blank, 2013, Ries 2011, Ries

2019)

6.3.3 Ovérené zjisténi

Ovétené zjisténi odrazi uspésnou formulaci o potiebach a problémech zdkaznikl. Produkt
se stavda minimaln¢ zivotaschopnym pravé ve chvili zdarného ovéfeni. Ze zjisténi

vyjadiujeme metriky potfebné k hodnoceni uspéchu podnikatelského zdméru. Data, ktera
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vedla ke zjisténi museji vérohodné pojimat pficiny i nasledky spojené s produktem a mély

by byt dostupné pro dalsi ucely tvorby uspésného produktu. (Ries, 2019)

6.3.4 Cyklus uceni

Prvkem Lean Startupu je u¢ici smycka zpétné vazby jejimz smyslem je maximalizace uceni
ziskaného béhem procesu tak, aby pozitivné ovlivnila dalsi tvorbu. Efektivita podniku a jeho
¢lenl je odrazena vytvafenim napadi, ze kterych jsou utvarené minimalni zivotaschopné
produkty a jejich nasledného méfeni na trhu s u¢enim se z této smycky procesu. Ze smycky
by dale mélo byt vyvozeno rozhodnuti o pokracovani ve stavajici strategii nebo vytvoreni
pivotu a tedy zména sméru a odchyleni se od piivodné zvolené strategie. Cilem organizace

by mélo byt co nejvétsi urychleni této smycky. (Blank, 2013, Ries, 2011)

—
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Obrazek 5 - Smycka zpétné vazby (Ries, 2011)
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7 SHRNUTI TEORETICKE CASTI

vvvvvv

porozumeéni a GspéSnou tvorbu business modelu fitness centra. Vypracovani teoretické casti
predchézela literarni reSerSe mnoha kniznich publikaci a internetovych zdroji. Teoreticka

¢ast obsahuje celkem Sest hlavnich kapitol.

Prvni kapitola vymezuje oblast podnikéani. Tato kapitola nabizi nékolik teoretickych pohledti
na tuto oblast véetné bézn¢ nejvice uzivanych podnikatelskych pojmi a legislativniho ramce.
Nalezneme zde nejc€astejsi divody, které vedou lidi ke startu podnikani. Jedna se pfedevsim
0 motivaci zisku, procesu vytvareni hodnoty, poslani nebo také socialni a ekologickou
odpovédnost. Kapitola také poukazuje na né€kolik klicovych vlastnosti, které by mély
profilovat podnikatele. Vlastnosti jako podnikavost, schopnost podstupovani rizika nebo byt
iniciativni 1ze chapat jako nezbytné vlohy k podnikani. Uvodni kapitola pojima pravni formy
podnikani pro zarazeni podnikatelskych subjekt z hlediska legislativy a povinnosti, které
z toho plynou. Jsou zde obsazené zpusoby, jestlize podnikatel podnikd sam na vlastni
odpovédnost nebo se spole¢niky. Kapitolu uzaviraji podkapitoly, které se vénuji rizikiim a

bariéram spojenych s podnikatelskou ¢innosti.

Druh4 kapitola pojednava o hospodarskych sektorech a nasledujici podkapitola konkrétné o
tercidlnim sektoru — sluzbach. Prave sluzby jsou hospodaiskym sektorem, kde fadime fitness
centrum. Kapitola popisuje vyvoj i1 charakteristické vlastnosti sluzeb, kterymi jsou
neoddélitelnost, nehmotnost, heterogenita, vlastnictvi a zni¢itelnost. Posledni ¢ast druhé
kapitoly se vénuje trendu fitness primyslu a dopadu vladnich restrikci spojenych s nemoci

COVID-19.

Tteti kapitola vymezuje oblast marketingu ve sluzbach, tedy predevsim cel a poslani, které
by se dalo zjednodusené¢ formulovat jako poznavani a uspokojovani potieb zdkaznikd.
Tohoto cile byva dosahovano pomoci tzv. marketingového mixu a jeho zékladnimi prvky,
kterymi jsou produkt, cena, distribuce a propagace. Kvlli zaméteni diplomové prace na
fitness centrum kapitola pojima zvIast’ specifi¢nost marketingu ve sportu s charakterovymi

vlastnostmi pro toto rostouci odvétvi.

Ctvrta kapitola se zabyva analytickymi nastroji pro rozbor makro a mikro okoli podniku a
jejich provazanost. Blize se jednd o PESTLE analyzu, kterd zkouméa makroprostiedi,
konkrétné politické, ekonomické, sociokulturni, technologické, legislativni a enviromentalni

vlivy. Dale kapitola uvadi oborové okoli, které je analyzovano pomoci Porterova modelu
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péti konkurencnich sil. Posledni ¢asti kapitoly je rozbor SWOT analyzy, konkrétné silnych

a slabych stranek, hrozeb a ptilezitosti, které analyzuji vnitini prostfedi podniku.

Pata kapitola se vénuje tvorbé business modeli a jejich vymezeni na podrobném
podnikatelském planu. Kapitola poukazuje na vyhody, které maji modely oproti planu.
Radime zde moznost snadnych zmén, pfehledné vizualizace nebo také snadného sdileni a
oveétovani si funkénosti modelt. Jadrem kapitoly je popis nejbéznéji uzivanych business
modeld, kterymi jsou Canvas od Osterwalda a Lean Canvas od Maurya vcéetné jednotlivych
stavebnich prvkd, které maji modely spolecné i rozdilné. V kapitole je zdlraznén vyznam
téchto modelii pro podnikani v dne$ni dobé a schopnosti, jejich snadné adaptace na jakykoliv

podnikatelsky zdmér.

Posledni kapitola obsahuje informace o Stihlém podnikani a lean principech. Jsou zde
obsazeny zakladni myslenky autorti Maurya, Osterwalda, Blanka i Riese. Sesta kapitola se
vénuje lean startup metodologii s blizsi formulaci dualezitosti komunikace se zdkazniky,
vytvatenim hypotéz a jejich naslednym ovéfovanim se snahou o vytvoreni minimdlniho

zivotaschopného produktu a cyklu uceni.
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II. PRAKTICKA CAST
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8 ANALYTICKA CAST PRACE

StéZejnim cilem praktické casti diplomové prace je analyza trzniho prostiedi. Zjisténi
ziskané v analytické ¢asti budou nasledné¢ vychodiskem pro tvorbu projektové casti a
business modelu. Trh bude analyzovan pomoci rozlicnych analyz, které se specializuji na

konkrétni faktory prostredi.

Zamysleny podnikatelsky model v této diplomové praci se tyka zaloZeni komeréniho fitness
centra v Novém Ji¢iné. Svét fitness a zdravého zivotniho stylu se stdva ¢im dal tim
populdrn&jsi a piina$i nové podnikatelské piilezitosti. Uéelem analytické &asti je proto
prazkum téchto byznysovych moznosti v tomto mésté¢ véetné vlivii a jinych globalnich
trendd. Primarnim diivodem tvorby tohoto modelu je autorova nespokojenost se stavajicimi
fitness centry v okoli mésta a snahou pochopit preference zdkaznikid pro nabidnuti vlastni

alternativy.

Pomoci PESTE analyzy bude autor zkoumat Sirokou oblast vnéjsiho prostiedi podniku,
kterou ovlivituji jednak globalni tak evropské i narodni faktory. PESTE analyza pfispéje
k tvorbé business modelu odhalenim kli¢ovych politicko-legislativnich faktord piijimanych
na pidé Evropské unie a Ceské republiky. Dalsi ¢asti bude popis soucasné ekonomické
situace v CR a Moravskoslezském kraji a jejiho dopadu na fungovani zamysleného modelu
v sektoru sluzeb. Socio-kulturni faktory nésledné¢ pomohou pochopit demograficky trend a
tedy strukturu zédkazniki na Novoji¢insku. Z hlediska globélnich trendti budou zkoumany
trendy zdravého zivotniho stylu a zajmu o volnocasové aktivity. PESTE analyzu uzavie

prazkum technologickych inovaci i otazky Setrnosti k zivotnimu prostiedi.

Portertiv model péti konkurenénich sil bude vyuZzit jako ndstroj terénni analyzy pro
zkoumani soucasnych konkurentll nabizejici fitness sluzby v Novém Ji¢in€ a jeho okoli.
Nasledné bude analyzovana a vyhodnocena hrozba potencidlni konkurence a substitutti.
Vzhledem k vyznamnosti pozndni konkurence bude vytvofena hodnotova analyza pro
maximalni porovnani a pochopeni stavajicich konkurentt s cilem pfinést vlastni unikatni
nabidku. V posledni fazi Porterova modelu bude autor analyzovat dodavatele pro fitness
centrum s jejich moznym dopadem na jeho fungovani a dale definuje kdo je naSim

zakaznikem.

vvvvvv

trhu fitness primyslu vcetné nastrah, které by mohly podnikani negativné ovlivnit.
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Pozorovanim, predikci i stanovenim hypotéz, které budou nésledné ovéfeny i formou

dotaznikového Setfeni budou stanovené silné a slabé stranky zamyslené posilovny.

Hypotézy vytvorené na zdklad¢ dat zjisténych analytickou ¢innosti budou v predposledni
fazi této casti diplomové prace ovefeny nebo vyvraceny kvantitativnim vyzkumem.
Autorovym cilem bude ovéteni globdlnich trendi i jim vytvotenych hodnot pro zdkaznika

mezi respondenty dotaznikového Setteni.

Zaveérem analytické ¢asti bude shrnuti zjisténych informaci, které se stanou zékladem pro

tvorbu business modelu v projektové ¢asti prace.
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9 ANALYTICKE SETRENI

Kapitola analytického Setfeni je zaméfena na rozbor vnéjSiho 1 vnitfniho prostredi
zamysleného fitness centra. PESTLE analyza bude vyuzita pro analyzu makroprostiedi.
Portertiv model péti konkurenc¢nich sil zanalyzuje oborové okoli podniku a vlivy vnitiniho

charakteru budou sledovany za pomoci SWOT analyzy.

9.1 PESTE analyza

Analyzu vyuzivame pro identifikovani faktort, které¢ podnik nemtize ovlivnit, ale s védomim
o jejich existenci miize ¢init kroky vedouci alesponi ke zmirnéni jejich dopadd na fitness
centrum. Faktorim, u kterych to jejich charakter umoZziiuje je nejlepSim feSenim
pfizpisobeni se ze strany podniku. PESTLE analyza se zabyva vlivy z politické,
ekonomické, socio-kulturni, technologické, legislativni a environmentalni oblasti. Jelikoz
zalozZeni fitness centra nepotfebuje zdsadné rozliSovat legislativni a politicka rozhodnuti,
oboje vlivy jsou popsany v jedné podkapitole. Metodikou ziskani hodnotovych faktori je
prizkum, sbér a deskripce dat z vérohodnych informacnich portalti jako je napiiklad Cesky
statisticky ufad, ministerstva CR a dalsi instituce pro uceleny popis viech ¢asti PESTE
analyzy. Nasledujici tabulka obsahuje vycet faktori vSech €asti analyzy, které rozvedeme

do detailu nize.

Tabulka 1 - PESTE analyza (vlastni zpracovani)

- Protipandemickeé restrikce - Vliv energetické krize

- Ukonceni EET - Predikce nizkého rastu HDP
- Zavedeni datovych schranek pro OSVC | - Riist miry inflace

- Novelizace pausalni dané - Stagnujici nezaméstnanost

- Pokles realnych mezd

- Demograficky vyvoj - Moderni vybava posilovny
- Generace ve fitness - Nositelné technologie

- Starnuti populace - Akustika

- Trend zdravého Zivotniho stylu - Vzduchotechnika

- Trend volnocasovych aktivit - Tvorba obsahu pro socialni sité

- Konkuren¢ni vyhoda
- Uspora energie

- Fotovoltaické ¢lanky
- Spinningova kola

- Ekologické vybaveni
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9.1.1 Politicko-legislativni faktory

Vliv na provozovani fitness center mély jest¢ do nedavné doby politickd a hygienicka
rozhodnuti spojena s omezenim Sifeni nemoci COVID-19. Jednalo se o omezeni oteviraci
doby, poctu navstévniki za ur¢itych podminek nebo mimotadné zpisoby zajisténi hygieny.
V soucasné dob¢ zadné natizeni v této souvislosti neplati, nicméné epidemiologicky stav je

neustale monitorovan a nelze vyloucit dalsi budouci restrikce.

Mezi aktudlni faktory ovliviiujici sektor sluzeb patii ukonceni elektronické evidence trzeb
(EET) k 1. 1. 2023 na zaklad¢ zakona ¢. 458/2022 Sb. Jedna se o Uplné ukonceni systému
elektronického evidovani trzeb. (Etrzby, 2022)

Vyznamny faktor ovlivitujici podnikani v Ceské republice je zfizovani datovych schranek
od 1. 1. 2023 podle zakona ¢. 300/2008 Sb., o elektronickych tkonech a autorizované
konverzi dokumentti. Datové schranky jsou zfizovany automatickou formou a pravnickym
a fyzickym osobdm jsou dopisem rozesilany ptistupové udaje. Nejvice novych uzivatell je
z fad zivnostnikl. Datova schranka je zifizena i pravnickym osobdm, které zatim touto
schrankou nedisponovali a patii zde naptiklad nadace, spolky a dalsi. Zfizeni datovych
schranek je prvkem digitalizace pro komunikaci s Gfady v online prostfedi. (Etrzby, 2022,

Info.mojedatovaschranka, 2023, Dlubalova, 2023)

Provozovani fitness center je upraveno mnoha ceskymi zdkony vcetné smérnicemi
nafizenymi z Evropské unie. Né&které z nejcastéji vyuzivanych pravnich forem upravujici
segment fitness primyslu jsou vypsané v nasledujici fadcich. Zakon ¢. 89/2012 Sb.,
obcCansky zakonik upravuje predevSim pravni vztahy, kde patfi naptiklad obchodni
podminky, mezi zdkaznikem a provozovatelem fitness centra. (Zakon ¢. 89/2012 Sb.)
Hygienické normy a provozni fad pro provozovani posilovny upravuje zakon ¢. 258/2000
Sb., o ochrané vetejného zdravi. (Zakon ¢. 258/2000 Sb.) Zakon ¢. 115/2001 Sb., o podpoie
sportu je legislativnim ramcem podporujici rozvoj sportu naptiklad i formou dotaci. (Zakon
¢. 115/2001 Sb.) Vyznamnou legislativni formou pochézejici z EU? je Naiizeni Evropského
parlamentu a Rady ¢. 2016/679, obecné nafizeni o ochran¢ osobnich udaji. Ve vefejném
prostoru se znacn¢ rozs$ifila zkratka udavajici tento termin jako tzv. GDPR. Naftizeni je
uzivano v posilovnach zejména v souvislosti se zpracovanim osobnich udajii. GDPR ¢asto
doprovazi zakon ¢. 480/2004 Sb., zakon o nékterych sluzbach informacni spole¢nosti

predevsim ve smyslu Sifeni obchodnich sdéleni. (MVCR, 2023, Zakon ¢. 480/2004 Sb.) Pro

2 Evropska unie
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provozovani fitness centra je dulezity zakon ¢. 121/2000 Sb., o pravu autorském, ktery
zahrnuje i mnoho smérnic Evropské unie. Posilovny v ptipad¢ uzivani rozhlasového nebo
televizniho pfijimace jsou nuceny platit poplatky autoriim a umélctim. (Zakon ¢. 121/2000
Sb.) Daéle nasleduji pomérné bézné zakony napt. zdkon €. 262/2006 Sb. Zakonik préce,
zakon €. 563/1991 Sb., o ucetnictvi, zakon ¢. 277/2009 Sb., o pojisténi, zakon ¢. 586/1992

Sb., o danich z ptiymi a dalsi.

Z hlediska danovych povinnosti je stdle pomérnou novou moznosti vyuziti pausalni dang,
kterd vesla v platnost od roku 2021. PauSalni rezim znamend odvadéni stejné Castky
v kazdém mésici spravei dan€ za ucelem snizeni administrativy pro poplatniky v souvislosti
s dani z pfijml a s vefejnymi pojistnymi zahrnujici dichodové pojisténi s prispévkem na
statni politiku zaméstnanosti a pojistné na vetejné pojisténi zdravotni. Podminkami pro vstup
do pausalniho rezimu jsou osoby samostatné vydélecné ¢inné, které nejsou platci dané,
spole¢niky ani dluzniky. Se platnosti od 1. 1. 2023 doslo k vyznamnym zménam v institutu
této dang. Donedavna platil limit pfijmi ze samostatné ¢innosti pro moznost vstoupit
poplatnikiim do pausalniho rezimu v ¢astce 1 milion korun. V tomto roce se limit zvysil na
2 miliony korun. S navySenim této hranice byly zavedeny tfi padsma pausalniho rezimu, a to
v zé&vislosti na pfijmech poplatnika. Do prvniho pasma automaticky spadaji pfijmy ze
samostatné ¢innosti do vyse 1 milionu korun, do druhého pasma 1,5 milionu korun a tieti
pasmo sahd po hranici 2 milionti korun. Poplatnici se v§ak mohou dobrovolné rozmyslet o
nevyhoda spojena s timto institutem je nemoznost uplatiiovani slev na dani a jinych vyhod.

(Financnisprava, 2023)

Politicko-legislativni faktory, které dale mohou ovlivnit zaklddani a fungovani fitness centra
jsou dotace jak od Ministerstva skolstvi tak z programii rozvoje EU. Nutno dodat, Ze proces
ziskavani téchto dotaci neni snadny. Vyhodou piinaSejici zménu bylo zalozeni Ceské
komory fitness v roce 2011, ktera ma za cil reprezentovat fitness sektor v CR?. Clenové této

komory mohou ziskat podnétné informace k zadosti o riizné dotace. (Komorafitness, 2023)

9.1.2 Ekonomické faktory

Ekonomika v Ceské republice zaziva v poslednich letech bouflivou atmosféru. Pandemicka
krize, ktera zapocala s protipandemickymi opatfenimi v roce 2020 méla silny vliv na vétSinu

segmentl ekonomiky a zvIasté pak velmi negativni dopad méla na cely sektor sluzeb. Béhem

3 Ceska republika
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dvou let provozovatelé posiloven zazivali stfidavé nucené uzavirani fitness center a jejich
znovu otevirani astokrat v omezeném rezimu za specifickych podminek. Rada provozoven
fitness musela kviili své ekonomické situaci ukoncit svou ¢innost. Pandemickou krizi vzapéti
vysttidala stale pfetrvavajici energeticka krize. Tato krize mé za néasledek zdraZzovani cen za
energie a tento faktor se nejvice podili na ristu rekordni inflace v CR. Koncova cena
elektfiny je predevS§im ur€ovana provoznimi naklady elektraren podilejici se na uspokojeni
poptavky. Mimo energie z obnovitelnych zdrojii a jadernych elektraren jsou elektrarny
zatiZzené nastrojem EU pro sniZeni emisi sklenikovych plyni, tzv. emisnimi povolenkami.
Cena téchto povolenek roste a tlak Evropské unie na tzv. zelenou politiku sili. Dal§im vlivem
je rostouci cena paliv pro tyto elektrarny, zejména plynu. Tento faktor je do znacné miry
ovlivnén piijatymi sankcemi EU vic¢i Ruské federaci nebo také sabotazi plynovodu Nord
Stream 2. Soucasna vlada CR v roce 2022 zastropovala ceny energii, ¢imz alesponi do jisté
miry pomohla snizit negativni vliv této krize na ekonomiku. (Dvordk, 2022,
Consilium.europa 2022) Né&které segmenty navic v souasnosti pocituji vypadky
v dodavkach komponenti, zejména pak automobilovy prumysl kvili absenci ¢ipti do aut.
Nutno zminit i pfetrvavajici problémy s dostupnosti 1ékti nebo neocekavané vladni vydaje

ruzného charakteru v souvislosti s konfliktem ve Vychodni Evropé.

Na zakladé vyse zminénych krizi, které postihuji Ceskou republiku se ekonomika dostava
do mirné recese. Béhem minulého roku se hruby domaci produkt (HDP) zvysil o0 2,4 % oproti
roku 2021. (CZSO, 2023a) Podle predikce ministerstva financi by v roce 2023 mohlo HDP
klesnout 0 0,5 %. Vliv vysoké inflace, jinak téZ rist cenové hladiny znamena pro domacnosti
snizovani jejich redlné spotieby. Pozitivné vyvijejicim se faktorem vSak ziistava zahrani¢ni
poptavka po ¢eskych produktech a sluzbéach. Klicovou roli v ¢eském hospodarstvi zaujima
primysl, ktery musi celit pfedevsim ristu cen komodit i nedostatku pracovni sily. (MFCR,

2023a, MFCR, 2023b)

Ekonomicky rast zpomaluje pfedevSim vysokd inflace, ktera v lofiském roce dosédhla
priméru 15,1 %. Jedna se o zapornou odchylku od osmnacti procentni progndzy, kterou
predstavila Ceska narodni banka (CNB) z diivodu zastropovéani cen. Sama CNB na inflaci
reagovala zvySenim urokovych sazeb. Ministerstvo financi odhaduje primérnou inflaci pro
tento rok 10,4 % a jeji postupné navraceni do infla¢niho cile centralni banky, kterym jsou 2
%. Mimo energie dochazi ke zvySovani cen potravin, pohonnych hmot, ndjemného, zbozi a

sluzeb. Bézni provozovatelé fitness center museji pocitat predevSim se zvySenim cen za
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energie a poptipadé nadjmu. Tyto naklady se nejcasteji promitnou do ceniku sluzeb a zvIaste

pak do ceny vstupt posilovny. (MFCR, 2023a, MFCR, 2023b, Kurzy, 2023a, CZSO, 2023b)
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Obrdazek 6 — Priimérnd mira inflace v Ceské republice (%), 2015-2022 (vlastni zpracovani
podle czso.cz, 2023b)

Nezaméstnanost se v CR pohybuje jiz nékolik let mezi 2,5 % — 4 %. K lednu 2023 dosahla
nezamé&stnanost 3,9 %. Volnych pracovnich mist bylo v poslednich letech vice nez uchazecii
o praci. Rust ekonomiky tak jiz dlouhodobé brzdi nedostatek pracovni sily.
V Moravskoslezském kraji k 31. 12. 2022 ¢inil pocet nezaméstnanych ptes 41 000 lidi coz
predstavuje 5,12 %. Pocet lidi bez prace v tomto kraji nadale klesa. Oproti predeslému konci
roku 2021 klesl pocet nezaméstnanych o 0,6 %. Konkrétn¢ v okrese Novy Jicin je celkovy
pocet nezaméstnanych k poslednimu dni ptedeslého roku 3272, coz ptedstavuje 7,8 %
z celkové nezaméstnanosti v kraji. (CZSO, 2023b, CZSO, 2023¢, CZSO, 2023d, Kurzy,
2023b)

Primérna mzda v Cesku ve 4. &tvrtleti roku 2022 vzrostla na 43 412 K&. Jedna se 0 7,9 %
narust oproti pfedchozimu roku stejného obdobi. Nicméné kvili vysoké inflaci a rlstu
spotiebitelskych cen redlna mzda klesla popaté za sebou. K poslednimu ¢tvrtleti je tento
pokles 0 6,7 %. Celkova primérna mzda se v lofiském roce vySplhala na 40 353 K¢&. V kraji
Moravskoslezském vzrostla hrubd primérna mzda v roce 2022 o 2151 K¢ a za posledni
ctvrtleti Cinila 36 596 K¢. (CZSO, 2023e, Kurzy, 2023¢c, CZSO, 2023f, CZSO, 2023g,
CZSO0, 2023h)
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Obrazek 7 - Primérna hrubd mésicni mzda (v K¢) v Ceské republice a Moravskoslezském
kraji (vlastni zpracovani podle CZSO, 2023f, Kurzy, 2023c)

Minimélni mzda v Ceské republice &ini 17 300 K& mésiéng. V tomto pfipadé mzda rostla o

1100 K¢. (MPSV, 2023)

V poloving tunora tohoto roku predstavila Ceska komora fitness tzv. barometr fitness sektoru
s udaji za lonsky rok. Z Setfeni vyplynulo ze 70 % respondentii zaméstnava nanejvys 10
zaméstnancl, pficemz vétSina lidi pracujicich ve fitness jsou Zivnostnici. Celkovy obrat
v druhém pololeti roku 2022 se zvysil u 64,7 % respondentl a u dalSich 14,7 % ziistal stejny.
Z vyzkumu je tedy jasné patrné, Ze i pres negativni ekonomicky vyvoj v Cesku se po
pandemické krizi zacina fitness sektoru dafit. Tomuto tvrzeni napovida 1 to, ze pouze 29,4
% respondentil planuje zvysit své prodejni ceny v rozmezi 10 %-20 % a dalSich 20,6 % chce
navysit ceny maximaln¢ do 10 % stavajicich cen. Celych 47,1 % respondentli posléze nebude
ceny ménit viibec. Bylo zjisténo, ze nejveétsi investice smétovaly do lidskych zdroji ve
smyslu vzdélavani a ziskavani odbornych dovednosti. Dal$i nejCastéjsi investice byly do
energetickych spor nebo expanze na nové trhy. V roce 2023 planuje investovat podobné
¢astky polovina dotazovanych, 23,5 % respondentl poté planuje investovat vice a 26,5 %
rozsah svych investic hodld omezit. Jinymi slovy diky navratu zdkaznikl do fitness center
nemusi velkd Cast posiloven zvedat ceny za své sluzby, nicméné muzeme pozorovat
opatrnost pfi investovani. Pozitivni trend téchto sluzeb se odrazil na vysledcich dotazovani,
kdy 52,9 % dotazovanych ocekava v tomto roce narust po sluzbach a pouze 11,8 % ocekava

jejich pokles. (Benesova, 2023b)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 61

9.1.3 Socio-kulturni faktory

Demografické udaje poskytuji informace, se kterymi lze pracovat nckolika zpisoby.
Vyhodou mutize byt kupiikladu pfizptisobeni se zjisténym informacim nebo vytvoreni a
poskytovani specialnich sluzeb vzhledem k charakteristice obyvatel. V Moravskoslezském
kraji podle udaji czso.cz k 30. 6. minulého roku zilo 1 175 150 obyvatel z toho 49,1 % tvorili
muzi. Za prvni pulku roku 2022 se snizil pocet obyvatel o 2,8 tisice. V kraji dochazi
k mirnému tbytku, a to predevsim kviili pfirozené obméné obyvatel. Na pocet 5,3 tisice ziveé

narozenych déti ptipadlo v prvni poloviné pfedeslého roku 7,5 zemtelych. (CZOS, 20231)

Okres Novy Ji¢in v téze dob¢ vykazoval pocet obyvatel necelych 150 000, pfic¢emz i zde
dochazi klehkému tubytku obyvatel. Okres je druhy nejméné obydleny
z Moravskoslezského kraje, nicméné z celorepublikového srovnani je 18. nejlidnatéjsi z 76
okrest. NejlidnatéjSim méstem s necelymi 23 tisici obyvatel je Novy Ji¢in néasledovany

nedalekou Koptivnici, kde zije ptes 21 tisic obyvatel. (CZSO, 2023j, CZSO, 2023k)

Nutno dodat, Ze v minulych letech se pocet obyvatel Nového Ji¢ina snizil o n€kolik tisic
z divodu oddéleni nékolika méstskych ¢asti na samostatné obce. Vhodny vybér pro zalozeni
fitness centra v tomto mésté je i fakt, Ze v Kopfivnici je provozovano vzhledem k Novému
Ji¢inu jen velmi mdlo posiloven. V okolnich obcich i méstech jako naptiklad Ptibote je
obdobna situace jako v Kopfivnici. Z tohoto hlediska je vhodné nesoustfed’ovat se pouze na
Novy Jic¢in ale sledovat socialni faktory celého okresu. Mezi dalsi vyhody Nového Ji¢ina se
da zafadit mnozstvi firem a statnich instituci, které zaméstnavaji lidi ze Sirokého okoli.
Vyznamnymi zaméstnavateli jsou naptiklad Tonak a.s., Varroc Lighting System, s.r.o. nebo
Nemocnice Novy Jicin a Laboratofe Agel a.s. Vyskytuje se zde fada nakupnich center a

profesionalnich sportovnich klubt.
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Obrazek 8 - Vyvoj poctu obyvatel v Novém Jicine, 2018-2022 (viastni zpracovani podle
czso, 2023j)

Mimo to se v Novém Ji¢in¢ vyskytuje pies 10 zakladnich a stfednich Skol s nékolika
specializovanymi. Z tohoto diivodu lze oc¢ekdvat zdjem o cviceni v nové posilovné i mezi
mladou generaci od 15 let. Analyza globalni asociace pro zdravi a fitness (IHRSA) pro
americky trh uvedla, ze navstévnici s nejvétSim Clenstvim ve fitness centrech pochdzeji
z generace Y, narozenymi mezi rokem 1980-1997. V USA se jednd o vice neZ 33 % vSech
zakoupenych clenstvi. Nejcasteji a pravidelné ptichdzeji do posiloven lidé z generace X,
narozeni mezi 1965-1979. Tito 1idé navstivi posilovnu v pruméru 131 x ro¢né. Na celkovém
prodeji Elenstvi se podileji z 24 %. Dale nejvice Clenstvi patii generaci baby boomers (1946-
1964) a generaci Z s lidmi narozenymi od 1997. Je zapotiebi si uvédomit, Ze prizkumy
provadéné ve Spojenych statech vSak nemuseji zcela odrazet situaci i v Evropé. (Williams,
2022, Statista, 2019) Fitness priimysl je nejrozsitenéjsi v USA a ma zde dlouholetou tradici,
jenze v Ceské republice se éra fitness za¢ala rozvijet mnohem pozdgji az od 90. let a za¢atku
nového stoleti. Clovéku sta¢i vstoupit do kterékoliv posilovny v Cesku a hned je mu patrné,
ze vedle dominantni generace Y, mladsi generace Z zna¢né pievysuje v po€tu navstévnikl
generaci X a star$i. Zjevny trend u mladych lidi v CR je takovy, Ze u generace Y, Z se
zvysuje snaha o to zit v duchu zdravého zivotniho stylu a posilovny se stavaji mistem, kde
schazi ¢im dal vice mladych lidi. (Lesmills, 2023, Piihodova, 2021, Vysokeskoly, 2015,
Pesek, 2013)
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Mimo sledovani vékové skupiny, ktera navstévuje posilovnu je vhodné zaméfit se 1 na typy
cviceni, které se v zavislosti na vékové skupiné mohou v priméru lehce odliSovat. Mnoho
zen ve stiednim véku vita v posilovnach moznosti skupinovych lekei kdezto muzi preferuji
strojové zafizeni a zakladni cvi€eni s volnymi vahami. U mlad$ich navs§tévniki potom vedle
klasického cviceni s ¢inkami jsou ve znacné oblibé kardio stroje jako je naptiklad klasicky
bézici pas nebo trampoliny. (Lesmills, 2023, Vimcojim, 2023, Halamova, 2019) Novy Ji¢in
obdobn¢ jako vétSina republiky musi Celit celkovému starnuti obyvatel. I kdyz mizeme
hovofit, Ze primarni skupinou zédkazniki v posilovné budou lidé z mladé generace, bylo by
velice vhodné na zéklad¢ nize zjisténych dat o vyvoji primérného véku ve mésteé zaradit
v posilovné naptiklad 1 sluzby v podob¢ skupinovych lekci pro ptildkani zakaznik ze starsi
vekové skupiny.

Tabulka 2 — Vyvoj primérného véku v Novém Jicine, 2018-2022 (vlastni zpracovani
podle czso, 2023j)

Primérny 42,1 42,4 42,7 42,8 43,2

veék

Zdravy zivotni styl zahrnuje ptfedevSim aktivni pohyb, zdravou a vyvazenou stravu,
dostateény spanek a klidny stav mysli. S nastupem socialnich siti se mnoho influencerd*
zacalo vénovat pravé témto slozkam zdravého Zivotniho stylu a tento faktor vedl k tomu, ze
lidé doposud nevénovali svému zdravi takovou pozornost jako se tomu déje v dnesni dobé.

(Halamova, 2019, Ceskonoviny, 2023, Hlavata, 2023)

Zijeme v dobé s nejvét§im poétem vegetariani a vegantl, ktefi se tak dobrovoln& rozhodli
pomérné zasadné zménit své stravovaci navyky. V soudasnosti je v CR 1-2 % vegetarianti a
trend nabird sile. Zem¢ zapadni Evropy ¢itaji mezi 2-9 % vegetariant v celkové populaci.
(Lunacek, 2019)

Mezi aktualni trend zcela jisté patii 1 zvySovani poptavky po dopliicich stravy, a to nejen
mezi sportovci. Miizeme pozorovat, ze 1idé jsou i ochotni utracet za doplilky stravy vetsi

sumu penéz nez tomu bylo v minulosti. (Ceskenoviny, 2023, Zak, 2018)

4 Influencefi jsou vefejné znamé osobnosti plisobici na socialnich sitich, kde se pokouseji ovlivnit at’ uz chovéani
nebo nazory velkého mnozstvi lidi.
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Podporu sportovani i vedeni aktivniho zdravého Zivotniho stylu mizeme sledovat i v ramci
mnohych spole¢nosti, ktefi svym zaméstnancim nabizeji benefit napiiklad ve formé
multisport karty, kterd umozni lidem zvyhodnéné vstupy do riznych sportovist. (Multisport,
2023) Ministerstvo Skolstvi vede aktivni programy, napiiklad Hodina pohybu navic, které

maji za cil vybudovat naopak u déti pozitivni vztah ke sportovani a zdravi. (MSMT, 2023)

Aktualn€ vyznamny trend je zvySujici se zajem lidi o volnoCasové aktivity a s tim spojené
podnikatelské prtilezitosti v sektoru sluzeb zaméfenych na volny cas. Rust a rozvoj
volnocasovych aktivit ovliviiuji faktory zejména politického a technologického charakteru
vcetn¢ aktudlnich trendii ve spolecnosti a dostupnosti sluzeb. A pravé dneSni doba
predstavuje nejvice moznosti pro rozvoj volnocasovych aktivit. Lidé maji relativné snadny
pristup ke sluzbam, disponuji automobily, telefony, internetem a vSechny tyto faktory ve
vysledku lidem Setfi cas, ktery nasledné vénuji volnocasovym  aktivitdm.
(svetvolnehocasu.cz, 2023) Rostouci vyznamnost i smérem do budoucna pro tento sektor
vyplyva z postupné zmény pracovniho rezimu, kdy mnohé staty a firmy zavadéji 4 denni
pracovni tyden. Ceska republika sice nepatii mezi prikopniky této zmény, avsak lze
predpokladat, Ze tento trend bude v brzké dobé v naSem staté vice a vice pfitomny. (Farna,
2023) Volnocasové aktivity mohou nabyvat nes¢etné mnoho podob od poslechu hudby, pies
pocitacové hry, kulturni akce, ¢etbu az ke sportovani. Riist konkrétné fitness primyslu poté
reflektuje jiz kapitola 2.2 této prace. Tento trend je zjevny a podnikani v této oblasti je

pfilezitosti pro zac¢inajici podnikatele.

Faktorti pomoci, kterych miizeme sledovat stale rozsitujici se trendy o zdravém zivotnim
stylu je nespodet. S jistotou mizeme hovofit o rozvijejici se fitness kultufe v Ceské
republice. Z vySe uvedeného je tedy ziejmé, Ze fitness centrum najde své uplatnéni, jak
prostory pro cviceni, tak i tfeba znalosti a informaci pochdzejicich od kvalifikovanych

zameéstnancu takovéto posilovny.

9.1.4 Technologické faktory

Kli¢ovym prvkem moderni posilovny je zejména vhodna technologick4 vybava kvalitnimi
stroji a prisluSenstvim, které splituji naroky pro komercni provoz dnesni doby a umoziuji
zakaznikim fitness centra Sirokou Skdlu pro variabilitu cvi¢eni. Z hlediska
konkurenceschopnosti je zasadni, aby posilovna obsahovala zakladni strojové vybaveni jako
napf. lavice, lavice benchpress, konstrukce na provedeni dfepd, leg press, Smith machine,

Scottovu lavici, peck deck, kladkové stroje, hrazdy a dalsi. Rozhodné ve fitness centru nesmi
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chybét kvalitni Cinky, kotouce, osy pro posilovani a dalsi nespocet cvicebnich pomtcek.
Firmy vyrabéjici vybaveni do posiloven se neustale snazi vytvofit nové vyrobky, které maji
za cil zatraktivnit cviceni a pomoci lidem k jejich cilim. Fitness centrum pro zvysSeni
konkurenceschopnosti musi dbat na kvalitni a co nejvice Sirokou vybavu. Cim vice
moznosti, tim vice navstévnikli. Vyjma cviceni na strojich je dilezita vybava v podobé
kardio zony, prostranstvi pro cviceni s vlastnim télem nebo vybaveni pro styly tréninku jako
je Powerlifting nebo CrossFit. Jednotlivé Casti vyzaduji rozdilné vybaveni a to doslova od
podlahy. Na trhu se dokonce zacinaji objevovat i chytré stroje, které pocitaji cvicicim lidem

napfiiklad pocet provedeni opakovani, miru zatéze a dalsi.

Vyznamnym technologickym aspektem jsou hojné vyuZivana nositelnd technologie, kde
fadime chytré fitness naramky, hodinky, trackery, monitory srde¢niho tepu a dalsi. Lidé si
s ndstupem chytrych telefonii oblibili celou fadu aplikaci pro cvi€eni i v€etné hudby. Pro
vybaveni posilovny to znamena pii nejmensim zajistit kvalitni internetové pfipojeni pomoci
Wi-Fi (Wireless Fidelity). Zakaznikiim by rovnéZ mélo byt umoznéno platit za sluzby a
produkty bezhotovostné. Ve fitness centru je dale zapotfebi vytvofeni vhodné akustiky a
instalace kvalitnich reproduktort. I kdyZ lze pozorovat, Ze mnozi cvi¢enci davaji prednost
hudbé v podob¢ vlastnich sluchatek. Hudba je jiz prakticky neoddélitelnym prvkem kazdé
posilovny. Rovnéz vybér spravné hudby ovliviiuje emoce zakaznikli a tim 1 do jisté miry
tteba jejich ochotu navstévovat pravé fitness centrum, kde se citi komfortn€. Pro celkovou
atmosféru, ale i pro usnadnéni nebo kontroly cvieni je vhodné sledovat i1 nové
technologické poznatky v oblasti osvétleni, socidlniho zafizeni, zrcadel, viiné, barev a

designu.

Fitness centrum je misto velké koncentrace sportujicich lidi a je zapotiebi, aby ve své vybave

byla vykonna vzduchotechnika, pfedevsim pak klimatizace.

Ptiblizeni se nebo také komunikace a informovani zakaznikli fitness centra je i podle
soucasnych trendi vhodné skrze socidlni sité. Cilené a propracované marketingové sdéleni
mohou oslovovat razné skupiny zékaznikii a vytvaret dal§i pfidanou hodnotu. Aktivita

. o y . y “r . o
posilovny na socidlnich sitich by se méla soustfed’ovat predevsim na nejvice populérni sité
kterymi jsou Facebook, Instagram, YouTube a podstatné by mélo byt vytvoreni vlastni

internetové domény fitness centra. (Cernovsky, 2021)
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9.1.5 Environmentalni faktory

Principy ochrany zivotniho prostiedi, udrzitelnosti nebo Setrnosti pronikaji v soucasnosti do
fady obora a fitness svét nevyjimaje. Pfedstavovat sviij podnik jako ten, ktery je Setrny
k Zivotnimu prostiedi umoznuje jistou konkuren¢ni vyhodu zejména pro zakazniky, ktefi se
snazi chovat co nejvice ekologicky. Posilovna vSak nemusi v tomto ohledu dbat pouze na
jakousi image, ale realn¢ muze aplikovat ekologické technologie, které povedou naptiklad
k uspoie nékladii za energie a dalSi. Ke sniZzeni ndkladii za energie mohou pfispét
fotovoltaické ¢lanky, na které navic v dnesni dobé existuje celd fada dotacnich programii.
Jednou z nich jsou napftiklad spinningova kola, ktera jsou pfipojena k siti a ¢lovek, ktery na
nich jezdi zaroven produkuje energii. Principem je pfeména kinetické energie na elektfinu
s tim, Ze kupftikladu 6 lidi, ktefi jezdi 50 minut dokdzou vyprodukovat az 3300 watt. V
posilovné je také mozné vyuzit travnaté stfechy ¢i fasddy pro mnoho ucell, naptiklad
zachytavani destové vody. Do interiéru je mozné zakomponovat tteba bambusovou podlahu,
ktera je jednak ekologicka, tak i pomérné¢ odolna. V neposledni fadé by se méla posilovna
vyvarovat jednordzovym plastovym nadobdm a nahradit je eko nddobami. Prostiedi dale
mohou obohatit rostliny a dal$i zelen, kterd zaroven produkuji kyslik tolik potfebny

v takovém fitness centru. (Bradova, 2020, Kofeni, 2018)

9.2 Porteruv model péti konkurencnich sil

Pomoci analytického nastroje Porterova modelu péti konkurenénich sil je analyzovano
oborové okoli (tj. Novy Ji¢in) zamysleného byznysového modelu. Kapitola mé cil urcit
faktory ovliviiujici fitness centrum z hlediska konkurence, dodavateli a zakaznikd.
Metodikou Porterova modelu péti sil je terénni analyza konkurencnich posiloven a jejich
naslednd hodnotova komparace. Jednotlivé zjisténi jsou dale definovany pozorovanim i
dotazovanim pii popisu potencidlni konkurence, substitutli, dodavatel a formulace

zakazniku.

9.2.1 Soucasna konkurence

Stavajicimi konkurenty byznysového modelu pro zalozeni fitness centra jsou v prvé fad¢
posilovny nachazejici se v blizkosti lokace fitness centra, tedy ve mésté¢ Novy Ji¢in. Druhou
kategorii soucasné konkurence jsou fitness centra v relativni blizkosti mésta, tedy v okolnich

obcich jako je Kopftivnice, Piibor a dalsi. Tteti kategorii jsou nejriznéjs$i online fitness
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programy, které vedou cvicence ke cvi¢eni mimo prostory kterékoliv posilovny, nejéasnéji

doma.

V Novém Ji¢in¢ se nachdzeji Ctyfi komercéni posilovny. Kazda ztéchto posiloven je

analyzovana jednotlivé.
e AS FITNESS

Vyznamnym konkurentem pro potencialni fitness centrum je AS FITNESS, které
bylo otevieno na konci roku 2018 ve vyhodné lokalité 400 metri od centra mésta na
okraji jednoho z méstskych sidlist. Dostupnost je tedy na vysoké urovni. UrCitym
problémem miize byt parkovéani, nebot’ v nejbliz§im prostoru fitness centra se
nachazi pomérné¢ malo moznosti pro zaparkovani automobilu. Velkou ptidanou
hodnotou je moderni vybava stroju a dalSich pomticek pro cvi¢eni. Mnozstvim stroji
toto fitness centrum predci posilovny se zakladnim vybavenim. Zna¢nou vyhodu
pfedstavuje funkéni zéna i1 prostorny multifunkéni sal. Celkové fitness centrum
pusobi velmi profesiondlnim dojmem s propracovanym  designem i
vzduchotechnikou. Dulezité pozitivum tohoto konkurenta je détsky koutek, ktery
vétSina posiloven postrada. V otdzce vybaveni zde nalezneme i ptfidanou sluzbu
v podobé soléria. Mezi pozitivni stranky fitness centra patii ur¢it€¢ mnozstvi lekci,
které si navstévnici mohou vybrat. Posilovna nabizi vice nez 13 riznych lekci, a to
veetné zaméfeni pro maminky s détmi. Do jisté miry piekvapeni vzbuzuje i moznost
letnich kempi pro dospélé a pfiméstského tabora pro déti. Z dostupnych informaci
vyplyva, ze v AS FITNESS je k dispozici pro zakazniky minimaln¢ 8 trenért,
vyzivova poradkyné a fyzioterapeutka. VSechno toto vybaveni, lekce a péce vSak
néco stoji. Jednorazovy vstup vyjde pro cvicence na 120 K¢ s 20 korunovou slevou
pro studenty a seniory. Mési¢ni neomezeny vstup vyjde posléze na 1100 k¢ (900 k&)
a ro¢ni permanentka na 9600 k¢ (7600k¢). Osobni trénink s trenérem vychazi na 500
k¢ na hodinu. Kazd4 hodinové lekce vychazi na 130 ké. Zakladni cena v solariu za
jednu minutu ¢ini 20 K¢ nebo s vyuzitim slevy 18 K¢&. V priméru lze konstatovat, ze
ceny jsou vys$i oproti jinym posilovnam. Dal§im benefitem fitness centra je jejich
aktivita na socialnich sitich, vlastnich webovych strankach a dokonce navstévnici
maji moznost stdhnout si jejich aplikaci pro informace na jednom misté. Posledni
dalezity bod je oteviraci doba, kterd je velmi uspokojiva, po-pa 6:30-21:30 a o
vikendu od 8:00 do 20:00 nebo 21:00. Jedna se o vysoce kvalitni a moderni fitness

centrum, za kter¢ si vSak navstévnici museji ptiplatit.
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e Sport Abacie

Co do velikosti fitness centra za AS FITNESS nema daleko ani posilovna v ramci
komplexu Wellness hotel Abacie. Abacie je CtyrhvézdiCkovy hotel, poskytujici
nejruznéjsi sluzby od ubytovani, restaurace, masazi, saun az po zminéné fitness
centrum a dal§i sportovni aktivity. VeSkeré tyto sluzby jsou benefitem i pro
zakazniky, jejichz hlavnim ucelem je navstéva posilovny. Abacie se nachazi jeden
kilometr od centra vedle zimniho stadionu s velkym parkovistém. V blizkém okoli
nalezneme cast mésta zvanou Loucka, coz je nejvétsi sidlisté Nového Jicina.
Posilovna je rozdélena na dvé ¢asti. Obé€ jsou poméerné prostorné a obsahuji vedle
zakladniho vybaveni celou dalsi fadu specializovanych stroji. Velka ¢ast vybaveni
je v8ak v provozu uz fadu let a design neni tolik propracovany jako u AS FITNESS.
Na fungovani posilovny to sice nic neméni, nicméné miize na nékteré zadkazniky
pusobit dojmem postarSiho rdzu. Na druhou stranu benefitem je zcela jisté
vzduchotechnika, détsky koutek v rdmci hotelu nebo cenik. I kdyz sluzby v roce
2022 podrazily, vstup vychazi na 100 K¢, mési¢ni permanentka stoji 950 K¢ a rocni
6250 K¢. Hodinovy pobyt v saun¢ navstévniky vyjde na 390 K¢. Abacie uvadi 2
trenéry, ktefi poskytuji 1 dalsi sluzby jako napiiklad maséze. Lidé se zhorSenou
mobilitou oceni bezbariérovy piistup do prostor posilovny. Pozitivni ohlas vzbuzuji
1 webové stranky. Na socialnich sitich vSak neni evidovana vysoka aktivita. Oteviraci
doba je od 9:00 do 21:00 po cely tyden. Fitness centrum v hotelu Abacie lze také

povazovat na pfimého konkurenta.
e Lu-Ka fitness club

Lu-Ka fitness club se fadi mezi zkusené hrace na poli fitness v Novém Ji¢in€. Club
je v provozu uz tadu let. Hned pfi vstupu do posilovny je doslova citit pravy ucel
zatizeni. Jedna se o typickou posilovnu, ktera sice nedisponuje Sirokymi prostory za
to svymi oddanymi a dlouhodobymi cvicenci. Zakaznicky segment lze profilovat
jako mensi, za to vérny. Posilovna se snazi vdechnout svému designu jakysi americky
styl jenz mé zifejmé pfipominat tzv. ,,Pumping Iron*. Lu-Ka fitness club se nachazi
400 metrd od centra Nového Jic¢ina v okoli bazénu a néckolika skol. Velkym
problémem je zde parkovani a ndvstévnici museji parkovat Casto v delsi vzdalenosti.
Oteviraci doba je od 9:00 rano do 21:00 vecer. O vikendech je zkracend oteviraci
doba od 9:00 do 13:00. Cena je jednou z hlavnich konkuren¢nich vyhod posilovny a

¢ini 90 K¢ za jednorazovy vstup. Mési¢ni permanentka vychdazi na 750 K¢&. Vybava
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posilovny v ur€itém ohledu zaostava za predeslymi konkurenty, nicméné i zde se
jedna o velkou vybavu a snahu postupné modernizace. Slabou strankou fitness clubu
je absence webovych stranek. Posilovna se profiluje pouze na Facebooku, kde
orientace v aktuadlnim ceniku ¢i aktualitach a nabizenych sluzbéch je slozitd. Hodnotu
klubu pfindSeji sportovei, kteti se vjeho jméné uspéSné ucCastni zejména
kulturistickych soutézi a piisobi zde jako trenéfi. Pro zamysSleny model posilovna

predstavuje konkurenci predevSim v cené vstupu.
e  Sportovni centrum Caesar

Fitness centrum Caesar prosSlo v posledni dobé zménou v podobé presunuti se do
novych prostor v samém centru mésta vedle Masarykova namésti. Jistou potizi je
parkovani, a¢ navstévnici mohou vyuzit blizkého placeného parkovani, v urcitych
hodinach béhem dne zfejmé budou pocit'ovat vytizenost dopravy v centru. Jedna se
o posilovnu mensiho charakteru podobnou Lu-Ka fitness. Vybaveni posilovny je
starsi, stale vSak v kvalitnim stavu a nalezneme zde i zoénu pro boxovani. Je patrné,
ze majitelé se snazi o postupné modernizovani vybaveni a zamérem je vytvofit stalou
fitness znaCku v Novém Ji¢in€. Aktudlni oteviraci doba je po-pé od 6:00 do 21:00 a
o vikendech od 14:00 do 21:00. Oteviraci doba v brzkych rannich hodinach je
konkurenéni vyhoda oproti dal$im posilovnadm, nebot” timto krokem cili na segment
zakaznikd, ktefi preferuji cviceni rdno. Cena zakladniho vstupu je 100 K¢ s moznosti
studentské slevy ve vysi 15 K¢. Neomezeny mési¢ni vstup zakazniky vychazi na 900
K¢ (800 K¢ studenty) a rocni permanentka na 8400 K¢ poptipad¢ pro studenty na
7500 K&. Webové stranky maji pékny design a jsou ptehledné, nicméné zde zdkaznici
stale nenajdou informace naptiklad o trenérech, sluzbach atd. Sportovni centrum

Caesar je dale k dispozici na socidlnich sitich, zejména Facebooku a Instagramu.

Mezi konkurenty tadici se do blizkého okoli mésta, ve vzdalenosti do 10 km od Nového
Ji¢ina patii posilovny zejména z Kopftivnice a Ptibora. Pfednim konkurentem z okoli je jisté

SpalGym.

Jedna se o moderni fitness centrum z Kopfivnice, které je v provozu pouze par let. SpalGym
je zndmy pro své Siroké vybaveni a prostory nabizejici rizné moznosti cviceni od klasického
posilovani az po profesionalni vzpirani a funkéni zénu. Posilovna ma velmi propracovany
design, ktery dokaze probudit ty spravné emoce. Fitness centrum uvadi 3 stale trenéry véetné

wellness, infrasauny. Hodinova sazba infrasauny je 140 K¢, zakladni vstup vyjde
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navstévnika na 100 K¢ a pro studenty na 80 K¢. Mésicni permanentka vychéazi na 925 K¢
(800 K¢). Oteviraci doba je od 8:00 — 20:00 ptes tyden a o vikendu 8:00-12:00 a 14:00-
19:00. Vysokou kvalitou se SpalGym muze pysnit i v otdzce socialnich sitich a svych

internetovych stranek.

Druhym vyznamnym konkurentem je rovnéz posilovna z Kopfivnice, konkrétné¢ Star Fit
Kopfivnice. Tato posilovna disponuje kvalitni vybavou stroji vcetné nékolika zon pro
rozlisné typy cviceni. Konkurencni vyhodou fitness centra je pfedevsim cena za zakladni
vstup, ktery ¢ini 95 K& Mési¢ni permanentka vychdzi na 799 K¢ a ro¢ni na 7749 K¢.
Pozitivem je dlouhd oteviraci doba. Pondéli az patek ma posilovna otevieno od 7:00 do

22:00. O vikendu je oteviraci doba zkracena od 8:00 do 16:00 nebo v sobotu do 18:00.

Za zminku v blizkém okoli Nového Ji¢ina stoji 1 posilovna s ndzvem Fitness Pribor. Jedna
se o star$i a co do velikosti mensi posilovnu. O vikendech byva zaviena a pies tyden je ji

mozné navstévovat od 9:00 do 21:00.

Tteti kategorii souasné konkurence jsou nejriznéjsi typy aplikaci, které vedou cvicence
k posilovani nebo jinému druhu cvi¢eni mimo prostory fitness center. NejcCastéji se zde
muzeme setkat s aplikacemi ¢i programy, podle kterych lidé cvi¢i doma nebo venku a
nejcastéji s vlastni vahou. Béhem obdobi pandemie nemoci COVID-19 se ve fitness svéte
rozmohlo cviceni s trenérem na dalku a tento trend byl caste¢né uchovan do dneSnich dnti.
Lidé tento zplsob cviceni vyuzivaji zejména kvili pohodli, kdy nemuseji dochazet do
posiloven a cvi¢i kdekoliv jinde. Jednim z takovych to online konkurentli je naptiklad

onlinefitness.cz.

Hodnotova analyza

Pro piehledné zhodnoceni ptednich konkurentli zamysleného modelu jsou urcend kritéria,
ktera jsou autorem diplomové prace na zaklad¢ terénniho prizkumu zahrnujici také
neformalni rozhovory se zdkazniky téchto posiloven ohodnocena na skéle 0-10 bodt. Body
urcuji miru aplikace faktort do struktury podnikdni posilovny. Absence bodového
hodnoceni u nékterych kritérii znaci, Ze dana posilovna faktorem nedisponuje. Hodnotové
srovnani je k dispozici v tabulce €. 3 a na dal$im obrdzku je poté znazornéna hodnotova
ktivka.

Mezi analyzovana kritéria patii predevSim materidlovd vybavenost stroji a dalSimi
pomuckami pro cviceni a prostornost. Lze konstatovat, ze ¢im je vétsi vybava posilovny, tim

se poskytuji zakaznikiim vétsi moznosti pro sportovani véetné snizeni mozné doby na ¢ekani
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uvolnéni nékteré¢ho stroje zdkaznikem pro druhého. Hodnoceny jsou dale faktory jako
moznost parkovani pro zakazniky, délka oteviraci doby, rozsah nabidky trenérskych sluzeb,
cenik z pohledu zdkaznikd, ale 1 design, aktivita a tvorba hodnoty a informaci na socialnich

sitich ¢i moznost Clenstvi a velikost nabidky wellness sluzeb.

Maximalni mozny pocet ziskanych bodi ve srovndni vybranych hodnot je 110.
Nejhodnotnéjsi nabidku sluzeb fitness centra predstavuji AS FITNESS a SpalGym, které
ziskaly ptes 70 bodl. Obé¢ fitness centra disponuji velmi kvalitnim zdzemim a lze je oznacit
za predni konkurenty zamyslené posilovny. Neni vS§ak mozné ptehliZet i posilovnu Abécie,

kterd svou konkuren¢ni vyhodu stavi naptiklad na nabidce wellness sluzeb.

Tabulka 3 - Srovnani klicovych hodnot mezi konkurenci (vlastni zpracovani)

Fiﬁlsess Abacie | Lu-Ka | Caesar | SpalGym | StarFit | Pribor
8 7 6 6 8,5 7 3
8 7 5 4 7 6 4
3,5 8,5 2 5 4 5 5
9 5 3 5 9 4 3
8,5 7,5 7 8 6,5 7 4
9 6 5 2,5 7 4 1
8 5 6,5 6,5 9 5 3
8,5 5 4,5 7 8 6 0
9 7 0 5 8 7,5 0
0 0 0 0 5 0 0
3 8 0 0 3 0 0
Celkem 74,5 66 39 49 75 51,5 23

Nasledujici hodnotova kiivka obsahuje mimo srovnani konkurencnich posiloven zaroven i
komparaci se zkoumanym podnikatelskym zamérem, ktery je graficky vyobrazen ¢ervenou
barvou. Cilem tvorby unikétni hodnotové kiivky je dosahovano pomoci n¢kolika faktort.

Nove¢ fitness centrum by piinaselo SirSi vybavenost cvi€ebnimi pomiickami zahrnujici celou
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fadu stroju, ¢inek, os a dalSiho materidlu nez stavajici posilovny. Benefitem pro zdkazniky
by mélo byt dostupné parkoviste. Pritazlivost fitness centra lze dale pficist relativné nizkym
cenam za sluzby. Tento zprvu negativni faktor pro posilovnu vSak miize byt kompenzovan
prodejem c¢lenstvi se zvyhodnénymi nabidkami trenérskych sluzeb a tedy ve skutecnosti
v&t§i utratou zakaznikd neZ pii klasickém prodeji permanentek. Clenstvi se navic poji
s budovanim oddané¢ komunity a tim tedy 1 ptedejiti riziku odchodu zakaznik ke
konkurenci. Unikéatnost nabizené hodnoty prameni zvlasté z nabizenych sluzeb 4v1 a sluzbé
FitPro, které budou detailné¢ popsany v nasledujicich kapitolach vcetné Sife nabizenych
skupinovych lekci. Klicové hodnoty doplituje tvorba na socialnich sitich a poskytovani
wellness sluzeb, piicemz mnohé posilovny jsou v téchto faktorech hodnoceny velmi malym
poctem bodl. Omezeni urcitych sluzeb moznych jako dopln€k k posilovné se tyka restaurace
zahrnujici prodej jidla. Zamyslené fitness centrum by mélo k dispozici pouze moznost
objednavky krabi¢kové stravy pies externiho dodavatele. Vzhledem k naro¢nosti pfipravy

jidla 1 soucasnych cen surovin neni této sluzb¢ prikladan v zaméru podnikani velky diraz.

e AS Fitness e Ab3cie Lu-Ka Caesar

e SalGym e Star Fit e Fitness Pfibor e N3vrh podnikan

Obrazek 9 - Hodnotova krivka (Vlastni zpracovani)
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9.2.2 Potencialni konkurence

Mezi potencialni formu konkurence, kterd nicméné nepiedstavuje silnou hrozbu patii cviceni
a sportovani v riznych venkovnich fitness parcich, cyklostezkach nebo vénovani se parkuru,
béhani venku ¢i wellness programy pro snizovani stresu a studia specialn¢ zaméfena na jogu,

pilates a dalsi.

Potencialni konkurenci 1ze vnimat pfedev§im z online prostiedi. Jedna se totiZ o snadnou
alternativu, ktera je pro mnozstvi cvi¢encli pohodlna. Z dat, které jsou shromazd’ovany
jednoznacné vyplyva rostouci trend fitness online. Tato ¢ast fitness rovnéZ nema hranice
okresu ani statu a tak se muze stat konkurenci i platforma naptiklad ze zdmofti. Urcitou
obranou miiZe byt vlastni inciativa trenérli z fitness centra potadat lekce online ze zamySlené

posilovny.

Zatimco online fitness se neustéle rozviji, otevirani novych komer¢nich posiloven by ziejmée
nem¢l v pfistim obdobi pfedstavovat vazny problém. Prednimi divody je piedevSim
souCasna ekonomicka situace s vysokou inflaci a velmi tézko pfistupnymi pljckami ¢i
hypotékami. Mnohé stavajici posilovny zazivaly potize se splacenim svych zavazku jiz
béhem proti pandemickych omezeni a soucasna doba, a¢ se navstévnici postupné navraceji
a prichazeji novi, nemize ptinaSet takové ziskové uspokojeni, jaké by si majitelé fitness
predstavovali. Z analyzy cen jednotlivych posiloven rovnéz vyplynulo, ze museli v nedavné
dobé podrazit a nékteré svou Cinnosti béhem pandemie uzaviely. I z toho divodu Ize
predpokladat, Ze na trhu v Novém Ji¢in€ je prostor pro fitness centrum, které se vyhnulo
témto nckolika letim ekonomické krize a nestability a s prispénim atraktivnich sluzeb,

vybaveni, image, erstvymi silami a kapitalem najde své uplatnéni.

9.2.3 Poskytovatelé substituta

Obdobné jako v nékterych piipadech potencidlnich konkurenti je klicem k odhaleni
poskytovatelti substitutti dtivod nebo problém, ktery se zakaznici snazi vytesit. Substituty
posiloven se i1 v zavislosti na konkrétnich cilech a pottebach jednotlivci. Jinymi slovy lze
fict, ze existuje nepieberné mnozstvi diivodl, pro¢ lidé navstévuji fitness centra a z toho
divodu muize byt substituth rovnéz velké mnozstvi. Nejcastéjsimi diivodu vSak ziistava
snaha o zhubnuti podkozniho tuku nebo zvétSovani objemu svalové hmoty s ristem sily ¢i
udrzeni nebo zvysSeni své fyzické kondice. V tomto piipadé jsou substituty cviceni venku,
které miiZze zahrnovat cviceni s vlastnim télem, behéni, jizdu na kole, chiizi, plavéani, aerobik,

posilovani na workoutovych htistich a dalsi. V Novém Ji¢iné se nachézi workoutové hiisté
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600 metrti od centra. Takovéto hfist¢ nedokaze nabidnout celou tadu sluzeb, nastroju,
vybaveni jako komer¢ni fitness centrum a rovnéz nenabizi i takové pohodli a komfort,
nicmén¢ existuje zakaznicky segment cvienct, kteti toto venkovni hfist€¢ mohou preferovat.
Hiisté je volné pfistupné bez potieby jakékoliv platby. Workoutova hiisté byvaji nejcastéji
vyuzivana v letnich mésicich a v zavislosti na poc¢asi. Alternativou je i cviceni doma s vlastni
vahou, zakoupenym posilovacim nebo kardio vybavenim ¢i jinymi snadno dostupnymi
pomiickami. Mezi kuridzni substituty lze zatadit 1 specifické doplnky stravy, které si lidé

kupuji v domnéni, Ze jim pomohou vybudovat skvélou postavu i bez potieby cviceni.

Dalsimi diivody navstév fitness center je odbourdvani stresu a uvolnéni. Vedle poskytovatelii
wellness sluzeb lidé mohou uvoliovat napéti napiiklad 1 formou meditace, jogy a dalSich
cviceni. Veskeré doposud zminéné substituty spojuje snaha rtiznych trenérit o vybudovani
online tréninkovych programii nebo tréninkli. Jedna se o substitut nahrazujici cviceni
v posilovné jinym cvicenim za odliSnych podminek, ktery mé cvicence vést k podobnym

vysledkim.

Castym diivodem, proé 1idé navitévuji fitness centra je zkratka jejich potieba vénovani se
sportu s cilem at’ uz posileni svého zdravi nebo zkratka soutézivost. Substituti v takové
formé je celd fada od skupinovych sportti (kopand, kosikova, hokej, ...) pfes tancovani,
horolezectvi, tenis az k individudlnim sportiim jako jsou naptiklad atletické sporty. Zvlastni
dilleZitost je zapotfebi pififadit bojovym sportim, jejichZ popularita je nejen v Ceské

republice zna¢né€ na vzestupu.

Ve fitness svété se vSak setkdme i1 s divody ndvstévy posiloven jakymi je i1 jakési
spoleCenska image a prestiz jednotlivce spocivajici v chozeni do fitness center a
zaznamenavani své ucasti (fotografie, videa). Substitutem muize byt jakdkoliv jind forma
osobni prezentace jednotlivce mimo posilovnu. V praxi je mozné se setkat i s lidmi, ktefi se
cvicenim v posilovné snazi prestat myslet na své osobni potize a nelehké obdobi jejich

zivota. Pfipadnym substitutem v tomto ptipad¢ je odborna pomoc ze strany psychologa.

Po ptecteni této podkapitoly je ziejmé, Ze existuje znacné mnozstvi substitutll, kteti by
teoreticky mohli odlékat zdkazniky pry¢. Substituty jsou vyhledavané ptedevsim ve chvili,
kdy zakaznik neni ochoten platit stanovené ceny za dané sluzby. Formou obrany a udrzeni
si zakaznikl jsou v zdsadé dva aspekty. Posilovna by se méla snazit nabidnout co nejveétsi
mnozstvi moznych aktivit, lekci a programt, které by znamenaly atraktivitu fitness centra a
pfinasely by lidem zna¢nou hodnotu. Druhym aspektem by mélo byt vytvareni pratelské

atmosféry a budovani image pro pfitazlivost posilovny.
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9.2.4 Dodavatelé

Vyhodou zfizeni fitness centra je dodavatelskd sit’, ktera nepfedstavuje v soucasnych
podminkach vétsi rizika. Bézny provoz posilovny neni ani tak ovlivnény dodavateli jakozto
prvotni investici béhem zfizovani fitness centra. Velka ¢ast vybaveni zahrnujici nejrizngjsi
stroje a pomicky tvofi jadro podnikani ve fitness a v dnesni dobé existuje celd fada jak
tuzemskych tak zahrani¢nich dodavateli vybaveni. Zivotnost vétSiny vybaveni lze poditat
na vice nez 10 let. Mezi nejznaméjsi dodavatele fitness vybaveni na Ceském trhu patii
napiiklad Fitham, 360globalfitness nebo Gorilla sports. Cilem posilovny by vSak i nadale

mélo byt sledovani trhu a novych cvi¢ebnich pomticek pro udrzeni si konkurenceschopnosti.

Dilezitymi dodavateli pro fitness centrum béhem jeho provozu jsou firmy specializujici se
na vyrobu a distribuci doplikl stravy, které byva mozné zakoupit na recepcich posiloven.
Tento trh je skute¢né obrovsky a jenom ceském trhu jsme schopni nalézt stovky a tisice
produktt stejné jako firem, které stoji za jejich vznikem. V tomto ohledu je mozné vyjednat
s nékterymi dodavateli lepsi velkoobchodni ceny v piipadé, Ze posilovna bude nabizet
suplementy pouze od jednoho vyrobce nebo jednoho piekupnika s dopliiky od raznych
spolecnosti. Velké mnozstvi t€chto dodavatelit davd moznost posilovné vybrat si opravdu

kvalitni znacky, jejichz vyrobky bude nabizet koncovym zékaznikiim.

Vzhledem k poslednimu obdobi nelze nezminit vyznamnost dodavatelli energii. Majitelé
zamysSleného fitness centra nesmi brat otdzku dodavateli energii na lehkou vahu. Jisté fesent,
které by predchézelo ptipadnym problémim ze strany poskytovatelii energii je vytvoreni si

vlastnich zdrojt naptiklad formou fotovoltaickych ¢lankd.

9.2.5 Zakaznici

Zakaznici, kteti mohou navstévovat posilovnu se mohou lisit v mnoha faktorech jimizZ jsou
motivace, cile, v€k, pohlavi, pfijmové stranky atd. Pro ucely prace byly definovany tyto
zakaznické typologie:
e ZacateCnici — zakaznici zacinajici navStévovat fitness centrum a vénovat se
zdravému zivotnimu stylu. O¢ekavana hodnota tohoto segmentu je odborna pomoc
pii dosahovani jejich cilt.

oy ee

specifické pozadavky ohledné€ vybaveni pro zkvalitnéni tréninku, wellness sluzeb pro

zvySeni efektu regenerace atd.
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e Zeny stfedniho véku — zékaznice, které jsou specifické tim, Ze upfednostiiuji
skupinové lekce pred individudlnim cvi¢enim ve fitness centru. Mimo motiv
sportovani je cilem segmentu odbourani stresu, navySeni sebevédomi a pocit

podpory v tymovém cviceni.

Formulované segmenty budou dale rozpracovany v praktické casti diplomové praci pfi
tvorb¢ business modelu. Faktem vSak zlstava, ze kvili pestrému okruhu navstévniki nelze
nahlizet na vyjednavaci silu zdkaznika jako na vysokou. Vliv jednotlivych zékazniki je
maly, nicméné pro Uspeésné podnikani fitness centra je zapotiebi naslouchat pokud mozno
vSem zakaznikiim a odbérateliim. Majitelé posilovny a personal musi davat jasné najevo, Ze
ji na ndzorech, podnétech a vyhradach svych zékaznikti zalezi a nejsou jim lhostejné. Cilem
zamysSleného podnikani neni pouze piedstaveni dal$iho komercniho fitness centra, nicméné
snahy vybudovat opravdové komunitni centrum prospésné pro Sirokou oblast. Fitness
centrum si témito kroky miiZze vytvofit prestiz 1 diky naslednym pozitivnim hodnocenim ze

strany zakaznika.

Nasledujici tabulka obsahuje porovnani uzitné hodnoty kli¢ovych nabizenych sluzeb fitness
centra s ndklady, které zakaznici museji podstoupit. Pro kazdy zakaznicky segment je
dalezité jiné kritérium. Autorem prace bylo podle neformalnich rozhovori se zakazniky
uskute¢nénych ve stavajicich posilovnadch a na zdkladé subjektivniho nazoru ptifazena
dalezitost jednotlivych faktorG pro urCity segment na sSkale 0-5 bodi. Faktor uzitku
vykazujici hodnotu ziskanou podilem uzitkll a ndklada vétsi nez 1 znaci ptidanou hodnotu
pro dany segment. V piipadé, Ze faktor uzitku vSak nabyva hodnot mens$ich nez 1, poté

naklady pfevazuji uzitek a nelze ocekavat piijeti hodnotové nabidky zdkazniky.
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Tabulka 4 - Preference hodnotovych faktorti trznimi segmenty (vlastni zpracovani)

Mnozstvi vybaveni 3 5 3
Kardio zéna 4 3 5
Sluzba 4v1 5 1 4
Sluzba FitPro 2 5 2
Skupinové lekce 4 1 5
Suplementy 3 5 1
Wellness sluzby 2 4 4
Odbornost trenéru 4 4 4
Vstupné 3 2 3
Celza trenérskych 4 ) 4
sluzeb

Cena dojezdu 1 0 1
CviCebni pomucky 2 0 2
Cena suplementli 4 1 4
Cervla wellness ) 1 1
sluzeb

_ 27/16 = 1,69 29/6 = 4,83 28/15=1,87

Vysledné porovnani uzitku a nakladi pfesahuje ve vSech ptipadech hodnotu 1 a lze tedy
konstatovat, Ze zamyslené fitness centrum je vhodné pro vSechny tyto definované segmenty.
Nejvyssi uzitnd hodnota je vykazovana u pokrocilych cvicencii a jedna se tedy o kliCovy

segment, pro ktery by zamyslené fitness centrum bylo urcené.

9.3 SWOT analyza

Adekvatnim néstrojem pro analyzovani vnitinich faktorit podniku a vlivli z vnéjSiho
prostiedi je SWOT analyza. Sestaveni kone¢né matice SWOT piedchdzi sbér a vyhodnoceni
realnych dat ziskanych mimo jiné 1 z pfedeslych analyz. V nasledujicich podkapitolach jsou
definovéany silné 1 slabé stranky zamyslené¢ho fitness centra stejné tak jako ptileZitosti a

hrozby, které¢ mohou at’ uz pozitivn€¢ nebo negativné ovlivnit dal$i smeéfovani podnikani.
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9.3.1 Matice SWOT
V nasledujici tabulce jsou uvedené silné a slabé stranky posilovny a pftilezitosti i hrozby
pochdazejici z vnéjsiho prostiedi.

Tabulka 5 Tabulka 4 - SWOT analyza fitness centra (vlastni zpracovani)

Silné stranky (S) Slabé stranky (W)
e Odborny trenérsky tym a kvalitni péce o | ¢ Vysoké zfizovaci ndklady
zakaznika . st
e Novost posilovny s absenci stalé
e Sluzba 4vl zakaznické zakladny
e Sluzba FitPro e Potieba vytvoreni odborného tymu

L, zaméstnancu
e Oteviraci doba

e (Cenik sluzeb a produktii

e  Moznost koupé Clenstvi
PrileZitosti (O) Hrozby (T)

e ZvySujici se zajem o zdravy zivotni styl | e Energeticka krize a jeji dopad na

. y . e rovozni naklad
e Rostouci zajem o volnocasové aktivity p Y

. . . ) izky zajem zdkazniku o n

e Touha lidi sdruzovat se v komunité N £Xy zajem zakaz kit 0 novou
posilovnu
e Nabidky uzké spoluprace s novymi

dodavateli e Riist online fitness primyslu

o Utast sportovci fitness centra na
sportovnich udélostech

Nad vySe uvedené klicove faktory SWOT analyzy dale pracujeme s dil¢imi vlivy, které jsou

spolecné s témito faktory uvedenymi v tabulce popsané i v nasledujicich kapitolach.

9.3.2 Silné stranky

Zamyslenému fitness centru lze ptifadit hned n€kolik vyznamnych silnych stranek. Tou

hlavni pozitivni strankou je samotny koncept posilovny spocivajici v nabidce Sirokého

vvvvvv

e Sluzba4vl —jedna se o vyhodnou sluzbu uréenou predevsim pro segment zdkaznikd,
kteti se daji oznacit jako zacatecnici. Sluzba nabizi jedinecny bali¢ek slozeny ze 4
jindy odd¢€lenych sluzeb — cviceni, strava, konzultace a relax. Timto je novym
zakaznikiim nabidnuto vyuziti unikatni sluzby spole¢né se zvyhodnénym clenstvim.

Sluzba odstraiuje riziko, Zze zédkaznik si koupi jen n€kolik jednorazovych vstupti a



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 79

kviili nedostate¢né informovanosti naptiklad pfestane cvicit a navstévovat posilovnu.
Cilem fitness centra je tim to zptisobem nabidnuta zakaznikiim mozZnost koupé
profesionalni sluzeb pro dlouhodobou spolupraci. Detailni rozbor sluzby je nasledné

uveden pfi tvorbé business modelu.

e Sluzba FitPro — druhou vyznamnou sluzbou je program urceny pro pokrocilé
cviCence at’ uz na amatérské i profesionalni trovni. Sluzba FitPro v sob& zahrnuje
op¢t vyhodné€jsi Clenstvi do posilovny vcetné sluzeb trenért, ktefi poskytnou
hmoty, sily a fyzické kondice. Balicek umoziiuje byt soucasti soutéze Pro, ktera
nabizi fadu soutéznich disciplin v ramci komunity posilovny s moznosti vyher
naptiklad suplementace. Zavodéni mezi ¢leny posilovny miize mit fadu benefita, at’
uz se jedna o se zlepsSeni vykont jednotliveil, soudruznost mezi ¢leny atd. Soucasti
sluzby ztstavaji konzultace, jidelnicek i relax s tim rozdilem, Ze oproti Sluzb¢ 4vl,
kterd nabizi vstupy do wellness v cené balicku, zde zdkaznik ziska i dal§i odborné
informace o wellness sluzbach.

Silnou, nikoliv v§ak unikatni sluzbou nabizenou fitness centrem jsou dale skupinové lekce
jind studia (Pesek, 2013), existuje velka skupina pievazné zdkaznic, které preferuji pred
individudlnim cvi¢enim sportovani ve skupiné z mnoha divodu, at’ uz se jedna o finan¢ni

usporu oproti soukromé lekci s trenérem ¢i pocit tymoveé spoluprace a dalsi.

Vsechny tyto nabizené sluzby se museji opiit o kvalitni a certifikovany tym trenér, kteti
budou ochotni dopiat zdkazniklim tu nejlepsi moznou péci a odborny i pratelsky piistup.

Toto vystupovani je proaktivné prezentovano piedevsim majitelem posilovny.

MozZnost koupé clenstvi do fitness centra tento koncept podporuje a pomahd budovat

oddanou komunitu zakazniku.

Silnou stranku pfedstavuje oteviraci doba od 6:00 az do 23:00, kterou se mize pySnit jako
suverénné nejdelsi v Sirokém okoli. Naklady spojené s delsi provozni dobou by mély byt bez
potizi pokryté vysSSim poctem navstévniki pravé v case brzkych nebo pozdné vecernich
hodin. Posilovna s timto krokem ziskéva nejen zdkazniky, kteti se rddi vyhnou pfeplnénému

fitness centru v obvykly ¢as, ale rovnéz tfeba mladou generaci, kterd Casto vede nocni Zivot.

Velkym plusem je nastaveny cenik, ktery garantuje ceny nizsi nez u vétSiny konkurence

vcetné zvyhodnéného Clenstvi pii koupi sluzeb trenéri. Diivod je prosty a to ten, ze vytvoieni



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 80

uspésného fitness centra a stalé zadkaznické zakladny je postupny proces s dlouhodobym
charakterem s vidinou zisku nabirajiciho na velikosti s postupem casu. Nizsi ceny zarucuji,
zvlast v obdobi krizi, vétsi pocet navstévniku a tedy v konecném duasledku stale uspokojivy

zisk 1 v prvopocatku.

V samotném mésté a okoli existuji posilovny, které podle subjektivniho nézoru autora
nabizeji zakazniklim jen znaéné omezeny pocet moznosti ¢innosti ve fitness centru véetné
nevyhovujicich prostor. Tato posilovna nejen eliminuje nedostatek sluzeb, ale rovnéz nabizi
nové a moderni prostiedi s plnohodnotnym vybavenim v propracovaném a libivém designu

a specifickymi zénami vcetné wellness.

Vybrani zédkaznici takové posilovny musi pozitivné vnimat i zamysleny détsky koutek nebo
soukromé parkovisté, nebot’ naprostd vétSina konkurence nedisponuje ani jednim. Fitness
centru rovnéZ piispiva na hodnoté adekvatni vzduchotechnika zajist'ujici ptijemny vzduch
béhem cviceni. Silnou strankou tvofeného modelu je zakomponovani prvkla Setrnych
k Zivotnimu prosttedi poc¢inaje vyuzitim fotovoltaickych ¢lankt Settici vydaje za energie,
pies bambusové podlahy ¢i zachytavani destovky az recyklovatelnému nabytku a jinému

vybaveni.

Budovani image a vyznamné znacky podporuje vysokéd aktivita na socidlnich sitich
s hodnotnou tématikou pro veiejnost. Jedna se o dalsi dulezity krok a silnou stranku, kterou

jiné posilovny nedisponuji.

9.3.3 Slabé stranky

Zacatek podnikani provazi vysoka financni narocnost prvotni investice pii budovani
takového rozmérného fitness centra. Realizace posilovny se nemtiZze obejit bez financovani
pochazejiciho z externich zdrojil, nejcastéji bank. V soucasné dobé je nastavend velké ¢ast
pujcek na vysoky trok a majiteli posilovny hrozi podnikatelské riziko ve formé nemoznosti

splaceni svych zavazki a propadnuti svého majetku, kterym ruci.

Slabou strankou v poc¢atku podnikani je novost posilovny a jeji neznamost mezi zdkazniky.
Neexistuje stala zakaznickd zakladna a fitness centrum svym vybavenim a aktivitou
zaméstnancl musi pfildkat zdkazniky cviici u konkurence nebo potencialni zdkazniky, ktefi
doposud fitness centrum nenavstévuji ¢i voli jinou formou uspokojeni svych potieb pomoci

substitutd.
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Jednim z klicovych faktorti, které v zacatcich musi posilovna fesit je vhodny vybér
zaméstnanct. Jelikoz se majitelé Castokrat teprve poznavaji s uchazeci o praci, nelze zatim
hodnotit jejich moznou Gspésnost a miize urCity Cas trvat, nez fitness zaméstna opravdu ty

spravné zameéstnance nebo nez ziskaji potfebné a odborné zkusenosti.

9.3.4 Prilezitosti

Velmi pozitivni ptilezitosti je stale vice rostouci popularita fitness odvétvi stejné tak jako
zvysujici se zdjem lidi vést zdravy zivotni styl. Jedna se o trend, ktery se s postupem ¢asu
zvysuje globalné i kvili zvysujici se Zivotni urovni obyvatel. Fitness centra v Ceské
republice 1akaji ¢im dal tim vice lidi z mladé generace, a tim do odvétvi pravidelné jiz fadu
let vstupuji stale novi a novi zdkaznici. Vytvoteni zamysleného fitness centra je odpoveédi

na stale zvysujici se poptavku trhu po sluzbéach ve fitness primyslu.

PrileZitosti pro zamySlené podnikani plynou i z trendu rostouciho z4jmu lidi o volnocasové
aktivity. Jak jiz bylo zminéno, lidé v soucasné dobé maji pro sebe vice ¢asu nez kdykoliv
jindy v historii a sektoru volnocasovych aktivit se dafi. S nastupem novych technologii je
¢im dal tim vice prace delegovano na roboty a umélou inteligenci, ¢imz se Setfi Cas a lidé

maji vice moznosti pro vénovani se svym zalibam.

Motiv lidi ke sdruzovani se do komunit je dalsi ptilezitosti pro fitness centrum. Lidé chtéji
mit pocit, ze nékam patii a Ze jsou néceho soucasti. Tuto neutuchajici touhu lze pozorovat
naptiklad mezi zakazniky, ktefi oddané kupuji urcitou znacku mobilniho telefonu, hrdé¢
nakupuji svou oblibenou mddni znacku, navstévuji vyhradné obchody Setrné k zivotnimu
prostiedi ¢i fandi v komunité jednomu sportovnimu tymu. Vybudovani oddané komunity
zakaznikl je kli¢em k dlouhodobému 1 GspéSnému podnikani a tento fakt by nemél byt

piehlizen.

Diky ristu firem v odvétvi pfichazeji 1 pobidky na spolupraci s riznymi dodavateli a
nejcastéj$imi vyrobcei nejrizngjSich dopliki stravy. Tyto spojeni oteviraji moznosti rozsiteni

nabidky sortimentu v posilovné stejné tak jako rozSifeni vzajemného povédomi

spolupracujicich stran mezi zakazniky.
Prilezitosti na trhu jsou stale ast&jsi a popularnéjsi nejriznéjsi sportovni udalosti, na kterych
zavodi sportovci z fitness centra a i v jeho jménu jej reprezentuji. UspéSnost sportovct miize

prilakat do fitness centra celou fadu zakaznikl véetné dalSich sponzord.
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Dulezitou ptilezitosti soucasnosti je ukonceni podnikatelské ¢innosti konkurencnich fitness
center v prib¢hu pandemické nebo energetické krize. Zakaznici téchto uzavienych zafizeni
se mohou rychle stat zakazniky nové vzniklé posilovny. Tomuto tvrzeni napomaha fakt, ze
v Novém Ji¢in€ a jeho ptilehlém okoli nelze najit mnoho silnych konkurenti v rozsahu

zamysleného podnikatelského konceptu.

824 4

Trh ptindsi ptilezitosti 1 ve formé¢ nejriiznéjSich dotaci at’ uz ve sméru ekologicky Setrného
provozovani fitness centra nebo ve véci podpory sportu u veiejnosti €i rozvoje sluzeb mést.
Dotacni programy lze ziskat predevsim z fondu Evropské Unie pferozdélované ministerstvy

Ceské republiky ¢i finanéni pomoci ziskané od kraje, mésta nebo jinych dobrovolnych darctL.

9.3.5 Hrozby

Stézejni hrozbou, kterou je nutné brat na zietel je pokracujici energeticka krize s moznymi
dopady na provozni ndklady fitness centra. Nejlepsi volbou pro zmirnéni tohoto rizika
ptredstavuji vlastni zdroje energie naptiklad uziti fotovoltaickych ¢lanki. Stale rovnéz neni
dobré zapominat na mozné hrozby zplsobené povinnym uzavienim posilovny z diivodu
protipandemickych opatieni. Uzavfeni fitness centra by mohlo zptisobit naptiklad potize se

splacenim svych finan¢nich zavazkd.

Hrozbu predstavuje nizky zajem zakaznikd, kteti budou vérni stavajici konkurenci. Majitel
1 zaméstnanci posilovny se musi snazit pfedchazet této hrozbé snahou o zatraktivnéni

posilovny mimo jiné i s vyuzitim efektivnich marketingovych néstroj.

Budovani atraktivity posilovny je nezbytné i vsttic hrozbé konkurence pochazejici zejména
z prostiedi online fitness nebo ze strany substitutti. Online fitness primyslu je v soucasnosti
povazovan za jeden z nejrychleji rostoucich ¢asti oblasti fitness a mlze znamenat urcité

riziko odlivu zékaznikii mimo prostory fitness centra.

Posilovna se musi snazit vyvarovat hrozb& Skozeni dobrého jména fitness centra.
Posramocena image miize vniknout mnoha zptisoby a velmi tézce se napravuje. Pfredevsim
zaméstnanci s majitelem posilovny proto museji dbat na profesionalitu a pratelsky ptistup

pro zamezeni této hrozby.

Mirna hrozba, kterd mize zkomplikovat finan¢ni planovani je zamitnuti dotacnich zadosti.
Vétsi hrozbu poté piedstavuje 1 vznik novych konkuren¢nich posiloven, které mohou

podobné jako autor vycitit trzni ptilezitost na stale zvEétSujicim se trhu.
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10 DOTAZNIKOVE SETRENI

Utelem kvantitativniho vyzkumu je ziskani a analyzovani zdkaznickych preferenci véetng
ovéieni pfedem stanovenych hypotéz autora. Dotaznikové Setfeni je zaméfené na zjiSténi
zakaznického chovani ve fitness trhu a vztahu respondentt ke zdravému zivotnimu stylu.
Zameérem dotazniku je ziskani informaci od Sirokého spektra lidi, nesoustfedic se pouze na
urcité veékové kategorie. Sbér dat ziskanych anonymnim dotaznikovym Setfenim nasledné
uréenych k vyhodnoceni vyzkumu byl proveden pomoci aplikace Google Forms. Ke
zpracovani téchto dat bylo uZito popisné statistiky. Anonymni dotaznikové Setfeni v
elektronické podob¢ bylo nésledné adresné distribuovano mezi fitness komunitu i bézné
obyvatele mésta Novy Ji¢in a jeho nejbliz§iho okoli skrze vyuziti socidlnich siti.
V nésledujicich podkapitolach jsou okomentovany vysledky kvantitativniho vyzkumu
vcetné provéeieni stanovenych hypotéz. Kompletni dotaznik je mozné nalézt v ptiloze PI této

diplomov¢ prace.

10.1 Stanoveni hypotéz

Nasledujici hypotézy jsou vytvofeny autorem prace pro ovéfeni trendd a spravnosti
zamySleného podnikatelského zadméru. Celkem bylo stanoveno Sest hypotéz a jejich
potvrzeni ¢i vyvraceni je vztahovano k vysledkiim dotaznikového Setfeni v nasledujici
kapitole. Ovéteni stanovenych hypotéz podpoii formulovani stavebnich blokd business

modelu.
1. Vice nez 70 % respondentli ma zajem vést zdravy Zivotni styl.

2. Vice nez 60 % respondentli se vénuje jakékoliv cvicebni aktivité alespon 2krat do

tydne.

3. Vice nez 50 % respondentli uvitd moznost zakoupeni zvyhodnénych balicki sluzeb

spolecné se ¢lenstvim do fitness centra.

4. Vice nez 50 % respondentl uvede, Ze by ve fitness centru ocenili jako doplitkovou

sluzbu skupinové lekce.

5. Vice nez 40 % respondentll by se zacastnilo soutézi ve fitness centru o hodnotné

ceny.

6. Vice nez 50 % respondentll nepovazuje cenu vstupu a sluzeb pii vybéru fitness centra

za klicovy faktor.
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10.2 Vysledky dotaznikového Setieni

Respondenti odpovidali celkové na 23 otazek, ztoho 4 méli segmentacni charakter a
vyskytovaly se na konci dotazniku, aby kviili své obecné neatraktivité neovlivnily postoje ¢i
pocity respondenti béhem vypliovani dalSich, jiz tematickych otazek. V téchto otazkéach
byla zkoumana pravdivost fitness trendu, preference zakaznikli pti vybéru fitness centra,
oveéfovani charakteristik zdkaznika 1 hypotézy hodnoty vcetné hodnoceni soucasné
konkurence. Otazky maji pfevazné¢ formu uzavienych a polootevienych odpovédi. Dotaznik
byl adresné distribuovan respondentim v néckolika internetovych skupinach s fitness
tématikou 1 vefejného fora mésta Novy Jicin. Cilem Setfeni bylo ziskat data od aktivnich 1
ptilezitostnych sportovceti, ale také od lidi, ktefi prozatim nebo jiZ sluzby fitness center
nevyuzivaji a pochopit jejich preference pro tc€innou tvorbu business modelu. Snahou
dotaznikového Setfeni bylo ziskat odpovédi od alespont 250 respondentil, pficemz toho cile

bylo dosazeno ziskem 277 odpovédi.

10.2.1 Identifika¢ni otazky

Cilem otazek ¢. 20-23 bylo zjistit, kdo jsou dani respondenti. Dotaznikového Setieni se
zucastnilo celkove 43 % zen a 57 % muzli. Nejveétsi Cast respondentt poté pochdzi z vékoveé
kategorie 18-29 let, ktera tvoti 52,7 % vSech respondentli. Druhou nejvyznamnéjsi vékovou
kategorii jsou lidé produktivniho véku 30-39 let, kteti tvoii 40,1 % respondentti. Zde spada
1 jeden konkrétni cilovy segment pro zamysleny business model, tedy Zeny ve stfednim veku.
Dotaznikové Setieni dale zjistilo, Ze mezi respondenty prevladaji lidé v zaméstnani s 56 % a
studenti s 29,6 %. Setfeni se také zucastnilo 29 podnikateld a 8 Zen na matei'ské dovolené.
Specifickou identifikacni otdzkou byla otdzka ¢. 20, ktera zjistovala, zdali se respondenti
povazuji za zacinajici nebo pokrocilé cvicence. Na obrazku ¢. 10 lze vidét, ze mezi
respondenty pievladaji pokrocili cvienci a piijemné je pozorovat relativné vysoky pocet

zacatecnikll, coZ podtrhéava rist fitness primyslu.
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0
13.4 4’ 5130, 277 odpovédi
. 0

m Zacatecni cvienec (navstévuji posilovnu méne
nez 1 rok)

m Pokrocily cvi¢enec (navstévuji posilovnu déle
nez 1 rok)
® Nenavstévuji posilovnu

65.3%

Obrazek 10 — Rozrazeni respondentii mezi zacatecniky a pokrocilé cvicence
(vlastni zpracovani)

10.2.2 Zdravy Zivotni styl

Uvodni otazkou dotaznikového $etfeni bylo cilem odhalit zdjem souasné populace o vedeni
zdravého Zivotniho stylu. Jednd se o zékladni koncept mySlenky tvorby sluzby zamétené
pravé na usili vést zivotospravu, sportovat a starat se o sebe. Vysledky prvni otazky
95,7 % respondentil vede ¢i usiluje o zdravy Zivotni styl a pouze 4,3 % respondentl tak
necini.

= 277 odpovedi

= Ano = Ne
95.7%

Obrazek 11 — Vedete nebo usilujete o vedeni zdravého Zivotniho stylu? (vlastni zpracovani
podle vysledku Setreni)

Druhd otdzka Setfeni byla zaméfend na frekvenci respondentt s jakou se vénuji jakékoliv
sportovni aktivité béhem tydne. Pozitivnim zji§ténim je, zZe vétSina, konkrétné pies 74,1 %
respondentli se vénuje sportovani 3 a vice krat za dobu jednoho tydne. Nej€astéji respondenti
sportuji v priméru 3-4 krat za tyden. Devatenact respondentli poté sportuje 5-6 krat za tyden
a Sedesat dva alespon 1 nebo 2 krat v tydnu. DalSich deset respondent poté uvedlo ze

sportuji kazdy den.
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6.9%

3.6%

277 odpovedi
24.2%

22.4% = Nevénuji se sportovani
m 1-2 krat za tyden
m 3-4 krat za tyden
5-6 krat za tyden
= Kazdy den

Obrazek 12 — Jak casto se venujete jakékoliv sportovni aktivite behem tydne?
(vlastni zpracovani)

Treti otdzka jiz konkrétnéji zkoumala preference respondentti, a to konkrétn¢, kde se
nejcastéji vénuji sportovnim aktivitdim. Celkové 170 respondentl, kteti tvoii 61,4 %
odpovédélo, Ze nejCastéji preferuji prostory fitness centra. Touto odpovédi sledujeme
dominanci posiloven v ramci mist ke cvi¢eni. Nepiekvapivou druhou nej¢astéji zminovanou
odpovédi bylo cviceni doma, které jednak navazuje na rostouci trend online cvic¢eni i dobu
pandemickou. Cvi¢eni doma preferuje 49 respondentli. Mezi dale nejcastéji volena mista pro
cviceni patfila pfiroda, kterou uptfednostituje 33 respondentti, viceti€elova sportovni hala,

bazén, workoutové hiisté ¢i rizna kombinace.

1.8% 3.2%

“‘ 277 odpovédi

= Ve fitness centru
m V ptirode
m Na workoutovém htisti
Doma
61.4% ® Ve viceucelové sportovni hale
= V bazénu
= Jina odpoveéd

2.2%

17.7%

1.8%

11.9%

Obrazek 13 - Kde se nejcasteji vénujete sportovaim aktivitam? (vlastni zpracovani)
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10.2.3 Preference ve fitness centru

Otazka cislo 4 se zaméfila na frekvenci respondentt, béhem které navstévuji fitness centrum.
Nejcastéji respondenti odpovidali, ze navstévuji provozovny fitness 3-4 krat za tyden. Takto
odpovédélo 107 respondentii. Frekvenci 1 az 2 navstévy zvolilo 24,9 % respondentd, coz
odpovida 69 lidem. Padesat osm respondentd nenavstévuje fitness centrum viibec, Ctyficet
jedna ve frekvenci 5-6 krat za tyden a dva uvedli, Ze navstévuji posilovnu kazdy den. Pro
zamysleny business model je pozitivnim zjisténim, ze pokud se lidé rozhodnou navstévovat

fitness centrum tak ve véts$iné pfipadi ¢ini 3 a vicekrat za tyden.

0.7%

20.9% 14.8%

277 odpovédi

= Kazdy den
m 5-6 krat za tyden
m 3-4 krat za tyden

1-2 krat za tyden

24.9% 38.6%

Nenavstévuji fitness centrum

Obrazek 14 - Jak casto navstévujete fitness centrum? (vlastni zpracovani)
V paté otazce byl u respondenttl zjistovan ucel, kvili kterému travi sviyj €as ve fitness centru.
Na zaklad¢ odpovédi na tuto otazku je dale mozné formulovat specifické sluzby c¢i
prizptisobovat vybaveni v posilovné. Tato otazka byla nepovinna z toho diivodu, Ze n¢kteti
respondenti fitness centrum nenavstévuji. Na tuto otdzku odpovédélo celkem 253
respondentli. Nejvice zmiflovanym diivodem pro¢ respondenti navstévuji fitness centrum je
nabirani svalové hmoty nebo téz vytvarovani téla. Tento ucel zvolilo na 187 respondenti.
Druhy nejvice zminovany ucel je zvySovani fyzické kondice a tfeti nejcastejsi diivod je

redukce télesného tuku.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 88

253 odpovedi
Doplnék k jinému sportu
Skupinova cviceni
Nenavstévuji fitness centrum
Relaxac¢ni cviceni
Odbourani stresu
Spolecenska image
Zdravotni divody
Zvyseni fyzické kondice
Nabirani svalové hmoty (vytvyrovani téla)
Redukce télesného tuku

o

50 100 150 200

Obrazek 15 — Za jakym ucelem travite svuj Cas ve fitness centru? (vlastni zpracovani)
Sesta otdzka méla za cil zjistit preference zakaznikil co se tyée doby, ve které nejéastdji
navstévuji fitness centrum a tedy 1 ovétit spravnost teorie spocivajici ve snaze zakomponovat
do zamysleného podnikani dlouhou oteviraci dobu. Celkové 46,4 % z 248 respondentt, ktefi
na tuto otazku odpovédeli, tak uvedli, Ze nejCastéji navsStévuji fitness centrum
zvolilo 50 respondenti. Pfes 16 % respondentt pak nejcastéji chodi do posilovny mezi 12-
16 hod. a pro zamysleny model jsou vhodné vysledky spocivajici i v poctu respondentt, ktefi

navstévuji provozovny pied 8 hod. ranni (7,7 %) a po 20 hod. vecerni (9,7 %).

9.7% 7.7%

oy,

248 odpovedi

20.2%

= Pied 8:00 = 8:00-12:00 = 12:00-16:00

46.4% o " 16:00-20:00 = Po20:00

Obrazek 16 - V jaky cas nejcastéji navstévujete fitness centrum? (vlastni zpracovani)
V ramci sedmé otazky byli respondenti dotazovani na tfi pro né klic¢ové faktory pii vybéru
fitness centra. Dil¢i hypotéza autora o nutnosti Siroké vybavy posilovny byla potvrzena

nejcastéji preferovanou odpoveédi, kterou byla pravé vybavenost posilovny. Jako klicovy
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faktor oznacilo velikost vybaveni celkem 191 respondentti. Druhym zasadnim faktorem pro
179 respondentii jsou ceny vstupu a sluzeb. Casto zmifiovanymi faktory jsou dale nabidka
sluzeb a oCekavani pratelské atmosféry. Jedna se o dilezitou otazku Setieni a business model

musi odrazet zjisténi této otazky ve svém platnu.

277 odpovedi
Cistota
Parkovani
Oteviraci doba
Vytizenost
Ptijeti multisportky
Vzdalenost od bydliste

Preplnénost

Pratelské prostiedi

Setrnost k Zivotnimu prosttedi
Design fitness centra
Hodnoceni zékazniky
Velikost vybaveni posilovny
Nabidka sluzeb

Cenik vstupu a sluzeb

50 100 150 200 250

o

Obrazek 17 - Které z téchto faktorii jsou pro Vas pri vybéru fitness centra klicové?
(vlastni zpracovani)

Osma otazka zkoumala s kym nejCastéji respondenti navstévuji fitness centrum. Tato otazka
je zaméfend 1 na moznost rozvijeni sluzeb spocivajicich ve skupinovych lekcich nebo

soutézich. Sami posilovnu navs§tévuje 146 respondentti a 94 jich poté navstévuje posilovnu

ve dvojici.
11.2%
2.2% \ 277 odpovedi
= Sam
5279, = S jednou osobou
= S vice neZ jednou osobou
33.9% Nenavstévuji fitness centrum

Obrazek 18 - S kym nejcasteji navstévujete fitness centrum? (vlastni zpracovani)
Otazka ¢. 9 se dotazovala respondentli na to, odkud nejcastéji smétuji do fitness centra.

Touto otdzkou byla sledovana lokace, ze které navstévuji posilovnu. Z 255 odpovédi od
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respondentli 57,6 % z nich uvedlo, Ze do posilovny chodi z mista bydlisté. Dalsich 31 %

respondentli mifi do fitness centra z prace a 8,6 % ze skoly.

1.6% ~ 1.2%

8.6%

255 odpovedi

0.0% 31.0%

m Z prace
= Z mista bydlisté
m Ze Skoly
Z hotelu
= Z jiného tréninkového mista

= Nenavstévuji
57.6%

Obrazek 19 — Odkud nejcasteji smérujete do fitness centra? (vlastni zpracovani)
10.2.4 Atraktivita sluzeb

Desata otazka dotaznikového Setfeni zkoumala to, zdali respondenti vyuzili nebo maji
v plédnu vyuzit sluzeb osobniho trenéra v posilovné. Jednalo se o uzavienou otazku s dvéma
moznostmi. Lehkd vétSina 153 respondentti uvedla, ze tyto sluzby v planu vyuzit nemaji.
Nicméné k tomuto zjisténi je nutné brat v potaz respondenty, ktefi fitness centrum viibec
nenavstévuji a respondenty, ktefi se fidi pomoci aplikaci a online fitness primyslu ¢i
navstévuji skupinové lekce. Z tohoto thlu pohledu je tedy pocet 124 respondentd, ktefi
sluzeb osobniho trenéra vyuzili nebo chtéji vyuzit za uspokojivé zjisténi podporujici sluzby

fitness instruktori v zamySleném podnikani.

277 odpovedi

44.8%

= Ano = Ne

55.2%

Obrazek 20 - Vyuzil/a jste nebo mate v planu vyuzit sluzeb osobniho trenéra v posilovne?
(vlastni zpracovani)

V ramci otazky €. 11 byla zkoumdna hodnotové nabidka v podobé cenové zvyhodnéného
balicku Sluzby 4v1 zahrnujici osobni tréninky, jidelnic¢ek, wellness sluzby i dlouhodobou

konzultaci spole¢n€¢ s moznosti ¢lenstvi do posilovny na jeden rok. Dohromady 95



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 91

respondentli uvedlo, Ze by tuto sluzbu nevyuzili. Toto zjisténi neni prekvapujici, nebot’ je
zamétené predevsim na zacinajici cvicence a ty zdkazniky, ktefi chtéji navstévovat fitness
centrum. Presto vSak Setieni potvrdilo atraktivitu této sluzby, protoze 83 respondentii by
takovou sluzbu vyuzilo a¢ ani neznaji detaily ¢i cenu za tuto sluzbu. Mozné vyuziti nepopira

dalsich 73 respondentti a bez ¢lenstvi by o sluzbu projevilo zéjem 26 respondentt.

277 odpovedi

34.3% 30.0%

® Ano - bali¢ek s ¢lenstvim

= Ano - pouze balicek bez Clenstvi

’ 0 4, » Mozna
. 0o

Ne
26.4%

Obrazek 21 - Uvital/a byste moznost zakoupeni sluzby 4 vl v jednom vyhodném balicku
spojeném s koupi clenstvi do posilovny na jeden rok? (vlastni zpracovani)

Pti pohledu pouze na odpovédi 59 zacate¢niki je mozné sledovat procentualné vétsi zajem
o tuto sluzbu. Celkem 28 respondentt by si zakoupilo kompletni bali¢ek a dalSich 5 pouze

Sluzbu 4v1. I v tomto piipad€ 1ze pozorovat mnoZzstvi nerozhodnutych respondentti v poctu
13.

22.0%
59 odpovedi
47.5% = Ano - balicek s ¢lenstvim
® Ano - pouze balicek bez Clenstvi
» MozZna
22.0% n Ne

8.5%

Obrazek 22 - Odpoveédi respondentu zacatecniki na otazku ¢. 11 (vlastni zpracovani)
Otézka ¢. 12 se zabyvala ovéfenim hodnotové nabidky soutézi ve fitness centru souvisejici
se sluzbou FitPro ur¢enou zejména pro pokrocilé sportovce. Atraktivita soutézi spoc¢ivajicich
v silovych nebo vytrvalostnich disciplinach dokonce ptedci kompletni Sluzbu 4v1, protoze
pro ucast se vyslovilo na 111 respondentl a dalSich 68 by o tom uvazovalo. Toto zjisténi

tedy potvrzuje spravnost i zamyslené sluzby FitPro.
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277 odpovédi
35.4% P

40.1%

= Ano = MoZna = Ne

24.5%

Obrazek 23 - Bylo by pro vas atraktivni ucastnit se malych soutézi v ramci fitness centra o

hodnotné ceny? (viastni zpracovani)

Ve tfinacté otdzce autor ovétoval, jakou dilezitost ptfikladaji respondenti modernizaci

vybaveni posilovny. Celkem 42,6 % respondentd uvedlo, Ze velmi dbaji na modernizované

vybaveni posilovny a dalSich 46,7 % poté tomuto faktoru ptikldda stfedni dulezitost.

Odpovéd'mi na tuto otdzku lze potvrdit i domnénku autora, ze preferenci zékazniki je

moderni posilovna pfed posilovnami stars$iho razu a vybaveni.

10.7%

‘ 270 odpovédi

42.6%

= Velkou ® Stfedni = Malou

46.7%

Obrazek 24 - Jakou diilezitost prikladate modernizaci vybaveni posilovny?
(vlastni zpracovani)

Ctrnacta otdzka dotaznikového Setfeni zkoumala preference respondentl tykajici se lekei,

které budouci posilovna miize nabidnout. Nejcastéji volenou lekci byl kruhovy trénink, ktery

oslovil 101 respondentii. Vyznamnou atraktivitu lze pficist i funkénimu tréninku a lekci

zameétenou na strecink, kterou by uvitalo ptes 90 respondentd. Odpovédi respondentti na tuto

otazku umoziuji tvotit nabidku lekci pfesné podle o¢ekdvani respondentil a je tedy ziejmé,

kterym lekcim vyhradit ve fitness centru vétsi prostor nez jinym. Touto otdzkou byl takeé

zjistovan zajem o skupinové lekce.
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277 odpovédi

Body styling
Pole dance
Wing tsun

Pump FX

Vacu shape
Spinning

Zadnou

Tanecni lekce
Stre¢ink

Funkéni trénink
Meditace
Stabiliza¢ni cviceni
Pohybovy krouzek pro déti
Trampoliny

Bosu

Box

Kruhovy trénink
MMA

HIIT kardio

TRX

Pilates

Joga

o
N
o
o
o

60 80 100 120

Obrazek 25 - Ktera z niZe uvedenych lekci Vas zajima a ocenil/a byste ji ve fitness centru?
(vlastni zpracovani)

Patnacta otazka jiZ pfimo zkoumala zdjem nejen o skupinové lekce ale 1 dalsi sluzby, které
by zakaznici radi ocenili. Celkem 198 respondentti, nebo téz 71,5 % vSech odpovidajicich
by nejvice ocenili wellness sluzby. Jedna se tedy o dalsi potvrzenou domnénku autora, ze
fitness centrum spojené se sluzbami wellness muze piispét k jisté konkuren¢ni vyhodé a
rychlejSimu zisku zékaznikii. Polovina respondentli by dale ocenila moZnost parkovani na
soukromém parkovisti fitness centra vyhrazeného pro navstévniky, 87 respondentii by
uvitalo moznost koupé doplnkt stravy a 74 by chtélo skupinové lekce. Posledni zmifiovana
sluzba byla detailnéji prozkoumana z hlediska cilené¢ho zdkaznického segmentu Zen ve
sttednim véku Citajici 50 respondentek. V tomto ptipadé by sluzbu skupinovych lekci
ocenilo 20 respondentek a tim se i potvrzuje relativni zajem tohoto segmentu o tuto nabidku.
Nutné je podotknout, ze mnohé z té€chto respondentek prozatim nemusi védét, ze sluzbu
skupinovych lekci vyZzaduji, dokud ji nezkusi nebo jim ji nedoporuc¢i znama osoba. Pti tomto

segmentu vSak dominuje potieba wellness sluzeb.
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277 odpovedi
Otevieno 24/7
Fyzioterapie
Z4dné
Koup¢ doplnku stravy

Restaurace
Soukromé parkovisté pro..
Skupinové lekce

Détsky koutek

Wellness sluzby

o
(9]
o

100 150 200 250

Obrazek 26 - Jake dopliikové sluzby ve fitness centru nejvice ocenite? (vlastni zpracovani)

Grafické zobrazeni zachycujici preference konkrétniho zékaznického segmentu.

50 odpoveédi
Fyzioterapie M
Zadné
Koupé doplnkt stravy

Restaurace
Soukromé parkovisté pro..
Skupinové lekce

Détsky koutek

Wellness sluzby

o
(6]

10 15 20 25 30 35

Obrazek 27 — Odpovédi Zen ve stiednim veku na otazku ¢. 15 (vlastni zpracovani)
Otazka ¢. 16 zkoumala moZnou U¢innost tvorby hodnoty na socialnich sitich s moZnosti
prilakani novych zdkaznikli do fitness centra timto zplisobem. I v tomto piipadé bylo
zjisténo, ze tvorba hodnotného obsahu ma své misto v metodach pro osloveni zédkaznika.
Hodnotny obsah pro navstiveni fitness centra by urcité¢ oslovil 49 a spiSe oslovil 109
respondentli. Pouze 25,7 % si naopak mysli, Ze takova tvorba by je nepfiméla navstivit

fitness centrum.
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6.9% 17.7%
277 odpovédi

18.8%

= Rozhodné souhlasim

= Spise souhlasim

m Nevim

Spise nesouhlasim

17.3% 39.4% = Rozhodné nesouhlasim

Obrazek 28 - K navstéve posilovny by mé presvédcil hodnotny obsah na socialnich sitich
(vlastni zpracovani)

10.2.5 Konkurence

Pfi otazce ¢. 17 autor zjistoval, zda respondenti navstévuji nékterou z piredem
analyzovanych konkuren¢nich posiloven v Novém Ji€¢iné. Celkovy pocet téch respondenti,

ktefi fitness centra ve mésté navstévuji je 55 coz predstavuje 19,9 % vSech dotazovanych.

Osmnacta otazka poté navazuje na predchozi otazku a zkoumad spokojenost respondentt
s aktualni nabidkou fitness center ve mésté. V nasledujicim grafickém zobrazeni je jasné
patrné, ze existuje prostor pro zlepSeni nabidky fitness sluzeb ve mésté nebot’ nespokojenost
panuje mezi 13 respondenty a rozhodnout se nedokazalo dalSich 5 respondentd. SpiSe

spokojenost zvolilo 30 respondentt a velkou spokojenost zvolilo pouze 7 respondentt.

8.0% 14.0%

’\ 55 odpovédi
18.0%
= Spokojen = SpiSe spokojen
10.0% ‘ = Nevim Spise nespokojen
. (V]
60.0% = Nespokojen

Obrazek 29 - V pripade, Ze Vase odpoved na predchozi otazku byla ano, jste spokojen se
stavajici nabidkou fitness center v Novém Jiciné a okoli? (viastni zpracovani)

Posledni otazka dotaznikového Setfeni zkoumala hlavni pfi¢iny toho, pro¢ by respondenti
opét nenavstivili fitness centrum. Cilem bylo zjistit, na které faktory si dat b&hem
provozovani fitness centra pozor a Cemu piikladat dilezitost. Respondenti nejcastéji

zminovali pfeplnénost posilovny a nepfivétivost zaméstnancl. Pozadu neziistavaly ani
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pric¢iny tykajici se Spinavych Saten ¢i socidlniho zafizeni a také nedostatecna vybava

posiloven.

277 odpovedi

Zakaz vlastniho piti

ZruSeni skupinovych lekci

Cena a sluzby

Nevskusny design

Nevhodna oteviraci doba
Absence soukromého..

Poloha a dostupnost

Spinavé 3atny a socialni zafizeni
Absence kardio a jinych..
Preplnénost navstévniky..
Nedostate¢né provzdusnény..
Nepiivétivost zaméstnancti. .

Nedostatecnd vybava posilovny

100 150 200

o
[
o

Obrdazek 30 - Jaké jsou hlavni priciny toho, Ze byste opét nenavstivil/a fitness centrum?
(vlastni zpracovani)

10.3 Ovéreni hypotéz

Dotaznikové Setfeni mélo za cil ovétit 6 hlavnich hypotéz stanovenymi autorem. Celkem 3
hypotézy byly potvrzeny a 3 zamitnuty. Potvrzeni ¢i zamitnuti hypotéz je stanoveno na

zaklade¢ relativni Cetnosti.
1. Vice nez 70 % respondentli ma zajem vést zdravy Zivotni styl.

Ze ziskanych odpovédi od 277 respondentl, ktefi vyplnili dotaznik vyplyva, ze 95,7 %
dotazovanych vede nebo ma zdjem vést zdravy zivotni styl. Prvni hypotéza je potvrzena.
2. Vice nez 60 % respondentd se vénuje jakékoliv cvi¢ebni aktivité alesponn 2krat do
tydne.
Celkem 205 respondenttli, coz odpovida z celkového poctu 74,1 % uvedlo, Ze se vénuji

jakékoliv sportovni aktivité 3 a vice krat béhem tydne. Druha hypotéza je potvrzena.

3. Vice nez 50 % respondentli uvitd moznost zakoupeni zvyhodnénych bali¢ka sluzeb

spolecné se ¢lenstvim do fitness centra.

Moznost koupé sluzby 4v1 zahrnujici osobni tréninky, jidelni¢ek na miru, wellness sluzby a

dlouhodobou konzultaci v jednom zvyhodnéném bali¢ku oslovila celkem 30 % respondentt.
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Dalsich 9,4 % respondentl by projevilo zajem pouze o sluzbu bez Clenstvi a 26,4 % by se
rozhodovalo. Treti hypotéza je zamitnuta, nicméné atraktivita a potencial sluzby byla

potvrzena.

4. Vice nez 50 % respondentl uvede, Ze by ve fitness centru ocenili jako doplitkovou

sluzbu skupinové lekce.

Pocet respondenti, ktefi by ocenili ve fitness centru sluzbu skupinovych lekci je 74.
Z celkového poétu respondenttl se jedna 0 26,7 %. Ctvrta hypotéza je zamitnuta. Nicméng
z pohledu cilového segmentu Zen ve stfednim vé&ku tento zajem o sluzbu dosahuje

uspokojivych 40 % a je vhodné se sluzbou dale pracovat.

5. Vice nez 40 % respondentii by se zcastnilo soutézi ve fitness centru o hodnotné

ceny.

Pro tcast a z4jem se UcCastnit malych soutéZi v ramci fitness centra o hodnotné ceny bylo 111
respondentli z 277. Atraktivita navrhovanych soutézi tak dosahuje 40,1 % mezi respondenty

a dalSich 24,5 % dotazovanych by tyto soutéze zvazovalo. Pata hypotéza je potvrzena.

6. Vicenez 50 % respondentd nepovazuje cenu vstupu a sluzeb pii vybeéru fitness centra
p p i p privy

za klicovy faktor.

Z dotaznikového Setieni vyplynulo, ze 179 respondentll povazuje cenu vstupu a sluzeb za
klicovy faktor. V procentualnim vyjadieni se jedna o 64,6 % dotazovanych. Sesta hypotéza

je zamitnuta.

10.4 Shrnuti dotaznikového Setreni

Dotaznikové Setieni mélo za cil ovétit 6 hypotéz veetné dalSich dil¢ich hypotéz a domnének
autora mezi respondenty vzhledem k nasledné tvorbé business modelu. Z dotaznikového
Setfeni vyplynulo, ze 3 hypotézy byly potvrzeny a 3 zamitnuty. Z vysledkl Setfeni se
prokézal soucasny silny trend zdravého zivotniho stylu i dilezitosti jakou v tomto ohledu
hraje posilovna. Z celkového hodnoceni vétSina zjisténych dat potvrdila autorv pfistup ke
koncepci zamysSleného podnikéni spocivajici ve velkém fitness centrum s Sirokym a
modernim vybavenim doprovazeny sluzbami wellness, 4v1, FitPro, moZnosti koupé doplik
stravy 1 dulezitost soukromého parkovisté pro navstévniky posilovny a nutnost
klimatizovaného prostoru. Byly zjistény preference respondentii tykajici se oteviraci doby 1
typu skupinovych lekci, které by dotazovani ve fitness centru nejvice ocenili. Z vysledki

Setieni také vyplyva potfeba tvorby hodnotného obsahu na socidlnich sitich jako jeden
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z moznych klicovych kandlti k zdkaznikim. Dotaznikové Setfeni potvrdilo i pomérnou

W

nespokojenost zakazniki se sou¢asnou konkuren¢ni nabidkou fitness center v Novém Ji¢ing.
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11 SHRNUTI ANALYTICKE CASTI

Analytickd c¢ast diplomové prace se zaobirala vnéjSimi i vnitinimi faktory ovliviujici
zamysleny business model pro zalozeni fitness centra. Koncept tvorby tohoto podnikani je
utvafen na zaklad¢ dil¢ich analyz a jeho celkové zpracovani je posléze predmétem

projektové Casti této prace.

Faktory makrookoli byly analyzovany pomoci PESTE analyzy, kterd odhalila, Ze
v soucasnosti nejvétsi vyzvou pro provoz komeréniho fitness centra predstavuje energeticka
krize a s ni spojend inflace, ktera miize neblaze ovlivnit provozni naklady posilovny i odliv
zakaznikli. Neni také od véci zapominat pii tvorbé posilovny na nedavné omezeni
provozoven kvlli opatfenim pfijatych v souvislosti s protipandemickymi opatienimi.
Analyza déale zkoumala nové politicko-legislativni faktory, mezi které fadime povinnost
datovych schranek pro zivnostniky a zmény daiiové struktury spocivajici ve zruseni EET a
rozSiteni moznosti pro uplatnéni pauSalni dané. V dalsi casti analyzy byl zkouman
demograficky vyvoj a sou€asné starnuti populace s bliz§im zaméfenim na Novy Ji¢in, kde
je byznysovy model zamyslen. Z hlediska narodniho 1 globalniho byly posléze analyzovany
trendy zvySujiciho se zajmu lidi o zdravy zivotni styl, rGst sektoru volného casu a
generacniho slozeni zakazniki fitness center. PESTE analyza také zkoumala nejaktualnég;si
technologické trendy ve fitness primyslu, mezi které patii zejména nositelné technologie.
Mezi technologickymi faktory majici vliv na provoz fitness centra byla dale uvedena
vyznamnost kvalitniho vybaveni posilovny, akustika, design, vzduchotechnika i potieba
angazovanosti na socidlnich sitich. Posledni ¢ast analyzy ptfedstavuje vyznamnost Setrnosti
k Zivotnimu prostfedi z hlediska konkurencni vyhody i tUspofe energii diky vyuZziti

fotovoltaickych €lankt ¢i jinych netradi¢nich zpiisobl ziskavani energie.

Soucasna i potencialni konkurence byla terénnim zkoumanim analyzovana pomoci
Porterova modelu péti konkurencnich sil. Stavajici konkurenti byli rozdé€leni do tii kategorii
a nasledné bylo provedeno srovnani klicovych hodnot mezi konkurenty pro zjiSténi
navrhl unikatni hodnotovou kiivku pro vytvoieni vhodné podnikatelské alternativy
ke stavajicim konkurentim komer¢nich posiloven. Analyza definovala potencialni
konkurenci, z nichZ nejvyznamnéjsi ptedstavuje hrozba v podob¢ online fitness pramyslu.
Vzhledem k zamySlenému podnikani byly déle analyzovany substituty, které by dokéazaly
nahradit nékteré potieby zakaznikli ziskané ve fitness centru, zejména pak wellness sluzby

a alternativni cvi¢eni mimo posilovnu. V dalsi ¢asti analyzy byl zkouman vliv dodavateli 1
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zakazniki na fitness centrum, ktery se ukazal jako maly. Soucasti analyzy zakaznika bylo i
definovani tii typickych zakaznickych segmentt, kterymi jsou zacatecnici, pokrocili a Zeny

sttedniho véku s ur€enim hodnotového faktoru pro tyto zakazniky.

Dal8im analytickym nastrojem byla SWOT analyza, odkazujici se na zjiSténi pfedchozich
analyz s cilem formulovat piedni silné a slabé stranky zamysleného fitness centra véetné
prilezitosti a hrozeb z okoli. Silnymi strdnkami business modelu jsou predev§im unikatni
nabidky sluzeb vcetné¢ vyhodného Cclenstvi pro definované zakaznické segmenty
s profesionalnim trenérskym tymem. Vytvateny byznysovy model rovnéz disponuje nejdelsi
oteviraci dobou oproti stavajicim konkurentim. Mezi slabé stranky byly piifazeny vysoké
ziizovaci naklady fitness centra a pocatecni absence stal¢ zakaznické zakladny
vcetné velkého odborného tymu trenérti. Prilezitostmi pro fitness centrum je zvysujici se
zajem zakaznikl o zdravy zivotni styl a s tim spjaté nové obchodni spojeni s dodavateli.
Dal$imi vyznamnymi piilezitostmi pro fitness centrum je rostouci zéjem o volnocasové
aktivity a touha lidi sdruZzovat se v komunité. Zacinajici fitness centrum rovnéz muze tézit
z neuspéchu konkurence pramenici ze soucasnych krizi. SWOT analyza také formulovala
pfedni hrozby, ktery mi jsou energeticka krize, rist online fitness primyslu, ale i moZnost

nizkého z4jmu o novou posilovnu ze strany zékazniki.

Analytickou Cast uzavird kvantitativni vyzkum, kterého se zucastnilo na 277 respondentt.
V ramci dotaznikového Setteni autor vytvofil celkem 23 otazek tykajici se ovéteni hypotézy
hodnoty i charakteristiky budoucich zdkaznikli. Vyhodnocenim dotazniku bylo zjisténo, Ze
celkem ze 6 stanovenych hypotéz byly ovéteny 3 a stejny pocet byl zamitnut. Nicmén¢ i
v piipad¢ zamitnutych hypotéz tykajici se Sluzby 4vl 1 skupinovych lekci byla zjisténa
relativni atraktivita téchto sluzeb a pro dalsi ucely diplomové prace s nimi bude i nadale
pracovano. Kvantitativni vyzkum dale potvrdil dil¢i hypotézy autora, kterou byla naptiklad
vysokd vyznamnost zakaznikl ptikladana k Sifce vybaveni posilovny, spojeni posilovny i
wellness sluzeb pod jednou stfechou, benefit v podobé soukromého parkovisté pro
zakazniky nebo dil¢i nespokojenost respondentl se soucasnou konkurenci v Novém Ji¢ing.
Dotaznikové Setfeni odhalilo preference zdkaznikl tykajici se kuptikladu oteviraci doby
nebo skupinovych lekei a pomohlo odhalit kli¢ové faktory, které mohou rozhodovat o

ziskani ¢i ztraté navstévniku.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 101

III. PROJEKTOVA CAST
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12 TVORBA BUSINESS MODELU

Projektovou Casti prace je vytvofeni business modelu pro zaloZeni fitness centra vcetné
ekonomického zhodnoceni modelu a analyzy rizik. Tvorbé modelu ptedchéazi objasnéni trzni
prilezitosti a ndvrh hodnotové nabidky vytvafeny pomoci nastroje Value Proposition

Canvas.

12.1 Trzni prilezitost

Zijeme v moderni dobg, ktera poskytuje lidem fadu pfileZitosti a zalib. Globalné roste urovei
zivota a lidé se ¢im dal vice zajimaji sami o sebe. Mezi trendy posledni doby urcité fadime
zvySujici se zdjem o zdravy Zivotni styl a snim spojeny rast fitness primyslu. Jedna se tak o
ptimy disledek stale se rozsifujiciho zajmu o volnocasové aktivity, které setrvale nabyvaji
na zfetelu jiz od minulého stoleti. Mnohé zaméstnanecké benefity se také tykaji
volnocCasovych aktivit a zaznamendvame 1 ménici se pomér pracovniho zivota lidi ve
prospéch jejich volného Casu. Zajem o zdravy Zivotni styl i vysokd ¢etnost sportovani byla
odhalena ve vétSin€é odpovédi z dotaznikového Setfeni. Navic v rdmei fitness trzniho
segmentu jiZz davno neplati, Ze posilovny jsou malé, Spinavé sklepni prostory vyhrazeny
pouze pro muze. Naopak, do posiloven ptichazeji nejriiznéjsi zdkaznici s nejriznéjSimi
potfebami a preferencemi. Faktem vSak ziistava, Ze tento, ponékud moderni trend se do nasi
zem¢ dostava postupné a stale zde chybi velka fitness centra, ktera by zakaznikiim mohla
poskytnout Sirokou paletu sluzeb a vybaveni nejriizngjsiho razu. Castokrat v praxi
sledujeme, Ze zékaznici fitness centra stfidaji, protoze nemohou pouzivat velkou zatéz z
divodu nevyhovujicich, ¢asto i stisnénych a nevétranych prostor, kratkou oteviraci dobu,
nezajimavé sluzby nebo pocituji nedostatek trenérti. Analyzy provedené v této praci
potvrzuji, Ze na trhu existuje prostor pro vytvoreni moderni posilovny, ktera dokaze vyiesit
problémy a potieby zdkaznikl a vynahradit ty sluzby nebo moznosti, které jiné posilovny
postradaji. Business model se opird o nové zpiisoby feSeni problému a potieby zdkaznikl
v podobé komplexniho feSeni vytvofenych balicki sluzeb a bude reflektovat ptani
respondentl i na doplitkové sluzby jako jsou wellness, soukromé parkovisté a dalsi. Snahou
je prinést na trh moderni fitness centrum, které bude piinaset i jakousi strategii tvorby
komunity s entuziasmem pro cvieni. Zamysleny byznys model je zasazen do segmentu trhu
v Novém Ji¢in¢ a svym vznikem miize pozitivné¢ ovlivnit atraktivitu mésta a vybudovat

komunitu zamétenou na zdravy zivotni styl. Pfidana hodnota navrhovaného podnikatelského
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feSeni byla potvrzena vypoctem faktoru uzitku i vysledky plynoucimi z kvantitativniho

vyzkumu.

12.2 Navrh hodnotové nabidky

Kapitola ptedchézejici tvorbé zamysleného modelu popisuje nadvrh hodnotové nabidky,
jejimz cilem je odhaleni shody klientskych potieb suréenymi segmenty zakazniki a
schopnostmi podniku, jakym zpiisobem tyto potieby uskutecnit. Néastrojem pro vytvoieni
navrhu hodnotové nabidky je Value Proposition Canvas, ktery je slozen z profilu zakaznika

a hodnotové mapy.

12.2.1 Profil zakaznika

Utvarteni profilu zédkaznika slouzi pro pochopeni ukold, potfeb vcetné piinosl a obtiZi,
kterym zakaznik Celi. Vznik profilu zdkaznika nasledn€ umozni 1épe cilit tvorbu hodnotové

nabidky. Nasledny obrdzek obsahuje vyplnéné platno profilu zakaznika.

Spokojenost se svym vzhledem
= \

Zlepéené sportovnl vvkony Odbourani stresu Redubce pidhvicindliotike
Zvyseni sebedtvéry Novi piatelé =
= Zvyseni fyzické kondice
Lepéi pocit ze sebe samého Hormony &tésti L
Uvolnéni stresu
Lepsi zdravi | S =
—y Socialni interakee a image
I 05 Stres N
Nedostate¢na sv.-zbekonh'ola Nitust sily
1onalni 3 Nevédomost . ;
Emocionalni niquralost Neibeéni svalové hmoty
Nedostatek ¢asu Strach z noveho Venov )
< énovat se pohybu pro

zdravi

Cenova naroénost

‘5-..._‘_

Strach z lidi

Obrazek 31 - Profil zakaznika (vlastni zpracovani)

e Ukoly zakaznika — kli¢ové tikoly nebo té2 potieby zakaznika se velmi asto poji s
redukci prebyte¢ného tuku a nabirani svalové hmoty. S rozSifujici se fitness scénou
se ¢im dal vice lidi zajima o sviij zevnéjsek a touzi po krasné postaveé. Neméné castou
potiebou zakaznikd je ochota vénovat se zdravi a tedy snaze zvyseni své fyzické

kondice pohybem i nartistem silovych vykoni. Bohuzel, v sou¢asné dobé také
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mnoho lidi trpi velkym mnozstvi stresu a tikolem zakaznika je uvolnéni stresu a
doptat si odpocinek. Nastésti fitness centrum s wellness sluzbami ptesné tyto potieby
dokaze plnit. Vyznamnou potiebou cloveéka je i socialni interakce ¢i image a
posilovna je tim spravnym mistem. Ostatné, kde jinde miize byt lepsi setkani

s prateli, nez v ramci sportovni aktivity se vzajemnym Usilim a povzbuzovanim.

e Obtize zdkaznika —jenz se vztahuji k zdkaznickym ukolim a potfebam pfedstavujici
potize pii jejich vykonavani mohou nabyvat rtiznych forem. Typickou piekazkou
zdkaznika v moderni dobé muze byt pocit nedostatku c¢asu nebo nedostatecné
sebekontroly pfi plnéni stanovenych cilii. Obtizemi jsou také velkd mira stresu a
emocionalni nevyzralost, ktera mtize branit lidem vénovat se sami sob¢ i ze strachu
,Co si 0 m¢ pomysli?* Piekazku Ize definovat také jako strach z né¢eho nového, coz
prameni z nedostatecné védomosti ¢i informovanosti. Nékteti jedinci si mohou tedy
myslet, Ze vést zdravy zivotni styl znamena az pfili§ velké usili a nemalé finan¢ni

¢astky aniz by se pokusily tyto irelevantni domnénky ovéfit.

e Piinosy zakazniku — plynou po uspokojeni jeho tkolu a potieb. Rada z vyse
uvedenych potieb pifindsi zdkaznikovi lepsi pocit ze sebe samého. Navstévovat
fitness centrum a vidét vysledky znamena pro clovéka spokojenost se svym
vzhledem, zlepseni se v ruznych sportovnich vykonech, kondici a predevSim
zakaznik ziska vyssi sebedvéru. Lidem se pfi plnéni ukoll vyplavuji v téle tzv.
hormony §tésti, které mimo jiné spé$né pomahaji odbouravat stres a zlepsuji naladu
Cloveka, ¢imz pozitivné ovliviiuji celou fadu oblasti Zivota a predevSim zdravi.

Dilezitym pfinosem pii sportovani a wellness aktivitach je i navazovani pratelstvi.

12.2.2 Hodnotova mapa

Druhou ¢ésti nastroje Value Proposition Canvas je hodnotova mapa, kterd poskytuje popis
tvorby hodnotové nabidky pro zakazniky vzhledem k ptedeslé formulaci profilu zakaznika.
Existuji ti1 ¢asti hodnotové mapy, mezi které patii: produkty a sluzby, diky nimz se
uspokojuji ukoly a potfeby zakaznika. ReSeni obtizi poté predkladd moznosti predejiti
prekazet u klientli a tvorba piinosii objasiiuje zplsoby, kterymi sluzby a produkty vytvateji

prinosy zakaznikim. Nasledujici obrazek pojima vytvorenou hodnotovou mapu.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 105

Trénink

Wellness

Osobni a skupinovy kouéink s podporou

Produkty
a sluzby Vytvafeni pratelské Uteni se novim
atmosféry dovednostem
Vstup do posilovny a
¢lenstvi Siroka nabidka stroji a vybaveni
= ro sportovani
Skupinové lekee Slhuzba 4v1 \ ot SN

Obleceni fitness Sluzba FitPro / Tvorba hodnotného obsahu na

socialnich sitich

Suplementy a obéerstveni

; : . Piedkladani miznych variant
Vybaveni pro cviéeni / Skupinove lekee 4

tréninkové spoluprice trenéry

Osobni trenéfi / Prezentace piivétivého
L/ prostiedi obtizi

Obrazek 32 - Hodnotova mapa (vlastni zpracovani)

Reseni

Vyuziti
permanentek

i

e Produkty a sluzby — klicovou sluzbou fitness centra je prodej vstupti do samotné
posilovny, které umozni zdkazniklim déle cvi¢it a uZzivat vybaveni podle svych
preferenci a cili. V ramci platby za vstup je mozné si zvIast’ zakoupit vstup do
soladria, sauny ¢i vifivky pro podporu regenerace a zdravi. Pro zdkazniky jsou
k dispozici i1 vyhodné unikétni balicky sluzeb (sluzba 4v1 a FitPro), které je mozné
kombinovat s koupi c¢lenstvi. Zakaznikovi je timto zplsobem poskytnuta
profesionalnimi trenéry maximalni péce, at’ uz je jeho hlavnim cilem redukce tuku,
vytvarovani téla, zvySeni kondice, ovladnuti pokrocilych cvicebnich metod atd.
Navazujici sluzby jsou poté skupinové lekce, které opét vede zkuSeny instruktor jen
s tim rozdilem, Ze se vétSinu ¢asu nevénuje pouze jedinému klientovi a tyto lekce
mohou u nékterych zdkaznikli odbourdvat rizné formy stresu a navodit pocit, Ze
né¢kam patfi. Sluzby takového charakteru maji mnoho podob od relaxacnich ptes
kondi¢ni, tane¢ni nebo bojové formy lekci. Dale mezi nabizené produkty fadime
suplementy, které jsou uz témét nedilnou soucasti kazdého sportovce usilujiciho o
zlepseni v jakémkoliv sméru. Se suplementy uzce souvisi 1 prodej obcerstveni a
napojii. Zakaznici by si dale mohli nakoupit i vybaveni pro cviceni zahrnujici
naptiklad Svihadla, trhacky, bandaze a dal$i. Vzhledem 1 k tvorbé image fitness
centra a budovani si oddané komunity zdkaznik, ktefi maji mezi sebou ptatelské
vztahy by méli klienti mit k dispozici koupi tematického obleceni spojeného

s posilovnou.
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e ReSeni obtiZi — predstavuje zptisoby zahrnujici feSeni piekazek a jednim z kliovych
je tvorba hodnotného obsahu na socidlnich sitich, kterd by jednak mohla odbourat
nekteré milné predstavy urcitych zdkazniki, naptiklad o nutnosti velkého obétovani
se pro sportovani pro ziskani vytouzenych vysledkti apod. Hodnotny obsah miize
vyvracet domnénky stejné tak dobfte, jako vytvaret atraktivitu sportovani i dilezitost
wellness sluzeb na zdravi. Rovnéz nedostatek casu a nizkou sebediivéru mize vytesit
predkladani riznych variant tréninkové spoluprace trenéry pro specifické moznosti
a prani zakaznika. Strach z nezndmého ¢i novych lidi miize byt vyfeSen pomoci
skupinovych lekci, kde zdkaznik mlize nabit dojmu, Ze se ztrati v davu a nebude mit
takové psychické zédbrany. Mnohé z obtizi odstrani vytvéateni pratelské atmosféry

zaméstnanci posilovny. A pro nékteré klienty, jejichz obtizi je cenova narocnost

vstupu do fitness centra, mize byt feSenim vyuziti permanentniho vstupného, které

vychazi v pfepoctu na jeden vstup pro zakaznika vyhodné;ji.

e Tvorba prinosi — zakladni tvorbu piinosu zékaznikovi pfinasi jeho samotny trénink.
To o jakou kvalitu tréninku se bude jednat urCuje 1 Sirokéd nabidka stroji a dalSiho
vybaveni nutného pro cviceni. Velkou miru pfi tvorbé piinosti znamena trenér nebo
jiny profesiondl starajici se o maximalni spokojenost zdkazniki béhem osobniho
nebo skupinového tréninku ¢i v piipadé poskytovani wellness sluzeb. Trenér a dalsi
profesionalni personal posilovny vytvareji pratelské prostfedi a poskytuji svou

podporu v¢etné mnohych informaci vedoucich k zisku dovednosti.

12.3 Navrh business modelu

Pro tvorbu modelu je uZito néstroje Lean Canvas, ktery u¢inn€ pomaha pii tvorbé zcela
nového podnikéni. Finalni platno business modelu Lean Canvas pro fitness centrum je
k dispozici nize. Pfedesla platna modelu, kterd byla aktualizovana jsou uvedena v piiloze
PII, PIII a PIV. Vychodiskem tvorby business modelu se stala zjisténi ziskana v analytické

¢asti a postup tvorby platna popsany v Casti teoretické.
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Obrazek 33 - Business model Lean Canvas (vlastni zpracovani)

12.3.1 Segmenty zakazniki

Sluzby fitness center vyuZziva celé spektrum zékaznikid s rozlicnymi motivy pro navstévu
takového zafizeni. Zakazniky spojuje pfedevsim ochota vénovat se svému zdravi a sportovat.
Kazdy takovy ¢lovék ma k dispozici asovy usek, ve kterém travi cas v posilovné a ma
moznost platit za vstup ¢i pfipadné za dopliikové sluzby jako je trenér, obCerstveni,
suplementy, saunu a solarium. Rozdilovymi faktory jsou poté specifické potieby

jednotlivych zédkaznickych segmentd.

e Zaclinajici cvifenci — jedna se o zdkaznicky segment, ktery je specificky tim, zZe

nedokaze presné formulovat pozadavky, které by mélo fitness centrum napliovat.
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Tito cvicenci se bud’to rozhoduji navstévovat posilovnu nebo tak ¢ini méné nez 1
rok. Zéakaznici, ktefi se fadi do tohoto segmentu znaji pouze sviij ucel a ocekavaji, ze
navstéva posilovny je k tomuto cili povede. Témito cili byva nejcastéji snaha o
redukci télesného tuku, vytvarovani postavy, zvySeni kondice nebo zkratka Zit
zdravé. Samoziejmé, kazdy takovy zakaznik ma urCité ocekavani a subjektivni
nazory ¢i postoje tykajici se sluzeb, vybaveni, designu atd., které vSak mohou byt
nepodstatné ¢i dokonce piekazkou pro uspokojeni potieb.

24

e Pokrodili cvienci — jedna se zakazniky, ktery dokazi mnohem konkrétnéji vyjadrit
své potieby a problémy oproti za¢ateCnim cvi¢enciim. Jedna se o zkuSené cvicence
bez rozdilu pohlavi, véku nebo piijmu, ktefi navstévuji posilovny dobu delsi nez
jeden rok. Pokrocili cvi¢enci ovladaji zaklady minimalné redukce ptebytecného
tuku, nabirani svalové hmoty, zvySovani kondice a sily. Tito zakaznici Casto
vyuzivaji 1 doplitkové sluzby jako je prodej suplementi, obCerstveni a predevsim

wellness sluzby.

e Zeny ve stiednim véku — specifickym segmentem zakaznikd, ktery byva asto
ptehlizen jsou zeny ve stfednim veéku 30-49 let. Formulovani tohoto segmentu
pramenni ze zacinajicich cvicencii, kvlili 1 moZnym negativnim neopodstatnénym
domnénkam o fitness centru véetné Gsili nutného pro sportovani. Tato specificka cast
zakaznic produktivniho véku vSak disponuje rozdilnymi potfebami a problémy

popsanymi v dalsi kapitole.

Prvni vlastovky, nebo také zakaznici, ktefi by méli vyuZit nového fitness centra jako prvni
jsou naro¢ni zakaznici, kteti vyzaduji specializované vybaveni posilovny, které konkurencni

fitness centra nenabizeji.

12.3.2 Problémy a potieby

Definovani problémi je spjato s jiz definovanymi zakaznickymi segmenty, které fitness
centra navstévuji. Lidé, ktefi se rozhodli navStévovat posilovnu nevédi, jak cvi€it a neznaji
cvicebni postupy ani dals$i metody pro ucinné sportovani. Zacinajici cvi¢enci at’ uz védome
¢i nevédomé tedy potiebuji sluzby profesiondlniho trenéra, ktery témto zédkaznikiim bude
napomocen pro dosazeni jejich pozadavki a celkového rozsiteni znalosti o fitness. V praxi
mnozi zac¢atecnici nemaji odvahu zazadat o sluzby osobniho trenéra, at’ uz je k tomu dtvod
finan¢ni, ostych nebo jakykoliv jiny. V tomto ptipadé€ jsou zdkaznici v posilovné potencidlni

hrozbou pro sebe i pro druhé zakazniky, protoze neumi spravné cvicit a mize dochézet ke
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zranénim. V pfipadé, ze vSak zékaznik z toho segmentu skuteéné projevi zdjem o sluzby
instruktora, mnohdy nema pitehled o tom, jaké sluzby si vybrat (tréninkovy plan, osobni
trénink, jidelnicek na miru, kruhovy trénink, ...) a jestli je jejich cena pfijatelna. Tyto

prekazky jsou dal$imi faktory zplisobujici demotivaci zakaznikl a nakonec jejich ztratu.

Problém, ktery segment pokrocilych cvicenct pocituje, nebo také diivod, pro¢ méni fitness
centrum za jiné je vybavenost posilovny a jeji multifunkénost. Mnohé ze stavajicich
konkuren¢nich posiloven vznikly v prostorach, které nebyly zamyslené pro sportovni ucely
nebo jsou zkratka malé a nepojmou mnoZstvi strojii a jiné techniky. Toto zplisobuje zna¢nou
omezenost naptiklad v podobé¢ variability tréninkovych metod. Potfebou téchto zakaznikd je
poté zdokonalovani se v nejriiznéjSich pokrocilych tréninkovych metodach. Nicméné velka
¢ast trenéra je zamétfenych pouze na zacinajici cvicence a najit trenéra, ktery ovlada dalsi
specifické fitness mtze byt problém. Obdobné jako u segmentu zacinajicich cvicenct, i zde

problémy a potieby defacto tvoii jeden celek.

Potiebou zen ve stiednim veéku jsou sportovni a volno€asové aktivity, které je odvedou od
béznych starosti vSedniho dne. Tyto zdkaznice maji ¢asto stejné cile jako zacinajici cvicenci,
tedy redukci ptebytecného télesného tuku atd. Velka ¢ast Zen ve stfednim véku nicméné neni
ochotna piijit do fitness centra sama nebo cvicit pouze s osobnim trenérem. Problém, se
kterym se tento segment setkava je absence komunity, ktera by jednotlivé zakaznice
motivovala ke cvieni a odbourala jejich stres z neznamého ¢&i sportovani. Zeny stfedniho
veku proto spise preferuji skupinové lekce, do kterych chodi ve spole¢nosti svych kamaradek
z diivodu vétsiho komfortu. Tento trzni segment ma zajem i o specifické sluzby jako jsou
wellness pro relaxovani a détsky koutek pro odlozeni déti. Ob¢ sluzby opét velkd cast

stavajici konkurence postrada.

12.3.3 ReSeni

Resenim pro potieby a problémy za¢inajicich cvitenctl je Sluzba 4v1, ktera velmi usnadiiuje
novym zakaznikim vstup do svéta fitness. Sluzba poskytuje komplexni feSeni pro
zakazniky, at’ uz je jejich cilem cokoliv a to v cenove zvyhodnéném baleni. Oproti moZnosti,
kde zakaznik si objedna pouze jidelni¢ek nebo tréninkovy plan na miru, avsak zjisti, ze nema
vysledky, protoze tieba nevédomky déla chyby v jinych oblastech a nasledné prestane cvicit,
protoze se mu nedaii dosahovat jeho cilt, zde ma jistotu, Ze k cili bude opravdu smétovat.
Toto pfinadsi pozitivum jak pro zékaznika, tak i trenéra a fitness centrum, nebot’ je

pravdépodobné, ze takovy zdkaznik bude zafizeni navstévovat dlouhodobé. Cenové
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zvyhodnéné balicky sluzeb tedy z dlouhodobého hlediska mohou ptedstavovat velky
uspéch. Sluzba 4v1l obsahuje kategorii cvieni, coz predstavuje osobni tréninky
s vysvétlenim techniky a sepsanim tréninkového planu na miru. Dalsi kategorii je strava
zahrnujici jidelnicek na miru vcetné podrobného vysvétleni suplementace. Kategorie
konzultace poté predstavuje uzkou spolupraci s klientem po dobu tii mésict a dalsi kontroly
v pribéhu celého roku. Posledni sluzbou, kterd je soucasti balicku je kategorie relax, ktera
zptistupiiuje zékaznikiim praktické informace o relaxa¢nich cvi¢enich s moznosti ucasti na
skupinovych lekcich jako je joga a dalsi. Dand sluzba by mohla byt k dispozici k zakoupeni
samostatné nebo spolecné se zvyhodnénym ¢lenstvim do fitness centra v délce jednoho

roku.

Pro problémy a potieby zakaznického segmentu pokrocilych cvicencti zamyslena posilovna
nabizi moZznost koupé Sluzby FitPro. Jedna se o sluzbu, kterou mize vyuzit kdokoliv, kdo
ma pocit, ze dostateén¢ ovlada zaklady cviceni a citi potiebu rozvijet se v pokrocilych
metodach cvi¢eni zaméfenych primarné na rozvoj sily, kondice a narist svalové hmoty.
Zékaznici maji opét k dispozici kvalifikované sluzby trenérti pro sestaveni a seznameni se
v novymi tréninkovymi programy i novinkami z fady védeckych studii. Sluzba dale nabizi
moznost Gcastnit se malych soutézi Pro v ramci fitness centra o hodnotné ceny, napiiklad
zdarma suplementaci. Soutézit by bylo mozné samostatné 1 v tymech. Pfikladem mulze byt
nckolik tymd, kteti se béhem jedné hodiny snazi nazvedat dohromady co nejvetsi mnozstvi
zavazi. Tyto soutéze maji za cil stmelovat komunitu ve fitness centru a zatraktivnit jej pro
zakazniky. Je ziejmé, ze takovi G€astnici budou ochotni dostatecné trénovat pro vitézstvi a
tudiz hojné vyuzivat sluzeb posilovny. Soucasti sluzby zlstdvaji konzultace jidelnicku a
sluzba také rozSifuje kategorii relax o dal§i odborné znalosti ztéto oblasti vcetné
zvyhodnénych vstupli do wellness fitness centra. Sluzbu lze opét zakoupit samostatné ¢i se
zvyhodnénym ¢lenstvim. Nova posilovna rovnéz odbouravd bariéry spojené
s nevyhovujicimi prostory a vybavenim a nabizi 1 pro ucely této sluzby moderni a

multifunkéni zazemi.

Pro segment zdkaznic ve sttednim véku by byla k dispozici velmi Sirokéa nabidka ¢itajici pres
15 skupinovych lekci véetné wellness sluzeb i1 détského koutku. Pfi zakoupeni permanentky
by rovnéz platila moznost ji uplatnovat na kteroukoliv z nabizenych lekci. Tento zptlisob
umoznuje vyzkouset si dalsi lekce a oblibit si jich tfeba hned nékolik. Lekce se zaméfuji na

rizné formy od tane¢nich lekci, pfes meditacni, relaxacni az po kardio a bojové lekce.
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12.3.4 Unikatni hodnotova nabidka

Zakaznik si kupuje vstup do posilovny ¢i ti¢ast na lekci nebo tréninku. Jedna se o nehmotny
charakter a jediny diivod, pro¢ tak zakaznik ¢ini, je jeho uspokojeni. V ramci této sluzby lze
dojit k uspokojeni zdkaznika ziejmé sndz, nez kdekoliv jinde, a to diky hormonim Stésti,

které jsou pii sportovani vyplavovany.

Ptidané hodnoty, které¢ zacinajici zdkaznici ziskaji vyuzitim Sluzby 4v1 véetné navstévovani
tohoto zamysleného fitness centra je uspokojeni primarniho cile, ktery zakaznika do fitness
centra privadi. V druhé fadé se jedna o uspokojeni vSech potieb a problémd, které z cesty
k hlavnimu cili vyvstavaji. At uz se jednd o sluzbu 4vl, FitPro nebo kteroukoliv lekci,
zakaznikiim odpada stres z nevédomosti €1 pocitu nekomfortnosti ve vlastnim téle. Pokrocili
cvicenci oceni nové rady a tipy pro zvysSeni jejich Sanci k dosahovani vytycenych cili v¢etné
moznosti vyhry hodnotnych cen a uSetieni svych penéz. Uspokojeni tohoto segmentu je
dosazeno i moznosti vybéru cvicebnich metod jako disledku Sirokého vybaveni. Vyuzitim
sluzeb zakaznici predchazeji 1 moznym rizikiim jako jsou urazy a nehody pii sportovani.
Zeny stiedniho véku a pokrogili cvi¢enci uvitaji wellness sluzby kvili odpo¢inku, odbourani
stresu a celkového sniZeni napéti. Segment zdkaznic predevs§im pak musi docenit Sirokou
paletu skupinovych lekci, které nemusi navstévovat samostatné¢ a tedy odbourdni zabran,
ktery by jim jinak bréanily sportovat. Se skupinovymi lekcemi se poji pfipojeni se

k podporujici komunité a lepsiho citéni se ze sebe sama.

Nezavisle na daném segmentu, lidé vénujici se sportovani a zdravému zivotnimu stylu si
zlepsuji své zdravi, v konecném disledku Setii své penize a stavaji se st'astnéjsimi lidmi. Z

dlouhodobého hlediska zdkaznik ziskava sebedtivéru a nové pratele.

12.3.5 Neférova vyhoda

Neférova vyhoda takového fitness centra zalind tam, kde konc¢i moznosti ostatnich
konkurenc¢nich posiloven. Jednozna¢na vyhoda je projekce prostor specialné za ucelem
posilovny. V praxi to znamend promyslené a vyhovujici prostory s klimatizaci, designem,
osvétlenim, détskym koutkem a predevSim se specifickymi potiebami k jednotlivym
sportovnim aktivitdm vcetné¢ soukromého parkovisté fitness centra. Pfidanou hodnotou je
posilovna propojend s wellness pod jedinou stfechou. Vhodné technické vybaveni
predstavuje cast neférové vyhody, kterou miizeme oznacit jako multifunkénost. Vyznamnou
neférovou vyhodou je unikétni propojeni sluzeb do cenové vyhodného feseni pro vSechny

zucCastnéné strany. Sluzby 4v1 a FitPro poskytuji zdkaznikim jedine¢nou moznost nabidky,
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kterou konkurence postrada. Cilem nového fitness centra je proaktivni piistup pro feSeni
specifickych problémi a potieb zakaznikli do co nejmensich detailti. Pfikladem mtize byt
cileni na ptehlizeny segment zen stfedniho véku nebo i preferenci zakaznikl tykajici se
oteviraci doby, kterou zamyslené fitness centrum rozsifuje na 16 hodin denné. Neférovou
vyhodou je strategie tvorby komunity pies moznost zakoupeni unikatnich sluzeb a lekci
s &lenstvim do fitness centra. Clenstvi v sob& nese vice neZ moznost neomezeného vstupu.
Byt ¢lenem jakékoliv organizace a komunity je hodnota, ktera se ceni a ve vétSing
soucasnych posiloven neni béZna. Zakaznik miiZe takto vnimat, Ze je na n¢j pohliZeno jinym

a pozitivnim zptisobem nezli pouze jako na dalSiho zdkaznika platiciho obycejné vstupy.

12.3.6 Cesty k zakaznikim

Pro sluzbu v moderni dob¢ je naprosty zéklad pro svou propagaci byt aktivni na webovych
strankach. Zejména pak na socidlnich sitich, kde pomoci videi, fotografii a specialnich
nabidek lze oslovit Sirokou $kalu potencialnich zdkaznikd. Rovnéz trenéti posilovny by méli
skrze socidlné sité sdilet hodnotny obsah souvisejici se zdravym zZivotnim stylem, ktery by
lidé ocenili a ptimélo by je to navstivit fitness centrum a vyuzit sluzeb profesionalt. Jednou
z vyznamnych moznosti by mohla byt videa, ve kterych by byly kratké ochutnavky z lekci
provadénych v posilovng. Za zvazeni stoji i zpoplatnéné online lekce pro domaci cviceni. V
ur¢ité mire lze zvaZovat 1 reklamni bannery. Marketing by doplnovala stranka informacni.
Dalsim distribu¢nim kanalem by byl sponzoring a pfedevsim osobni reklama, tedy sdileni
pozitivnich reakci na navstévu fitness centra jak formou internetového hodnoceni, tak i v

ramci ustniho podani.

12.3.7 Klicové metriky

Klicovou metrikou by byla primérna mésicni trzba. Vypocet by byl proveden vydélenim
celkové trzby za sledované obdobi (pocet dnll) poctem dnii. Dalsi zasadni metrikou by byl
pramérny pocet zakaznikd béhem jednoho dne. Podil primérného poctu zakaznikd za den a

pramérné trzby za jeden den nam udava pramérnou utratu jednoho zékaznika.

12.3.8 Zdroje prijmu

Primérnim zdrojem fitness centra by byl prodej vstupti a permanentek do posilovny, kde lidé
sportuji individudlné stejné tak i prodej vstupti do wellness sluzeb. Vyznamny zdroj by
samoziejm¢ predstavoval také prodej balickl sluzeb spojenych se Clenstvim. Dulezitymi

zdroji by byly posléze ¢aste¢ny zisk z prodeje specializovanych lekci vedenych zkuSenymi
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instruktory a podil ze zisku od osobnich trenérii Gi¢inkujicich ve fitness centru jako OSVC.
Vedlejsimi zdroji ptijmi jsou prodej suplementti vSeho druhu a jiného drobného obcerstveni
jako je kédva, ovoce a dal$i. Variantou je 1 prodej sportovniho vybaveni jako jsou Svihadla,

boxerské rukavice, klubové obleceni, posilovaci pasky atd.

12.3.9 Struktura naklada

Naklady lze rozd€lit mezi jednorazové a pravidelné. Pii zfizovani fitness centra vznikaji
investi¢ni naklady, které sméfuji na vystavbu posilovny, design, vybaveni — posilovacich
strojli a dal$i nezbytnych materidlovych pozadavku. Za pravidelné néklady 1ze oznacit platby
za energie, vodu, pojisténi, najem, platy zaméstnanciim ¢i externim spolupracovnikiim a
reklamu. Mezi ndklady se musi zapocitat i velkoobchodni ceny posilovnou nabizenych

suplementti a doplinkového zbozi naSim dodavateltim.
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13 EKONOMICKE ZHODNOCENI BUSINESS MODELU

Nyngjsi kapitola se vénuje ekonomickému zhodnoceni predstaveného business modelu pro
zaloZeni fitness centra. Vyc¢isleni a vyhodnoceni vynost i1 nakladi odpovida analyze dat
pozorovanych u konkurencnich fitness center a wellness sluzeb na trhu. Zavérem kapitoly

je shrnuti ekonomického zhodnoceni v podobé predikce zisku.

13.1 Vynosy

Vzhledem k Sirokému sortimentu nabizenych sluzeb i produkti bylo pro zjednoduSeni
vypoctu vynosl pocitdno pouze s primarnimi zdroji pfijma, kterymi jsou prodej vstupli do
posilovny, wellness, vstupy na skupinové lekce a nabidka balicki sluzeb s moznosti ¢lenstvi.
Nutno poznamenat, ze jeden z dalSich hlavnich vynost je podil na zisku osobnich trenéru,
kteti vystupuji jako zivnostnici. Tento podil je nastaven jako 20 % z platby, kterou ¢lovék
plati trenérovi za sluzbu osobniho tréninku v posilovné. A€ tedy tento vynos miize tvofit
vyznamnou c¢ast vynosi fitness centra, vzhledem k pocatecni fazi tvorby posilovny a
variabilité tohoto zisku v pribéhu jejiho fungovani vSak nebude pro tcely této prace pocitan.
TotéZ plati pro vedlejsi zdroje pfijma fitness centra, kterymi jsou prodej obCerstveni, napoju,

obleceni a dopliikt stravy.

Zakladni vstupné do posilovny pro individudlni cviceni je stanovené castkou 99 K¢
s moznosti uplatnéni slevy na studenta a seniora nebo moznosti zakoupeni permanentniho
vstupného v rizném rozsahu. Tabulka ¢. 6 obsahuje celkem tfi predikované varianty trzeb
v riznych ¢asovych sledech. Primérny pocet zdkazniki za den je odhadovan v pesimistické
varianté na 69 pfi celkové ro¢ni trzbé necelych 2,3 milionu korun. Optimisticka varianta
predikuje primérny pocet navstévnikl posilovny na 91 za den s ro¢ni trzbou piesahujici 3

milionu korun a realisticka verze pocita s 82 zdkazniky a 2,7 miliony korun ro¢ni trzby.

Tabulka 6 - Varianty vynosl zakladniho vstupného do posilovny (vlastni zpracovani)

Pesimisticka 69 6 831 K¢ | 47817 K¢ 191 268 K¢ 2295216 K¢

Realisticka 82 8118 K¢ | 56826 K¢ 227304 KE | 2727 648 K&
Optimisticka 91 9009 K¢ | 63063 K¢ 252 252 K¢ 3027 024 K¢
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Primérny pocet zédkaznikdi béhem dne byl stanoven na zékladé vyzkoumanych dat Ceské
komory fitness (Benesova, 2022) a terénniho dotazovani a pozorovani soucasné konkurence.
Tabulka €. 7 poté poskytuje predikce zisku z prodeje specidlnich bali¢kt sluzeb 4v1 a FitPro
vcetné zvyhodnéného cClenstvi na jeden rok do fitness centra. Sluzba 4vl se Clenstvim
vychazi celkem na 11 000 K¢&. Zékaznik zaplati 8 000 K¢ za ¢lenstvi a 3000 K¢ za tuto
sluzbu. Zkuseni cvic¢enci poté zaplati souhrnné 9 700 K¢, z toho 8 200 K¢ za ¢lenstvia 1 500

K¢ za sluzbu FitPro. Uvedené ¢astky plati pro béZzné zdkazniky bez slevy.

Tabulka 7 — Varianty vynosu z klicovych sluzeb a ¢lenstvi (vlastni zpracovani)

Pesimistickd 1 9700 K¢ 38 800 K¢ 465 600 K¢
Realisticka 2 19 400 K¢ 77 600 K¢ 931 200 K¢
Optimisticka 3 29100 K¢ 116 400 K¢ 1396 800 K¢

Tabulka ¢. 8 obsahuje varianty vynost z prodeje 10 vstupil na specializované lekce ve fitness
centru. Rozhodnuti pro vypocet 10 vstupové permanentky namisto jednorazového vstupu na
skupinovou lekci je takovy, Ze lze predikovat Cast€j$i zdjem o permanentku. Praxe uvadi, Ze
pravidelné vénovani se oblibenému cviceni napiiklad jogy a dalSich v horizontu alespoii 10
lekceti je preferovano pied jednordzovym vstupem na lekci. Veskeré lekce ve fitness centru

jsou stanové na 120 K¢ a v ramci 10 vstupl vychazi trzba na vstup 109 K¢.
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Tabulka 8 - Varianty vynosti zakladniho vstupného z prodeje 10 vstupii na skupinové lekce
(vlastni zpracovani)

Pesimisticka 11 1 199 K¢ 4796 K¢ 57 552 K¢
Realisticka 18 1 962 K¢ 7 848 K¢ 94176 K¢
Optimisticka 23 2507 K& 10 028 K¢ 120 336 K¢

Tabulka s wellness sluzbami zaznamenéava rovnéz 3 varianty trzeb v jednotlivém casovém
horizontu. Pro soldrium, kde je stanovena zakladni cena 18 K¢ za jednu strdvenou minutu je
pesimistickd predikce ro¢ni trzby ptes 90 tisic korun s primérnym poctem zékaznikl 15 za
jeden den. Optimisticka verze predikuje ro¢ni trzby ve vysi 157 248 K¢ pii 26 zékaznicich

za den a realistickd varianta s 20 zdkazniky pfedpovida primérnou ro¢ni trzbu 120 960 K&.

Zakladni vstup umoznujici vstup do sauny a vifivky byl vyhodnocen na 249 K¢, kde
pesimistickd varianta predikuje primérny denni pocet navstévnikii na 14 s primérnou ro¢ni
trzbou pies 1,1 milionu korun. Optimistickéd verze predpovida tento pocet zdkaznika na 30
s trzbou pfes 2,5 milionu korun a realisticka varianta vyhodnocuje primérny ro¢ni zisk ptes

1,8 milionu korun pfi primérné denni navstéve 22 zakaznika.

Tabulka 9 - Varianty vynost zakladniho vstupného do wellness (vlastni zpracovani)

Pesimisticka 15 270 K¢ 1 890 K¢ 7 560 K¢ 90 720 K¢
Realisticka 20 360 K¢ 2 520 K¢ 10 080 K¢ 120 960 K¢
Optimisticka 26 468 K¢ 3276 K¢ 13 104 K¢ 157 248 K¢
Sauna a

virivka

Pesimisticka 14 3486 K¢ | 24402 K¢ | 97 608 K¢ 1171296 K¢
Realisticka 22 5478 K¢ | 38346 K¢ | 153384 K& | 1840 608 K¢
Optimisticka 30 7470K¢ | 52290 K¢ | 209 160 K& | 2509 920 K¢
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V priloze P V této prace jsou k dispozici uz jednotlivé ceniky pro primarni zdroje fitness
centra. Prvni tabulka obsahuje cenik za sluzby umoziujici vstup do posilovny a na skupinové
lekce. Druha tabulka obsahuje cenik za wellness sluzby umoznujici vstup do solaria a sauny

s vifivkou, pro které plati jedno vstupné.

Zavéretna tabulka vynosi se vénuje souhrnu meési¢nich a rocnich trzeb plynoucich
z primarnich zdroji zamysleného podnikani. Pesimisticka ro¢ni varianta trzeb dosahuje vyse
pies 4,6 milionu korun. Optimistickd verze ¢ini vySe piesahujici 9,8 milionu korun a

realistickd varianta nabyva ¢astky necelych 7,3 milionu korun.

Tabulka 10 - Souhrn mési¢nich a ro¢nich vynost zamyslené¢ho podnikani (K<)
(vlastni zpracovani)

Za prodej vstupii do 191 268 K& 227 304 K& 252252 K&
posilovny 2295216 K¢ 2727 648 K& 3027 024 K&
Za prodej sluzby 44 000 K& 132 000 K& 220 000 K&
4v1 se Clenstvim 528 000 K& 1 584 000 K& 2 640 000 K&
Za prodej sluzby 38 800 K¢ 77 600 K¢ 116 400 K¢
FitPro se Clenstvim 465 600 K& 931 200 K& 1396 800 K&
Za prodej 10 vstupt 4796 K& 7 848 K¢ 10 028 K¢
na skupinové lekce 57 552 K& 94 176 K& 120 336 K&
Za prodej vstupt do 7 560 K¢ 10 080 K¢ 13 104 K¢
soldria 90 720 K& 120 960 K& 157 248 K&
Za prodej vstupti do 97 608 K& 153 384 K& 209 160 K&
sauny a vifivky 1171 296 K& 1 840 608 K& 2509 920 K&
Celkem mésicnd 384 032 K& 608 216 K& 820 944 K&
Celkem rocné 4 608 384 K& 7298 592 K& 9851 328 K&

13.2 Néklady

Uskalim pro realizaci business modelu fitness centra mohou byt zejména investi¢ni naklady
spojené s veSkerym vybavenim, které si provozovna zada. Vzhledem k nutnosti zajisténi
velkého prostoru umoziujici plnit multifunkénost fitness centra lze ocekavat vysoké
investice nejen do stroji, ¢inek a dalSiho vybaveni, které bude tvofit nejvyssi Castku
investi¢nich nakladu, ale také nelze opomenout vyznamnou ¢ast prvotnich nakladt spojenou

s realizaci exteriéru a predevSim interiéru nutného uzptsobit pro specificnost podnikani.
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Vstupni naklady, které popisuje tabulka ¢. 11, je nutné uhradit pted startem provozovani
fitness centra. Ceny byly stanové na zadkladé cileného prizkumu trhu vyhledavanim a
dotazovanim se. Tyto ndklady nebude mozné financovat bez financni pomoci pochazejici

z externich zdroji. Vstupni néklady fitness centra byly vy¢isleny na 3 776 000 K¢.

Tabulka 11 - Vstupni naklady fitness centra (vlastni zpracovani)

Specializované 823 000 K¢ Klimatizace 80 000 K¢
stroje na cviceni
Cinky 140 000 K¢ Osvétleni 90 000 K¢
Konstrukce 480 000 K¢ Recepce 50 000 K¢
Stojan na 40 000 K¢ Vymalba 65 000 K¢
jednorucky
Kardio stroje 139 000 K¢ Satny 110 000 K¢
Osy 30 000 K¢ Hygienické zatizeni | 285 000 K¢
Zrcadla 100 000 K¢ Vybaveni détského | 15 000 K¢
koutku
Bambusova podlaha | 220 000 K¢ Eko nabytek 23 000 K¢
Pogumovana 115 000 K¢ Platebni terminal 8 000 K¢
odlaha
_ Pocitad 25 000 K&
Vifivka 80 000 K¢ Barové vybaveni 29 000 K¢
Solarium 100 000 K¢ Prvotni nakup 30 000 K¢
suplementi pro
prodej
Finska sauna 70 000 K¢ Dekorace a kvétiny | 48 000 K¢
- - Pfiﬁoi'eni k internetu | 3 000 K¢
- - Poplatek pro 1 000 K¢
zaloZeni Zivnosti
- - Tvorba webu 17 000 K¢&
- - Software — aplikace | 10 000 K¢
- - Solérni panely 300 000 K¢
- - Parkovisté a 250 000 K¢
prostranstvi
[Celkem 3776 000 K¢

Pravidelné se opakujici ndklady spojené s provozovanim fitness centra jsou k dispozici
v tabulce €. 12. Vyhodou podnikani v této sluzbé€ jsou pievazujici fixni nadklady a tim tedy
snaz$i moznost planovani investic a vydaji. Mezi vyznamné polozky fixnich nakladi patii

vydaje spojené se zaméstnanci, Uver, nadjem a energie.

V¢Etsi Castku spojenou s variabilnimi néklady nese potieba koupé surovin urcenych pro

prodej obcerstveni. Mezi variabilni ndklady dale fadime 1 podil z prodeje skupinovych lekci.
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V ramci 10 vstupt, kde vychazi jeden vstup na 109 K¢ obdrzi instruktor 55 % z této trzby,
coz odpovida 60 K¢. Vyznamnou polozkou variabilnich nakladt tvoii vyplaceni podila
trenérim z prodanych lekci 4v1 a FitPro, coz piedstavuje 80 % z Castky sluzby. Za jednu
prodanou lekci 4v1 trenér obdrzi 2 400 K¢ a za jednu prodanou sluzbu FitPro 1 200 K¢.

Vypocet variabilnich nakladi vzhledem k jednotlivym variantdm se vztahuje k tabulkam ¢.

7 a 8 zaznamenavajici predikci trzby.

Tabulka 12 - Pravidelné se opakujici mési¢ni a ro¢ni naklady (vlastni zpracovani)

Uklidova 5000 K¢ Podil 4320 K¢ 2 640 K¢ 5520 K¢
agentura instruktorim
Zalohy za 24 000 K¢ | Podil 38 400 K¢ 14 400 K¢ 62 400 K¢
energie trenérim za

sluzby
Mzdové 55000 K¢ | Suroviny 12 000 K¢ 9 000 K¢ 14 000 K¢
naklady pro

obcerstveni
Pojisténi 4 000 K¢ Hygienické | 1 100 K¢ 1 000 K¢ 1 500 K¢

potieby
Socialni a 23 000 K¢ | Vodné 4 000 K¢ 3900 K¢ 4 400 K¢
zdravotni
pojisténi za
zaméstnance
Ucetni 1 500 K¢ Stocné 8 000 K¢ 7 000 K¢ 9500 K¢
sluzby
Internetové | 900 K¢ - - - -
piipojeni
Sprava webu | 500 K¢ - - - -
Marketing 5000 K¢ - - - -
Uvér na 27500 K& | - - - -
vybaveni
Pausalni dan | 6 208 K¢ - - - -
Pronajem 120 000 - - - -

K¢
340 428 K¢ 310 548 K¢ 369 928 K¢
4085136 K& | 3726576 K& | 4439 136 K¢
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13.3 Predikce zisku

Analyzovani predikce zisku se uskute¢nilo na zékladé kalkulace tfi variant trzeb
zamysleného podnikéni a odecteni pocatecni vyse investice vcetné fixnich a variabilnich
nakladd. Tabulka niZe pocita také s pocateCnim vkladem majitele provozovny do zdméru
podnikani v hodnoté 1 000 000 K¢. Predikce je vypocitana za ¢asovy horizont jednoho roku.
Pti zapocitani pesimistické varianty trzeb a ndkladti podnikdni dosahuje ztraty v prvnim roce
vice nez 1,8 mil. korun. Realisticka varianta posléze pocitd s ro¢nim ziskem ve vysi pies 400

tis. K¢ a optimisticka varianta s 2,6 mil. K¢&.

Tabulka 13 — Predikce zisku zamysleného podnikani na horizont 1 roku

(vlastni zpracovani)

Pocatecni vklad 1 000 000 K& 1 000 000 K& 1 000 000 K&
Rocni trzby 4 608 384 K¢ 7298 592 K& 9851 328 K¢
Pocatecni investice | 3 776 000 K& 3776 000 K& 3776 000 K&
Rocni vydaje 3726 576 K¢ 4085 136 K¢ 4439 136 K¢
_ “1 894 192 K¢ 437 456 K& 2 636 192 K&

Doba navratnosti investice v pesimistické variant¢ ¢ini obdobi 9 let. Pii zapocitani
realistickych Castek je navratnost ve tietim roce podnikani a pfi optimistické varianté
v druhém roce podnikani. V rdmci ekonomické kapitoly je pocitdno ve vétSiné piipadd se
zakladnimi sazbami bez zapocitani pravdépodobnosti vyuziti slev zédkazniky pfi vypoctu
vynost z podnikéni. V nékladech se promitaji analyzované ceny za stroje a sluzby vzhledem
k pocatku roku 2023, které vSak kvili vysoké inflaci brzy nemusi byt aktualni. Predikce

zisku byla tedy stanovena nejzaz$im zpisobem vhodnym pro ucely této prace.
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14 RIZIKOVA ANALYZA PROJEKTU

ZavéreCna kapitola projektové c¢asti diplomové prace se zaobird potencidlnimi riziky
spojenymi se zamysSlenym podnikatelskym zamérem. Vcasné odhaleni moznych rizik a
piijeti patfi€nych opatfeni je dalSim nezbytnym faktorem pro uspéSné fungovani podnikani.
Stanovena rizika projektu jsou hypotézy vytvoiené autorem a jejich ovétfeni je v zasadé

mozné pouze testem reality.

14.1 Rizika podnikani

Vyznamny podil na zmirnéni dopadu rizik pro podnikdni piedstavuje jiz samotna
identifikace rizikovych faktori. Pouhé védomi o existenci rizik, které mohou doprovazet
fitness centrum muze vést k vétsi obezfetnosti v rozhodovani se v urcitych ptipadech
podnikani. Nésledujici fadky se podrobné veénuji identifikovanym rizikiim a nasledkim,
které piinaSeji vCetné jejich zafazeni do oblasti jejich vécné naplné€. Tabulka obsahujici

seznam analyzovanych rizik je k dispozici v ptiloze prace P VI.

e Politicka rizika — mezi rizika spojena s politickymi rozhodnuti patii zejména mozné
nafizeni, které bude spojené s povinnym uzavienim fitness centra z dlivodii omezeni
Siteni nemoci. Nasledkem takového rizika je pozastaveni Cinnosti provozovny

s uréitou statni nahradou.

¢ Financ¢ni rizika — vyznamna rizika pro zamyslené fitness centrum ptedstavuji rizika
spojena se zvySovanim cen za energie zpisobené dopadem energetické krize a nartist
najemného z ditvodu vysokeé inflace a Spatné hospodatské situace. Obé tato rizika lze
povazovat za seridzni hrozby, které se mohou podepsat na celkovych nékladech
provozovny 1 zdrazovani sluzeb, coz by vedlo ke ztrat¢ nekterych zakaznikl ba i
dokonce vaznym problémtim udrzitelnosti podnikani. DalSimi riziky finan¢niho
charakteru je neposkytnuti uvéru kviili nesplnéni podminek stanovenymi bankou pro
ziskani uvéru nebo neschopnost splacet uvér kvili malym vynostim z podnikani ¢i
jinym Spatnym rozhodnutim, kterd negativné ovlivni financovani. Zatimco
neschopnost splacet své zavazky mtize vést k upadku fitness centra, zamitnuti Zadosti

o uvér neumozni projekt ani realizovat.
e Ekonomicka rizika — rizikem, se kterym se podnikatelsky zamér miize setkat je
nucené zvySeni vstupného pro zakazniky kvili zvySujici se inflaci a Spatné

hospodarské situaci. Nasledkem takového rizika je ztrata nékterych stavajicich i
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potencialnich zakaznikd. Zvyseni nakladi poté mize pramenit z rizika spojeného se
Spatné nastavenym marketingovym mixem, ktery bude neucelovy a zplsobeny

chybami ¢i nedodrzenim nastaveného planu.

e Provozni rizika — urCité provozni riziko je spojené se ztrdtou dodavatele, ktery
napiiklad opousti trh nebo ukoncuje svou ¢innost. Dlsledek tohoto rizika se mize
podepsat na docasném omezeni nabidky a sluzeb pro zdkazniky. Rovnéz v fizeni
takového fitness centra miZe dochazet k chybnym rozhodnutim ze strany majitele
kvuli nedostatecnym zkuSenostem ¢i jinym vlivim. Hlavni nasledkem téchto chyb

by byly zvySené naklady spojené s charakterem chyby.

e Trizni rizika — rizikem na trhu mtze byt vznik nové konkurence, ktera taktéz vyciti
trzni pfilezitost. Pfichod nové konkurence na trh by posléze znamenal zvySeny
konkuren¢ni boj. Z dlouhodobého hlediska nelze piehlizet i ménici se trendy a
moznost snizené¢ho z4jmu lidi o zdravy Zivotni styl, coz by automaticky znamenalo
snizeny pocet zakaznikl a ziskl s nimi spojeny. Aktualnéjsi riziko vSak predstavuje
nizky zdjem zdkaznikli o nové fitness centrum napiiklad z divodu spokojenosti
zakaznikl se stdvajicimi konkurenty. Toto riziko pfedstavuje velkou potencidlni
hrozbu, protoze by mohlo vést k nizkym trzbam a celkovému upadku fitness centra.
Mirngj$i variantou tohoto rizika je nizky zdjem zdkaznikl pouze o konkrétni sluzby,
kterymi jsou sluzba 4vl, FitPro, skupinové lekce, wellness sluzby a prodej doplnkl
stravy. Pficinou nezdjmu o tyto sluzby mize byt jejich neatraktivita ¢i vysoka cena
z pohledu zékaznika. Nasledkem rizika by sice nemusel byt upadek fitness centra
jako takového, nybrz pokles konkurencni vyhody. Poslednim trznim rizikem je
nariist konkurence z online prostredi, zejména kviili pohodli lidi s tim spojeného.
Dusledkem rizika je niz8i zajem zakaznikl navstévovat fitness centrum, coz vede ke
sniZenym trzbam.

e Technicko-technologicka rizika —kvili Spatnému zachédzeni ¢i vadé mize dochézet
k riziklim spojenymi s poruchou zejména klimatizace nebo strojového vybaveni.
Pokud ve fitness centrum nebude spravné fungovat klimatizace, daji se ocekavat
stiznosti a celkova nespokojenost zékaznikii. Porucha stroje poté znamena omezeni

nabidky sluzeb. Ob¢ rizika také mohou pfinaSet posilovné neocekavané vydaje.

e Personalni rizika — zakladni riziko spojené s persondlem fitness centra je chybéjici

pracovni sila zejména z divodu nedostatku kvalifikovanych uchazect o praci.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 123

Nasledkem takového rizika je nucené omezeni nabidky sluzeb. Dal§im rizikem mtze
byt 1 nespokojenost zakazniki s trenéry zejména kvili neprofesiondlnimu piistupu.
Toto riziko nejde brat na lehkou vahu a majitel musi dbat na spravny vybér Clent

trenérského tymu, aby predesel ztraté¢ dobrého jména fitness centra i zdkaznikd.

e Bezpecnostni — poslednim analyzovanym rizikem bude riziko spjaté se zdravotni
nezpusobilosti majitele. Pficinou zdravotnich potizi mlize byt cela fada, zvlasté pak
nedodrZeni bezpec¢nostnich pravidel ve fitness centru. Dusledkem rizika je nasledné

omezeng fizeni provozovny.

14.2 Analyza rizik

Cilem analyzy stanovenych rizik je ur€eni jejich vyznamu. Stanoveni zavaznosti téchto
hrozeb se odviji o pravdépodobnosti vyskytnuti jednotlivych rizik a jejich dusledki. Pro
efektivni hodnoceni je stanovena stupnice Citajici 1 az 5 bodi. Vyznamnost je posléze

urcend vynasobenim téchto faktori.

Tabulka 14 — Systém hodnoceni rizik (vlastni zpracovani podle Svobodova a spol., 2017)

1 Zanedbatelna pravdépodobnost Riziko neovlivni chod provozovny

5 Nizka pravdépodobnost Riziko mirn¢ komplikuje chod
provozovny

3 Teoreticka pravdépodobnost Riziko komplikuje chod provozovny

A Vysoké pravdépodobnost Riziko zasadné komplikuje chod
provozovny

5 Vyznamna pravdépodobnost Riziko vedouci k uzavieni provozovny

Nasledujici tabulka €. 15 poté vyobrazuje metodu semaforu vyznacujici vyznamnost rizika
do urovni, reprezentovany barvou zelenou jsou pfijatelnd rizika ve Skdle 1-4 body,
oranzovou barvou znazoriujici nezadouci rizika ve Skale 5-12 a Cervenou barvou rizika,
kterd jsou neakceptovatelna ve skale 15 az 25 bodu. Rizika oranzové a cervené barvy se poté
vyznacuji jako nejveétsi hrozby podnikatelského zdméru a museji se ¢init kroky pro zmirnéni

jejich mozného dopadu.
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Tabulka 15 - Matice pro analyzu rizik (vlastni zpracovani)

Koneénou analyzu rizik zptistupiiuje tabulka ¢. 16. VSechna tfi vyznamna identifikovana
rizika, oznacend Cervenou barvou, kterd mohou mit pro podnikéani fatalni nasledky mayji svij
zéklad ve finan¢ni oblasti. Konkrétné se jedna o rizika spojend se soucasnou energetickou
krizi a jejimi dil¢imi dopady na celou ekonomiku, zvlasté pak na zvySujici se inflaci. Jedna
se o rizika narustu cen za energie a narustu ndjemného. Pravdépodobnost vyskytnuti potizi
spojenych s dopady této krize je vysoka a jeji mozné disledky jsou jesté vétsi. Vyznamnost
rizika nicméné zaujima spodni hranici ¢ervené urovné kvuli vrcholici krizi a pfijatym
opatfenim ze strany statu. Tfetim vyznamnym rizikem je neposkytnuti uvéru s devastujicimi
disledky na realizaci fitness centra. Do oranZové barvy stiedni vyznamnosti rizika patii 8
analyzovanych rizik, které se vyplati sledovat a rovnéz, stejné jako u Cervenych rizik, je
zapotiebi navrhnout opatfeni do snizeni jejich nasledkti na podnikani. Nejvyssi vyznamnosti
rizika v této urovni je pfiklddano nizkému zajmu zdkaznikli o nové fitness centrum
s vysokym dopadem na fungovani posilovny a dale navySeni vstupného pro zakazniky a
vstup nové konkurence na trh. Pozitivnim zji§ténim je, Ze polovina analyzovanych rizik

spadad mezi ptijatelna rizika.
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Tabulka 16 - Analyza rizik zamysleného podnikéni (vlastni zpracovéni)

Natizené uzavieni provozovny

z protipandemickych divodi

Narust cen za energie

Nartst ndjemného

Neposkytnuti avéru

Neschopnost splaceni tvéru 2 3 6
Navyseni vstupného pro zakazniky 3 3 9
Spatné nastaveny marketingovy mix 2 2 4
Ztrata dodavatele 2 1 2
Chyby v tizeni fitness centra 1 2 2
Nova konkurence 3 3 9
Snizeni z4jmu lidi o zdravy Zivotni styl 1 3 3
Nizky zajem o nové fitness centrum 3 4 12
Nezajem zékaznik o sluzbu 4v1 2 1 2
Nezajem zakazniki o sluzbu FitPro 3 1 3
Nezajem zakaznikli o skupinové lekce 2 2 4
Nezajem zakaznikii o wellness sluzby 1 3 3
Nezajem zakaznikt o koupi doplikt stravy 1 1 1
Narust konkurence online fitness 2 2 4
Porucha klimatizace 2 3 6
Porucha stroje 1 3 3
Chybgjici pracovni sila 2 3 6
Nespokojenost zakazniki s trenéry 2 4 8
Zdravotni nezptisobilost majitele 2 2 4
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14.3 Opatreni

Nésledujici opatieni jsou zhotovena pro snizeni disledkil rizik analyzovanych jako
nezadouci a neakceptovatelna. Navrhovana opatfeni jsou popisovana sestupné od rizika

s nejvetsi vyznamnosti.

Zésadnim rizikem je rist ndjemného. Tomuto riziku Ize za urcitych podminek piedejit na
zaklad¢ jednéni s pronajimatelem, ze kterého vzejde dohoda o cili dlouhodobé spoluprace.
Majitel posilovny by m¢l trvat na zaneseni bodi dohody do smlouvy. Ndjemni smlouva by
méla byt koncipovana tim zplisobem, Ze by méla uspokojovat obé strany bez moznosti
rychlych zmén jeji ucinnosti.

Riziko narustu cen energii a jejich dopad na fitness centrum lze ponizit nékolika zpisoby.
Prvni moznosti je poseckat, nez energeticka krize prestane mit takovy vliv na ekonomiku a
poté za dobrych podminek podepsat vyhodné smlouvy s poskytovatelem energie. Druhou
moznosti jsou ekologické a predevsim vlastni zdroje energie z aplikovani fotovoltaickych
¢lanka €1 vyuzitim spinningovych kol. Tato moZnost by méla byt vyjednana s majitelem

objektu. Tteti variantou je vést jednani s dodavateli energii a vyjednat si vyhodné smlouvy.

Neposkytnuti Gvéru uzavird predni rizika projektu. Opatieni pro odstranéni tohoto rizika
spociva ve zvySeni zdkladniho kapitdlu majitele a tim i1 vylepSeni podminek pro dosazeni
uvéru. Jistou moznosti je hledani jinych externich zdroji financi, naptiklad formou sbirky
na nové fitness centrum. V piipad€ zamitnuti poskytnuti avéru zde existuje také moznost
vybavovat fitness centrum postupné. Naptiklad v prvni fazi by mohla vzniknout posilovna a

v dalsi fazi 1 zatizeni pro wellness.

Opatieni proti nizkému z4jmu o fitness centrum predstavuje aplikovani zjisténi, ziskané
touto praci zejména pak dodrZzenim faktor pravé strany business modelu, fitness centra

obsahujici unikatni nabidku, neférové vyhody a piedevs§im cesty k zdkaznikim.

Ptedejit navySovani cen zakazniklim lze rovnéz aplikovanim vysledkl této prace vetné
pfijeti opatieni urcenych pro ostatni analyzovana rizika. NavySovani cen zdkazniklim je vzdy
az reakci na zpiisobené jiné problémy.

Opatieni vii¢i nové konkurenci spo¢iva v rychlosti otevieni zamysleného fitness centra. Cim

diive fitness centrum vznikne a vybuduje si svou oddanou zakaznickou zékladu s Sirokou

paletou sluzeb a vybaveni, tim méné pro n¢j budou v budoucnu ptedstavovat hrozbu nové
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posilovny v okoli. Tvorbou fitness centra se také zmensuje trzni ptilezitost pro dalsi ptipadné

konkurenty a tedy jejich odrazeni od realizace jejich podnikatelského zaméru.

Opatieni proti nespokojenosti zdkaznikil s trenéry spociva piedevsim v kvalitnim vybéru
trenértl do fitness centra véetné nasledného dohledu majitele na profesionalitu téchto fitness
instruktort. Jisté opatieni piedstavuje i hodnoceni zédkazniky, které pomize rychle odhalit

slabé stranky trenéri.

Problémové riziko predstavuje wuzavieni provozovny kvili rozhodnuti spojenymi
s protipandemickymi opatfenimi. Pfiprava na moznost takové situace spociva v tvorbé
online kurzt, kdy by zékaznici zlstali vérni svym trenértim, avsak cvicili jinde. MoZnosti je
také okamzité zvefejnit sbirku na podporu fitness centra v dob¢, kdy jeho piijmy nahrazuji

pouze prispévky od statu. Variantou je dale tvorba rezerv.

Neschopnost splaceni tvéru je dalsi riziko, které a¢ ma malou pravdépodobnost, mélo by
dalekosahly dopad na celé fitness centrum. I zde plati moznost tvorby rezerv, ale také
okamzité navrhnout splatkovy kalendar tak, aby mél majitel vétsi pravdépodobnost, Ze bude

zavazky schopen splacet.

Opatieni proti chybéjicimu personidlu mulze spocivat v marketingové strategii s cilem
zatraktivnéni fitness centra vcetné vysvétlovani pozitivnich aspektli potencidlnim
uchazectim o spolupraci a pracovni pomér napiiklad ve smyslu garance zédkazniki i férové

podily na zisku.

Posledni opatfeni navrZzené autorem prace se zaméiuje na mozné poruchy klimatizace.
Tomuto riziku lze nejlépe prejit vybérem kvalitniho dodavatele a naslednym dodrzenim

vSech pokynti o zachazeni se zafizenim.
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15 SHRNUTI PROJEKTOVE CASTI

V projektové Casti byla objasnéna trzni ptilezitost vznikld na poli fitness center v Novém
Ji¢in¢ s oporou o vysledky piredeslych analyz. Déle byl formulovan profil zékaznika
zamySleného fitness centra a k nému navrzena hodnotova mapa pro uspokojeni jeho potieb

a problémii.

Nasledovala tvorba navrhu business modelu. Konecné 4. platno zamysleného fitness centra
je zéaroven finalni Gprava predeslych tii vylepSenych platen. Business model znazoriuje tii
hlavni zdkaznické segmenty s jejich problémy souvisejicimi s neznalosti cvi¢ebnich
postupil, metod ¢i absenci komunity motivujici ke cviceni a potfebami sluzeb i vybaveni pro
uspokojeni naroénych cvidenctl. Redeni na tyto problémy poskytuje business model formou
jedineénych nabidek sluzeb 4vl a FitPro doplnéné o skupinové tréninky. Unikatni
hodnotova nabidka spociva v komplexnim feSenim potieb téchto zdkaznickych segmentl a
zvlasté pak v prilezitosti pripojeni se k podporujici komunité, kde zdkaznik ziskd kromé
ptratel a vysnéné postavy i1 vétsi sebevédomi. Neférovou vyhodou je propojeni sluzeb do
cenov¢ atraktivniho feseni, strategie tvorby komunity a samotny princip feSeni specifickych
problémt zakaznikd pro jejich maximalni spokojenost. Business model také dale obsahuje
kanaly k zédkaznikim, klicové metriky a formulované naklady a pfijmy, které se staly

vychodiskem pro dalsi kapitoly.

Projektovou ¢ast doplituje ekonomické zhodnoceni business modelu spocivajici v propoctu
vynosu ve tfech variantach — pesimistické, realistické, optimistické a v kalkulaci nakladi
ziizovacich, fixnich 1 variabilnich. Vysledkem predikce zisku je pro pesimistickou variantu
ztrata z podnikani v prvnim roce 1,8 milion korun, v optimistické varianté zisk 2,6 milionu

korun a v realistické verzi zisk ptes 400 tis. korun.

Posledni fazi projektové prace je analyza rizikovych faktorti podle zatazeni jejich vécné
naplné s naslednymi opatfenimi pro zmirnéni mozného dopadu téchto rizik. NejveétSimi
riziky zamysleného podnikéni je ndrust ndjemného, cen za energie a neposkytnuti Gvéru, na

kterém stoji 1 padd mySlenka tvorby fitness centra.
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ZAVER

Diplomova prace se zabyvala vytvofenim business modelu fitness centra zasazené¢ho do
mésta Novy Ji¢in. Motivem k vypracovani business modelu piredchazelo moje presvédceni
o trzni piileZitosti a nespokojenost se stavajici nabidkou fitness center. Uéelem prace bylo
zjistit, zdali dokazi navrhnout hodnotnou alternativu v podobé posilovny, kterd bude mit

potencial a Sanci na trhu uspét. Préci tvori ¢ast teoreticka jako vysledek literarni reSerse, ¢ast

analyticka a ¢ast projektova.

Navrzeny business model reflektuje zjisténi ziskand v analytické c¢asti pifi vyuziti
analytickych néstrojiit PESTE, Porterova modelu péti konkurencnich sil a SWOT analyzy.
Prvni zminovany nastroj poslouZil pro odhaleni faktord a jejich vlivii z makroprostiedsi,
druhy nastroj byl vyuzit pro analyzu konkurence véetné vlivu substitutli, dodavatell i
zakaznikli a pomoci tfetiho nastroje byly formulovany silné a slabé stranky zamyslené¢ho
podnikani véetné prilezitosti a hrozeb. Nasledoval kvantitativni vyzkum, ve kterém bylo

ovetovano Sest hypotéz tykajici se vytvoiené hodnotové nabidky i preference zdkazniki.

V projektové ¢asti jsem i za pomoci informaci ziskanych béhem analytické ¢asti predstavil
trzni ptilezitost a vypracoval platno business modelu fitness centra. Vytvotfeni modelu
predchazela formulace profilu zdkaznika a hodnotové mapy. Soucasti predstaveni business

modelu bylo v posledni f4zi prace i jeho ekonomické a rizikové zhodnoceni.

Je zapotiebi zminit celkovy charakter prace i jeho vysledky, které se opiraji o soubor

hypotéz, které je vSak redlné¢ mozné ovéfit pouze prostiednictvim skutecného podnikani.

Diplomova préace potvrdila realnost trzni ptilezitosti a doposud neuspokojené problémy a
potieby zakazniki, které by fitness centrum mohlo naplnit s odkazem na vytvofené platno
business modelu Lean Canvas této prace. Realizovat fitness centrum nicméné v brzké dobé
nehodlam v névaznosti na aktudlni vysoké ceny uvéru a stale se zvySujici se inflaci, ktera

muZe negativné ovlivnit skute¢nou investicni cenu.
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PRILOHA P I: DOTAZNIK

Dobry den, jmenuji se Filip Jakub a jsem studentem 2. ro¢niku magisterského studia na
Fakulté managementu a ekonomiky na Univerzité¢ Tomase Bati ve Zlin¢. Obracim se na Vas
s prosbou o vyplnéni dotazniku, ktery je zcela anonymni a bude vyuZzit pro ucely diplomové

prace, jejimz cilem je tvorba business modelu fitness centra.
Velice si vazim Vaseho €asu a d€kuji Vam za jeho vyplnéni.
1. Vedete nebo usilujete o vedeni zdravého zivotniho stylu?
e Ano
e Ne
2. Jak casto se vénujete jakékoliv sportovni aktivité béhem tydne?
e Neveénuji se sportovani
e 1-2 krat za tyden
e 3-4 krat za tyden
e 5-6 krat za tyden
e Kazdy den
3. Kde se nejcastéji vénujete sportovnim aktivitam?
e Ve fitness centru
e V piirodé
e Na workoutovém hiisti
e Doma
e Ve viceucelové sportovni hale
e V bazénu
e Na atletickém stadioné

e Jind odpoved



4. Jak ¢asto navstévujete fitness centrum?
e Kazdy den
e 5-6 krat za tyden
e 3-4 krat za tyden
e 1-2 krat za tyden
e Nenavstévuji fitness centrum
5. Zajakym ucelem travite svlij Cas ve fitness centru? (miizete zvolit vice odpovéedi)
e Redukce télesného tuku
e Nabirani svalové hmoty (vytvarovani t¢la)
e ZvySeni fyzické kondice
e Zdravotni divody
e Spolecenskd image
e (Odbourani stresu
e Relaxacni cviceni
e Jind odpoved

6. V jaky Cas nejCastéji navstévujete fitness centrum?

e Pred 8:00

e 8:00-12:00
e 12:00-16:00
e 16:00-20:00

e Po020:00



7. Které z téchto faktorti jsou pro Vas pii vybéru fitness centra klicové? Zakrouzkujte 3

Vami preferované faktory.
e Cenik vstupu a sluzeb

Nabidka sluzeb

Velikost vybaveni posilovny

Hodnoceni zakazniky

Design fitness centra

Setrnost k Zivotnimu prostiedi

Pratelské prostiedi
e Jind odpoved
8. S kym nejcastéji navstévujete fitness centrum?
e Sam
e S jednou osobou
e S vice nez jednou osobou
e Nenavstévuji fitness centrum
9. Odkud nejcastéji sméiujete do fitness centra?
e 7/ prace
e 7 mista bydlist¢
e Ze Skoly
e Z hotelu
e 7 jiného tréninkového mista

e Jind odpoved



10. Vyuzil/a jste nebo mate v planu vyuzit sluzeb osobniho trenéra v posilovné?
e Ano
e Ne

11. Uvital/a byste moznost zakoupeni sluzby 4 vl (osobni tréninky, jidelnicek na miru,
wellness sluzby a dlouhodobd konzultace) v jednom vyhodném balicku spojeném

s koupi Clenstvi do posilovny na jeden rok?
e Ano — balicek s ¢lenstvim
e Ano — pouze balicek bez ¢lenstvi
e MozZna
e Ne

12. Bylo by pro vas atraktivni ucastnit se malych soutézi (silové a vytrvalostni vykony)
v ramci fitness centra o hodnotné ceny zahrnujici napt. zdarma suplementy, vstupy do

wellness atd.?

e Ano
e Mozna
e Ne

13. Jakou dulezitost ptikladate modernizaci vybaveni posilovny? (stroje, osy, hrazdy, ...)
e Velkou
e Stiedni

e Malou



14. Ktera z nize uvedenych lekci Vas zajima a ocenil/a byste ji ve fitness centru? (mizete

zvolit vice odpovédi)

e Joga
o Pilates
e TRX

e HIIT kardio
e MMA
e Kruhovy trénink
e Box
e Bosu
e Trampoliny
e Pohybovy krouzek pro déti do 15 let
e Stabiliza¢ni cviceni
e Meditace
e Funk¢ni trénink
e Strecink
e Tanecni lekce
e Jinad odpoveéd
15. Jaké doplnkové sluzby ve fitness centru nejvice ocenite? (mizete zvolit vice odpovédi)
o  Wellness sluzby (sauna, soldrium, masaze, vifivka atd.)
o Deétsky koutek
e Skupinové lekce
e Soukromé parkovisté vyhrazené pro navstévniky posilovny
e Restaurace
e Koupé doplitki stravy

e Jind odpoved



16. K navstéve posilovny by mé presveédcil hodnotny obsah na socialnich sitich
e Rozhodn¢ souhlasim
e SpiSe souhlasim
e Nevim
e SpiSe nesouhlasim
e Rozhodné nesouhlasim
17. Navstévujete nékterou posilovnu v Novém Jic¢in€ nebo jeho blizkém okoli?
e Ano
e Ne

18. V ptipad¢, Ze Vase odpovéd’ na predchozi otazku byla ano, jste spokojen se stavajici

nabidkou fitness center v Novém Ji¢in€ a okoli?
e Spokojen
e SpiSe spokojen
e Nevim
e Spise nespokojen

e Nespokojen



Mrwe

19. Jaké jsou hlavni pficiny toho, Ze byste opét nenavstivil/a fitness centrum? (mtizete zvolit

vice odpovédi)

e Nedostatecna vybava posilovny
e Neprivétivost zaméstnanci fitness centra
e Nedostatecné provzdusnény prostor
e Pieplnénost navstévniky fitness centra
e Absence kardio a jinych funk¢nich zén
e Spinavé $atny a socialni zafizeni
e Poloha a dostupnost
e Absence soukromého parkovisté pro zdkazniky
e Nevhodné oteviraci doba
e Nevkusny design
e (ena a sluzby
e Jind odpoveéd

20. PovaZzujete se za:
e Zacate¢niho cvicence (navstévuji posilovnu méné nez 1 rok)
e Pokrocilého cvicence (navstévuji posilovnu déle nez 1 rok)
e Nenavstévuji posilovnu

21. Jaké je Vase pohlavi?
e Zena

e Muz



22. Jaky je Vas veék?

e Mén€nez 15

o 15-17
o 18-29
e 30-49
e 50-60

e 61 avice
23. Jaka je Vase role?
e Student
e Senior
e Zaméstnany
e Nezaméstnany
e 7Zena na mateiské dovolené

e Podnikatel



PRILOHA P II: PLATNO BUSINESS MODELU C. 1

20. 2. 2023

Verze 1

Be. Filip Jakub

_ Nedostatedna - Multifunk&ni - Variabilita - Ucelové prostory a | - Osoby, které se
multifunkénost propracované pr(.)yad’enych vybava cht&ji venovat
vétsiny posiloven | fitness centrum cvicent - Mnozstvi sportovani
- Nedostatedna - Spickové - Zi'stl'céni X nabizenych lekci - Zl?réé“t?lémd’
vybava pro cvi¢eni | vybaveni a pozitiviic - Détské pokrocili 1
}i P Xﬁborn}'/ personal | benefitil, které Détské koutky a profesiondlni
- Spatng i} sportovani nabizi | Programy sportovci
uzpiisobené - Siroka nabidka . - Soukromé . Lo
prostory pro lekei a vzdélavani | - Pocit,ze parkovists - Rodiée s détmi
sportovani navstévni patii do s
Kklubu - Lidé s vysokou
- Absence mirou stresu
kvalifikovaného - Nové zkusenosti,
personalu kontakty a
o : - Primérma denni | Pratelstvi - Webové strank PRVNI
- Rodi¢ovské tr7ba Yy VLASTOVKY
potize o - Socialni sité (b,
- Chybgjici ;l;fgtrél:lll‘?gﬁpocet !lfl,i[%g%m’ YouTube, | _ Byvali sportovci
nalosti o cviceni ; Klo feny
z v posilovny za 1 ) uzaylrenych
- Absence den - Sponzoring postioven
parkovist pro - Maminky
zakazniky s malymi détmi
- Potieba spojeni - Naro¢ni
wellness a fitness zakaznici
- Investi¢ni naklady na zfizeni posilovny - Prodej vstupenek, permanentek a ¢lenstvi
- Fixni naklady na provoz (energie, voda, ...) - Prodej specializovanych lekci
- Platy zaméstnancti a dané - Podil na zisku osobnich trenérti
- Pojisténi - Prodej suplementt a ob¢erstveni
- Nakup suplement a dal$ich surovin u dodavatelli | - Prodej vybaveni pro cviceni a obleceni




PRILOHA P III: PLATNO BUSINESS MODELU C.2

6. 3.2023

Verze 2

Bec. Filip Jakub

- Potieba - Sluzba 4v1 - Komplexni - Propojeni sluzeb - Zaginajic
zakladnich sluzeb | _ g1usba FitPro res;nll) Vs,fh i docenove cvicenct
v jednom poured zakaznlku/ | yyhodného feseni - Pokrodili
zvyhodnéném - Soutéze fitness | zatinajicich e, , cvicenci
balicku centra cvicencl - Ucelové moderni
o e, prostory a vybava - Zeny ve strednim
- Potfeba sluzeb | - Nejsirsi nabidka | - Specifické T v
uspokojujicich skupinovych lekci | programy pro - Profesiondlni tym
pokrogilé cvicence . . pokrocilé treneru
- Multifunk¢ni zékazniky/ .
- Potieba ldkavych | propracované cvidence - Tvorba komunity
a spole¢nych lekei | fitness centrum . .1 .. | - Cileni na segment
, - Odbourani bariér Akaznikd 5
- Nedostatecna - Odborny hodnuti zakaznikt zen
; v ; pro rozhodnutt stfedniho véku
mlgt1funkcqost a | personal sportovat
vybava vétSiny ik L - Clenstvi
posiloven Détsky koutek - Ocenén o
- Parkovisté pro cvicencu pro - Détsky koutek
- Absence zédkazniky moznost .
kvalifikovaného variability - Soukrome
personalu - Wellness sluzby | tréninkovych parkovisté
- Rodiovské metod
potize - Sance
- Absence konzultace s
parkovist pro - Primmé denmi | Profesiondly - Webové stranky | PRVNI
zakazniky trzba - sportovani bez Socidlni sité (fb VLASTOVKY
% fang o sy ycitek odlozeni - Socialnt site (10,
- Potieba spojeni | - Primérny podet gj[éte Instagram, Bovali soortovci
wellness a fitness | navstévniki . yvall sp
: ) YouTube, TikTok) uzavienych
posilovny za | - Jistota ) iloven
den dostupnosti - Sponzoring postiove
fitness centra - Maminky
autem s malymi détmi
- Moznost - Néro¢ni
relaxovani a zakaznici
cviceni pod
jednou stiechou
- Investi¢ni naklady na zfizeni posilovny - Prodej vstupenek, permanentek a Elenstvi
- Fixni naklady na provoz (energie, voda, ...) - Prodej specializovanych lekei
- Platy zaméstnanct: a dan - Podil na zisku osobnich trenérii
- Pojisténi - Prodej suplementi a obcerstveni
- Nakup suplementt a dal$ich surovin u . . A "
dodavateli - Prodej vybaveni pro cviceni a obleCeni




PRILOHA P IV: PLATNO BUSINESS MODELU C. 3

3.4.2023

- Investi¢ni naklady na zfizeni posilovny

- Fixni naklady na provoz (energie, voda, ...)

Verze 3

- Potieba - Sluzba 4vl - Komplexni - Propojeni sluzeb - Za&inajici
zakladnich sluzeb Slusba FitPro feseni vSech do cenové cvidenci
v jednom - ’ - potieb vyhodného feSeni "
zvyhodnéném s multifunkénim | 7, 5inajicich g . - Pokro¢ili
bali¢ku vybavenim cvidencit - Ucelové moglerm cvidenci
_____ , prostory a vybava . .,
- Potieba sluzeb a | = NejSirsi nabidka | _ gpecificks veetné wellness - Zeny ve stfednim
vybaveni skupinovych lekei programy a . véku
S y - Strategie tvorby

uspokojujicich vybaveni pro K :
pokrocilé cvicence pokrocilé omunity
- Potieba lakavych cvicence - ’(lillem' lg’a segment
a spolecnych lekci - Odbourani bariér Z,?V ?iilnlll ! Zfl:(n

pro rozhodnuti stredntho veku

sportovat - Délka oteviraci

doby

- Primérné denni - Webové stranky PRVNI
trzba - Socialni sité (fb, VLASTOVKY
Primemy podet Instagram,
;é\fgélxirillzﬁpoce YouTube, TikTok) - B}'f\v/ali,s;;lortovci
posilovny za 1 - Sponzoring uza%renyc
den posiloven
- Maminky
s malymi détmi
- Naroc¢ni
zékaznici

- Prodej vstupenek, permanentek a Clenstvi
- Prodej balickt sluzeb

Bec. Filip Jakub

- Platy zamé&stnanctl a dan& - Prodej specializovanych lekci

- Pojisténi - Podil na zisku osobnich trenéri

- Nakup suplementi a dalSich surovin u - Prodej suplementi a obcerstveni

dodavateli - Prodej vybaveni pro cviceni a oble¢eni




PRILOHA P V: CENIKY

Cenik vstupil do posilovny (vlastni zpracovani)

Zakladni vstupné

Studenti a seniori

Jednorazovy vstup 99 K¢ 89 K¢
10 vstupi 900 k¢ 800 K¢
20 vstupi 1700 K¢ 1 549 K¢
30 vstupt 1 500 K¢ 1200 K¢
M¢ési¢ni neomezeny vstup 1099 K¢ 899 K¢
Tfimési¢ni neomezeny vstup 2 700 K¢ 2299 K¢
Pilro€ni neomezeny vstup 4 900 K¢ 4199 K¢
Roc¢ni neomezeny vstup 9500 K¢ 7 599 K¢
Clenstvi pro neomezeny vstup 10 200 K¢ 8200 K¢
do posilovny i wellness

Prodej skupinovych lekei

Jednorazova cena lekce 120 K¢ 120 K¢
10 vstupi 1 090 K¢ 990 K¢
Prodej specialnich lekci

Sluzba 4v1 3999 K¢ 3499 K¢
4v1 + ¢lenstvi 11 000 K¢ 9500 K¢
Sluzba FitPro 2 199 K¢ 1499 K¢
FitPro + Clenstvi 9 700 K¢ 8 300 K¢

Cenik Wellness sluzeb (vlastni zpracovani)

Zakladni vstupné

Studenti a senioFi

Vstupné — solarium

Jedna minuta 18 K¢ 17 K¢
Padesat minut 800 K¢ 750 K¢
Sto minut 1 500 K¢ 1400 K¢
Tii sta minut 3 300 K¢ 3 000 K¢
Vstupné — sauna a vifivka

Jednorazovy vstup 249 K¢ 219 K¢
10 vstupti 2 399 K¢ 2 099 K¢




PRILOHA P VI: IDENTIFIKACE RIZIK

Tabulka 17 - Identifikace rizik fitness centra (vlastni zpracovani)

Politicka Naftizené uzavieni provozovny Pandemicka situace Pozastaveni ¢innosti
Nartist cen za energie Energeticka krize
Vyssi provozni naklady
o . . Inflace, Spatna 3ovan]
Nartst ndjemného Spata a zdrazovani
hospodarska situace
Finan¢ni Ca Nesplnéni podminek Nedostatek finan¢nich
Neposkytnuti ivéru PP Y e s
pro ziskani Givéru prostfedki pro realizaci
Malé vynosy
Neschopnost splaceni Gvéru z podnikéni, chybné Upadek fitness centra
rozhodnuti
Navyseni vstupného pro Inflace, $patna . 1o
avyse P P > Sparna Ztrata zakaznikt
zakazniky hospodarska situace
Ekonomicka .
Spatné nastaveny marketingovy Nedodrzeni planu . .
P y govy plant, Zvyseni nakladt
mix chyba
B . . Omezeni nabidk
Ztrata dodavatele Krach spole¢nosti N Y
sluzeb
Provozni
o Nedostatek zkuSenosti i
Chyby v fizeni fitness centra , Zvysené naklady
s vedenim provozovny
. o oot s Zvyseny konkuren¢ni
Nova konkurence Trzni ptilezitost b(\)/jyseny onkurencnt
Snizeny zajem lidi o zdravy , o o L , 1o
o Y z4 vy Nastup jinych trendt Nizky zajem zakaznikt
zivotni styl
oy Nizky zajem zakaznikl o nové Spokojenost se Malé trzby a tpadek
Trzni A ;
fitness centrum stavajici konkurenci fitness centra
Nezajem zakaznikii o konkrétni Neatraktivita sluzeb, Pokles konkuren¢ni
sluzby vysoka cena vyhody
, . o - Niz8i zajem zakaznikd
Narust konkurence online fitness | Pohodli zakazniki A
a snizené trzby
S Nespokojenost
Porucha klimatizace Vada ospox Jo .
Technicko- zékaznikl, néklady
technologicka Omezeni nabidk
Porucha stroje Vada, $patné zachazeni 1z Y
sluzeb
Nedostatek A
oo o ) , Omezeni nabidky
Chybgjici pracovni sila kvalifikovanych sluzeb
Personalni uchazecl
Nespokojenost zakaznikd s ST Ztrata dobrého jména a
p Neprofesionalni piistup | o
trenéry zékaznikt
< . . o . .o Omezené fizeni
Bezpecnostni | Zdravotni nezptsobilost majitele | Nedodrzeni BOZP
provozovny
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