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Cil BP:

Hlavnim cilem bakalafské prace je zjistit zda by bylo za danych ]?odminelf
realné a finanéné vyhodné zalozit aerobic centrum V prostorach nové

multifunkéni arény v Liberci.

Dil¢i cile BP:

5

2.

3.

Provedeme priizkum trhu, vypracujeme SWOT analyzu nového aerobic
centra a na zakladé zjisténych informaci vytvofime marketingovy plan.
Vytvofime ekonomicky miniplan, ktery se sklada ze zakladatelského
rozpoc¢tu a predpokladanych vysledkii hospodaieni.

Provedeme souhrn vedkerych spravnich zaleZitosti, které je tfeba vyridit pri
zakladani nového aerobic centra.
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7ZALOZENI AEROBIC CENTRA V LIBERECKE MULTIFUNKCNI
ARENE

SULCOVA Vanda BP 2004 Vedouci BP: PaedDr. Jindfich Martinec
Resumé:

Bakalafska prace fesi predevSim otazky marketingové politiky, ekonomickych aspekti a
spravnich nalezitosti, jejichz rozbor by mél predchazet rozhodnuti o zaloZeni aerobic centra.
Jejim cilem je zjistit, zda by bylo za danych podminek realné a finanéné vyhodné zalozit nové
aerobic centrum v prostorach multifunkéni arény v Liberci. Praci tvofi dvé stéZejni oblasti.
Jedna se o ¢ast teoretickou, ktera shrnuje obecné informace tykajici se marketingového fizeni
podniku, zakladatelského rozpoctu, predpokladaného vysledku hospodafeni a soudasné
vymezuje ekonomické terminy z hlediska podnikani. V praktické ¢asti je pak provedena
reilna SWOT analyza aerobic centra, prizkum trhu a vytvofen marketingovy plan. Na
zakladé ziskanych informaci je dale sestaven zakladatelsky rozpocet, zjistén predpokladany
hospodarsky vysledek a sestaven souhrn veskerych spravnich nalezitosti, které je tfeba vyfidit

pfi zakladani nového aerobic centra.

RUNNING AN AEROBIC CENTRE IN THE MULTIFUNCTIONAL
ARENA IN LIBEREC

Summary:

The bachelor paper focuses the question of marketing policy, economic aspects, and
administrative requisities, the analysis of which should precede the decision about
establishing an aerobic centre. The aim of the paper is to find out whether it would be realistic
and financially feasible to establish a new aerobic centre in the multifunctional arena in
Liberec under the conditions given. The papers deals with two principal areas. The first, the
teoretical part, summarizes general information that concerns marketing proceedings of an
enterprise, initial budget, anticipated results of management and defines economics terms

from the point of view of business. The participal part presents the real SWOT analysis of the



aerobic centre and market research, and suggests a marketing plan. On the basis of the results
obtained. it also proposes an initial budget and finds out the results of management. Finally
the paper summarises administration requisites necessary for establishing a new aerobic

centre.
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Na vysoké Skole vyplnovala po celou dobu studia muj volny ¢as jedna velka zaliba — aerobik.
Vétsinu znalosti, které jsem ziskala, se mi dfive, nebo pozdéji podafilo ovéfit v praxi.
At uz to bylo pfi trénincich sportovniho aerobiku, jednani se sponzory a nabidkach reklamy,
nebo provozovani aerobic centra, za které jsem zavodila, téméf vzdy jsem mohla alespon ¢ast

nabytych védomosti pouzit v ruznych situacich.

Popravdé feceno, pii vybéru tématu bakalaiské prace jsem dlouho nemohla nalézt Zzadné,
u kterého bych si byla jista, ze jeho zpracovani bude mé samotnou zajimat a bavit.

Urciteho dne mi pak byla predlozena cast planu nové vystavované multifunkéni arény
v Liberci a nasledovala otazka: ., Spocitas mi, jestli by se tady uzivilo aerobic centrum a kolik
to bude stat?" Pozdeji jsem se dozveédéla, ze se soucasné jednalo o nabidka toto centrum
v aréné doopravdy vybudovat. Nic mi nebranilo v tom, abych se na danou skute¢nost podivala
bliz. Ne proto, ze bych snad touzila byt majitelkou a vlastnit aerobic centrum, ale predevsim
proto, ze jsem sama chtéla védét, zda by pro nékoho jako jsem ja, bylo zalozeni takového
centra za danych podminek redlné a finan¢né vyhodné. Najit odpovédi na tyto otazky

je cilem bakalarské prace.

V prvni - teoretické ¢asti — jsou shrnuty obecné informace tykajici se marketingového fizeni
podniku, zakladatelského rozpoctu a predpokladaného hospodarského vysledku. Také se zde
vymezuji ekonomické terminy z hlediska podnikani. Druhou stéZzejni ¢asti prace je cast
praktickd. Zde jsou teoretické informace zasazeny do redlné situace. Nejprve jsou stanoveny
cile nového aerobic centra, provedena jeho SWOT analyza a marketingovy vyzkum,
vytvorena strategie a marketingovy plan, podle kterého zacne aerobic centrum fungovat. Déle
je pak vypocten zakladatelsky rozpocet, predpokladany hospodaisky vysledek a proveden

souhrn veskerych spravnich nalezitosti, jez je treba pred zaloZenim centra vyridit.

Zamérem bakalarské prace je vyresit veskeré otazky tykajici se marketingové politiky,
ekonomickych aspekti a spravnich nalezitosti tak, aby po provedeni jejich rozboru bylo

na zakladé vysledku pfipadné mozné aerobic centrum skute¢né zalozit.



1 CILE PRACE

HLAVNI CIL

Zjistit, zda by bylo za danych podminek realné a finanéné vyhodné zalozit nové aerobic

centrum v prostorach multifunk¢ni arény v Liberci.

DILCI CILE

1. Postupné vyfesit otazky tykajici se marketingu nové vznikajiciho aerobic centra, tedy:
a) stanovit jeho cile,
b) provést SWOT analyzu,
¢) marketingovy vyzkum,
d) stanovit vlastni strategii,

e) vytvorit marketingovy plan.

2. Zjistit, jak bude pravdépodobné vypadat
a) zakladatelsky rozpocet,
b) predpokladany hospodaisky vysledek za 1. rok podnikani.
3. Provést souhrn veskerych spravnich nalezitosti, které je tfeba vyfidit pfi zakladani nového

aerobic centra.

[§S)



2  SYNTEZA POZNATKU

2.1 MARKETINGOVE RIZENI PODNIKU

Marketingové usili ve firm¢ se zaméfuje predevSim na trh scilem uspokojit zakaznika,
nicméné prostupuje celou firmou a dotyka se fady oblasti — fizeni zasob, planovani vyroby,
zvySovani produktivity prace apod. Marketing nabyva ve firméach stale vice strategického
a komplexniho charakteru. Proto byva marketingové fizeni oznacovano za strategické.

(Cetlova, 2002, str. 16)

Strategické marketingové tizeni je proces, jehoz prostfednictvim  je systematicky

identifikovan trh a zvolena strategie zajist'ujici plnéni stanovenych cild a poslani podniku.

Pfi definovani poslani podniku je nezbytné vymezit okruh potencionalnich zakazniku,
na které se chce podnik zaméfit, specifikovat jejich potieby a rovnéz prostiedky, jimiz chce
tyto potieby uspokojovat. Tato definovana povaha podnikani je pak voditkem pfi vybéru
trznich prilezitosti, které jsou formovany potfebami zakaznika, aktivitami konkurence, zdroji
a schopnostmi podniku a plisobenim faktort prostfedi. Podnik dale potiebuje uvést do praxe

takovy marketingovy mix, ktery splni jeho cile na vybranych trzich.

Jednotlivé kroky marketingového fizeni tvofi logicky sled Gzce navazujicich ¢innosti, kterymi
jsou:

e stanoveni cilu,

e provedeni SWOT analyzy,

e marketingovy vyzkum,

e stanoveni strategie,

e tvorba marketingového planu.

Proces marketingového fizeni popisuje obrazek ¢. 1.

LFS ]



Obriazek ¢. 1: Proces marketingového Fizeni

Stanoveni cilt

Provedeni SWO'T analyzy

Vn¢jsi analyza Vnitini analyza
- Prilezitosti - Silné stranky
- Hrozby - Slabé stranky

Marketingovy vyzkum

Stanoveni strategie

Tvorba marketingového planu

2.1.1 STANOVENI CiLU

Stanoveni cila, kterych chce firma dosahnout, je prvnim ukolem procesu strategického
marketingového fizeni. Teprve kdyz presné zname své cile, mizeme zodpovédné rozhodnout
o tom, jaké prostiedky a v jakém case pouzijeme a jaké zdroje jsou zapotiebi Kk jejich
realizaci.

Pfi hledani cil se vzdy vychazi z poslani podniku.

Poslani podniku

Poslani zahrnuje globdlni dlouhodobé strategické zaméry dan¢ho podniku a stanovuje smysl
podnikani. Jeho formulaci podnik vlastné zdivodiuje opravnénost své existence a hlasi

se k podnikové filosofii. Nejsou zde vysloveny méfitelné cile, pouze orientace a postoje.



Kazdé poslani by mélo byt peclivé formulovano, dostateéné vymluvné, ale ne pfili§ rozsahlé,
s jasnym vyjadfenim, kdo prezentovany subjekt je. o co usiluje a ¢eho chee dosahnout,

snadno zapamatovatelné, inspirujici, presvedcive.

Marketingové cile

Podnik musi umét prevést Siroky smysl poslani do globalnich strategickych cili. To jsou
jednotlivé kroky (zpravidla kratkodobé), které zabezpecuji poslani firmy. Je to stav, jehoz
ma byt v urcité¢ budoucnosti dosazeno a které lze méfit piislusnymi kvantitativnimi nebo
1 kvalitativnimi ukazateli. (Dédkova, Strnad, 2001, str. 14) Cile davaji smysl poslani podniku,

rozepisuji dané poslani.

Marketingové cile vyjadiuji konkrétni ukoly a podnik pfredpoklada jejich dosazeni béhem
ur¢itého c¢asového obdobi. Neobsahuji ale navod, jakym zptsobem je mozné planované

zamery uskutecnit.

Marketingové cile by mely byt:
- Stanovené na zakladé poznani potieb zakazniku (Nas zakaznik, nas pan).
- Presné, jasné a konkrétné vymezené.
- Pripadné (vhodné).
- Srozumitelné (zfetelné, pochopitelné).
- Realné (dosazitelné).
- Akceptovatelné.
- Vzajemné sladéné a sdilné.

- Hierarchicky uspofadané.

Cil je stav, ktery chce firma dosahnout. Strategie je zptsob, jak ho dosdhnout.

2.12 PROVEDENI SWOT ANALYZY

Zkratka SWOT je tvofena pocate¢nimi pismeny anglickych vyrazi strenghts (silné stréanky),

weaknesses (slabé stranky), opportunities (prilezitosti) a threats (hrozby). Jejim smyslem



—1j. zhodnocenti silnych a slabych stranek, prilezitosti a hrozeb — je uréeni realné pozice firmy
ve vztahu k vnéjSimu a vnitinimu prostiedi. Pravé v této etapé je mozné ur¢it skuteéné mozné

dosazeni cila firmy.

Analvza vnéjsi situace

Jde o posouzeni prilezitosti a hrozeb neboli o analyzu makroekonomickych sil. Tyto
prileZitosti a hrozby vyplyvaji z vn¢jstho prostiedi a vyrazné ovliviiuji vnitini procesy

a organizacni strukturu.

Piilezitosti se pro firmu rozumi takova situace nebo udalost, ktera ji zvyhodnuje pred
konkurenci (znamena pro ni ur¢itou $anci).

Hrozbou se pro firmu stava situace nebo udalost, ktera na ni mize mit negativni vliv (muze ji
ohrozit).

(Cetlova, 2002, str.18)

Soucasneé je nutné si také uvédomit, Ze to, co pro jednu firmu muze byt piilezitosti, miize

pro jinou znamenat hrozbu.

Analvza vnitrni situace

Jednd se o vymezeni silnych a slabych mist uvnitf podniku jako jeho vnitinich pfedpokladi
ke zhodnoceni prilezitosti a odvraceni hrozeb vnéjsiho prostiedi neboli analyzu

mikroekonomickych sil.

Silng stranka je vyhodna vlastnost firmy ¢i jeji vyhodny faktor, kterych lze vyuzit k dosazeni
vyhody nad ostatnimi firmami ptisobicimi na stejném trhu.

Slaba stranka je nepfizniva vlastnost ¢i faktor dané firmy, které ve vztahu k jinym firmam
pusobicim na stejném trhu snizuji jeji konkurenceschopnost.

(Cetlova, 2002, str.18)

Slabé a silné stranky je tieba identifikovat, aby mohly byt bud’ potla¢eny na nejmensi moznou

miru, pfipadné Gplné eliminovany, anebo maximalné vyuzity jako konkurencni vyhoda.



213  MARKETINGOVY VYZKUM

Marketingovy vyzkum je proces, pfi némz se organizovanym a systematickym zpisobem

provadi sbér, analyza a zpracovani vSech typt informaci.

Jedna se také o jeden z nejdulezitéjSich okamzika pfi planovani a rozhodovani o zaloZeni
firmy. kdy by si podnikatel mel rovnéz charakterizovat své financni moznosti a potieby.
V tuto chvili musi podnikatel odhodit svou bujnou pfedstavivost, pochlebovani rodinnych
prislusnikii, kamaradl a zamérit se na konkrétni udaje a potiebné podrobnosti, které potiebuje

ziskat.

Cilem marketingového vyzkumu je vytvofit informaéni poznatkové podklady pro soucasnou
orientaci na trhu a pro predvidani jeho budouciho vyvoje pro podnikatelské rozhodovani,

zpracovani vyhledu, koncepci a planu.

Pri zakladani nového podniku lze z vyhodnoceni ziskanych dat vyvodit ¢tyfi mozné zavery:
» pokracovat dal v pripravné etapé beze zmény zamysleného planu,

» vyuzit vysledky analyz k zalozeni podniku s korigovanym napadem,

» opustit pivodni podnikatelsky napad a prestat premyslet o podnikani,

» hledat jiny podnikatelsky napad.

Proces marketingového vyzkumu ma nékolik zakladnich kroki:

e definice cili projektu,

e provedeni situaéni analyzy.

e vybér zdroji informaci,

e volba metod shromazd'ovani informaci,
e navrhy formulari,

e predbézné testovani formulara,

e planovani vzorku,

e sbér informaci,

e rozbor a interpretace informaci.



Cil projektu

Znamena definovat problém a cile vyzkumu. Casto je nejtéz$im krokem v procesu vyzkumu.

Znamena ziskavat informace o firmé a jejim prostiedi. Provadi se rozbor firmy, jejich trhi,

konkurence. Ujasnuje se problém, snazi se hledat hypotéza o moZném teSeni problému.

Vvbér zdroju informaci

Na uspokojeni potfeb muzou byt pouzita data primarni a sekundarni.

Sekundarni _zdroje informaci jsou udaje jiz diive zpracované primarnim vyzkumem,

tzn. informace, které jsou k dispozici na informac¢nim trhu.

Isou rozdélena na vnitfni (ziskané od pracovnikli nebo ze zdznamu a pisemnosti vlastniho
podniku) a vnéjsi (zahrnuji vSechny informace cerpané mimo vlastni podnik — statistické
rozbory a prehledy, Casopisy, vyzkumné zpravy, sborniky konferenci, publikované zpravy,

vysledky jinych pruzkum, knihovny, ...)

Primarni zdroje informaci jsou ziskavany pfimo zterénu - primym kontaktem s cilovym

trhem, cilovymi segmenty.
Primarni udaje jsou podrobnéjsi a presnéjsi, néz-li data sekundarni, a jsou shromazdovana

riaznymi metodami.

Volba metod shromazd’ovani informaci

Metody shromazd'ovani informaci 1ze rozdélit do ¢tyf nasledujicich kategorii:
e experimentalni vyzkum,
e pozorovaci vyzkum,
e pruzkum (anketa),

e simulacni vyzkum.



Experimentélni vyzkum obvykle zahrnuje testy nejriiznéjsiho druhu k urcen pravdépodobné

reakce zakazniku na nové sluzby €i vyrobky. Pro firmu je piili§ drahé zavést tyto nové
vyrobky s rizikem netspéchu. Pouzitim experimentalni metody vyzkumu se viak toto riziko

snizuje.

Pozorovaci vyzkum je predevSim zamérné, cilevédomé a planované sledovani a nasledné

zaznamendvani jak chovani zakaznika, tak hodnoceni konkurentli aniz by pozorovatel
do pozorovanych skutecnosti né¢jak zasahoval.

Pozorovani muze byt i mechanické — skryté (napi. kamera sleduje reakci na novy vyrobek,
pocitace navstévnost, ...). Této metody se pouziva tehdy, kdy by zjevna piitomnost

pozorovatele narusovala zpisob pozorovani.

Pruzkum neboli anketa je nejpopularnéjsi vyzkumnou metodou a to z diavodu flexibility

a snadné pouzitelnosti. Existuji tfi zakladni metody kontaktovani:
e 0sobni dotazovani,
e zasilani dotazniku postou,

e dotazovani telefonem.

Simulaéni vyzkum je zalozen na pouziti pocitaci k simulaci marketingovych situaci.

Matematické modely jsou sestaveny tak, ze umoznuji simulaci skutecnych podminek. Model
muze byt vyuzit kureni objemu prodeje, celkového poctu zakazniki nebo dalSich

proménnych dulezitych pro oblast fizeni.

rw o

Navrhy formulaiu
Tistény formuléf je vyuzivan pro viechny tfi vySe uvedené techniky prizkumu (ankety)
a je slozen z otdzek a mista pro odpovédi. Tyto formulafe jsou klicem k ziskani kvalitnich

informaci vyzkumu.

Pii jejich pripravé bychom méli akceptovat nasledujici pravidla:
- snazit se o co nejkratsi formular,
- jednotlivé otazky klast kréatce a vystizné,
- pokud je to vhodné, doplnit v nabidce odpovédi variantu ,nevim®, ,.nemam

vlastni nazor*,
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- snazit se byt co nejpresnéjsi,

- otazky formulovat jako dotaz na jeden problém,

- vyloucit uzivani odbornych termint,

- otazky osobniho charakteru uvadét na konci,

- dat pozor, aby se nepiekryvaly jednotlivé moznosti,

- uvést datum

Shér informaci
Sher informaci je fazi, ktera je nejndkladnéjsi a navic je mozné se pii ni dopustit snadno chyb.
Pravé vtéto casti marketingového vyzkumu jsou vyuzity pfedem zvolené metody

shromazd’'ovani informaci. Tyto metody Ize rizné kombinovat.

Rozbor a interpretace shromdzdénych informaci

Ze shromazdénych informaci je potieba odvodit zaveéry a to nejlépe podle stanovenych cila,
které pfi tom musime mit na paméti. Udaje se sestavuji do tabulek a zjistuje se Cetnost

vyskytu sledovanych veli¢in a to z jednoho nebo vice hledisek.

Mize se stat, ze rozborem shromazdeénych dat se zjisti, ze zékladni otazky nejsou jednoznacné

zodpovézeny. Pak je navrzeno doplnéni prizkumu. (Dédkova, Honzakova, 2003, str.71)

2.1.4 STANOVENI STRATEGIE

Strategické planovani je proces, kdy jsou na zakladé dlouhodobych cilii sestavovany smeéry

vyvoje podnikatelské Cinnosti. Je dulezité, aby tyto zasadni cile pfetrvaly i pfes obdobi
ptipadnych zmeén.

V této fazi se rozhoduje o vlastnim konkuren¢nim postaveni firmy a vyvoji politiky
marketingového mixu tak, aby stanovencho cile bylo dosazeno.

Smyslem strategického planovani je promyslené a Gcelné rozmisténi podnikovych zdroji
a prostfedki tak, aby byly splnény dva zakladni cile podnikatelské ¢innosti, tj. dosazeni

spokojenosti zakaznik(i na jedné strané a ziskani vyhod v boji s konkurenci na strané druhé.



Uréeni pozice na trhu

Rozborem produktu a sluzeb firma zjisti, kterym ¢innostem, produktim ¢i sluzbam by méla
dat prednost a od kterych by méla radéji upustit, pfipadné pracovat na jejich vyvoji nebo
inovacich. Jinak feCeno, méla by védeét, jaké postaveni na trhu chee zaujmout. pokud jde:

» o jeji funkei,

» o funkci jejiho produktu/sluzby.

Strategie podle funkce firmy na trhu

Podle funkce na trhu mize firma zaujmout nékteré z nasledujicich postaveni:
e vidce,
¢ nasledovnik,
e vyzyvatel,

e specialista.

Viudce — ma vyrazné velky podil na trhu a naskok pfed ostatnimi firmami. Zpravidla nejvice
investuje a nejlépe vyuziva lidské a materialni zdroje k vvzkumu a vyvoji novych produkta
a sluzeb. V tomto ohledu podstupuje riziko mozného netspéchu. Je pod trvalym dohledem

konkurence. Piikladem viidce muze byt firma McDonald’s.

Za vudce muze byt firma povazovana ve vSech analyzovanych faktorech, potom je absolutnim
vidcem, anebo je jim jen vur¢itém okamziku a vurcitém faktoru, pak se stava

tzv. spoluvidcem.

Nasledovnik — rozhoduje se podle vudce, zpravidla nema svou vlastni strategii. Vzdy zaujima
postaveni, kterym je ve stejné linii s vidcem. Pfikladem nasledovnika je firma KFC, ktera
zpravidla buduje sva prodejni mista v lokalitach, kde se jiz uspésné etablovala firma

McDonald’s.
Vyzyvatel — nasleduje vidce, ale jinak nez nasledovnik. Zaujima druhé misto a ohrozuje jeho

postaveni. Priklad postaveni vidce a vyzyvatele lze najit mezi vyrobei Sirokého spektra

Cisticich prostiedkl pro domacnost (Henkel, Procter and Gamble).
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Specialista — snazi se specializovat na ur¢itou cast trhu co se tyée produktd, klientl

i marketingového mixu (napf. specialista jen na prasky na prani). (Cetlova, 2002, str.25)

Strategie podle funkce produktu

Firma se muze nachazet v jedné ze Ctyf etap zivotniho cyklu produktu:
e zavadéni,
e rustu,
e zralosti,
e poklesu.

Pro kazdou z nich mtze uplatiovat rizné strategie.

2.1.5  TVORBA MARKETINGOVEHO PLANU

Marketingovy pldn je praktickym vyjadfenim strategie. Je podkladem pro odhady,

opravnénost potfeby investic a finan¢nich vydaju. Je-li dobfe sestaven, muZe prispivat

k vytvareni dlouhodobého zisku.

Metodickou pomickou pro sestaveni marketingového planu je marketingovy mix. Jeho
zakladem je ¢tyf-kombinace nasledujicich prvki. znamych pod zkratkou ,,4P*:

» vyrobek (Product),

» lokalizace, misto (Place),

» cena (Price),

» komunikace. podpora prodeje (Promotion).

Charakteristika prvku , 4P

Vyrobek

Zakaznik nekupuje jen vyrobek ¢i sluzbu, jedna se vlastné o cely soubor faktora, které vedou
k uspokojeni potieb zakaznika (dany vyrobek ¢i sluzba, doplnky, znacka, charakteristické
rysy vyrobku, vyhody, obal, garance, zaruka kvality a Zivotnosti, servis, ...). At uz podnikatel

zaCind nebo ma podnik zabéhnuty, musi pocitat se zménou podminek svého podnikani
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z pohledu na vyrobek (zménu stylu médy, vkusu nebo technologie, legislativy, surovin,
potieb a pozadavki, vyvoje, ...). Nejednd se tedy o jednorazovou zalezitost. (Rydvalova,

2002, str.46)

Lokalizace, misto
Tento prvek marketingového mixu se zameéruje na prostor, kde dochazi k setkani zakaznika

a daného vyrobku ¢i sluzby (prodejna, vyroba, distribuce, distribué¢ni sit’, ...).

Cena
Stanoveni ceny je velice komplikovand zalezitost. Jsou ruzné moznosti jak kone¢nou cenu

modifikovat a jsou rovnéz rizné aspekty ocenovani.

Komunikace, podpora prodeje

Jedna se o metody komunikace s cilovym zakaznikem. Tedy o to, jak ma podnikatel se svym
vyrobkem ¢i sluzbou obeznamit zakazniky a pfesvedcit je k jejich zakoupeni (reklama, osobni
prodej, propagacni prodej, tiskové informace, vztahy k verejnosti, vystavy, ...). Nestaci jen
vzbudit zajem, ale kontaktovat stavajici i nové zdkazniky, ukazat vyhody, zvolit spravny

zpusob prodeje, zvyraznit a zlepsit image, mit pfedstih pfed konkurenci.



2.2 EKONOMICKE ASPEKTY

To, ze se nékomu naskytne vyjimecna piilezitost k podnikani, nebo m4 tfeba jen dobry napad
tykajici se zalozeni vlastniho podniku ¢i firmy, je vétdinou jen zadatek dlouhého
a namahavého procesu priprav. Poté, co si podnikatel zajisti informace z prizkumu trhu,
vyjasni si pravni problematiku a provozni aspekty. potiebuje tyto informace pievést
do penézniho vyjadreni a ziskat tak prehled o zakladnich ekonomickych vztazich, finanénich
potiebach a penéznich tocich v procesu zakladani podniku a zahdjeni jeho ¢innosti. Témito
podnikatelskymi propocty si vytvafi ekonomicky miniplan, ktery slouzi podnikateli v obdobi

zakladani podniku. (Rydvalova, 2002, str. 72)

Projekt ekonomického miniplanu obsahuje dvé zakladni ¢asti:
o zakladatelsky rozpocet
- propocet potieby zakladatelského kapitalu
- zdroje (struktura) financovani
e predpokladané vysledky hospodaieni
- predpokladané vynosy

- predpokladané naklady

22.1 ZAKLADATELSKY ROZPOCET

Zakladatelsky rozpocet se tuzce vaze na typ podnikani, vyrobni program, kapacitni propocty
atd. Na zakladé téchto informaci jsou stanoveny potieby zakladatelského kapitalu. Ty pak

musi byt kryty kapitalovymi zdroji.

Propocet potreby zakladatelského kapitalu

Potieby zakladatelského Kkapitalu jsou dany potiebami v oblastech podnikani, které
se z hlediska ucelu ¢leni na:

a) oblast potreby investic,

b) oblast potieb provozu,

¢) oblast marketingové potieby,
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d) oblast osobnich vydaji podnikatele a jeho rodiny,

e) oblast likvidni rezervy.

Ad a) Oblast potieby investic

Investicni kapital, ktery kryje investi¢ni potieby, je kapital potiebny k zafizeni podnikéni.
Timto zfizovacim kapitalem jsou pofizovany:

pozemky. budovy, stavby, stroje a zafizeni, ...,

v

N/

licence, know-how (technicko — vyrobni znalosti), projekty, software, ...,

rekonstrukce, pfestavby, Gpravy, modernizace, ...,

Y

kancelarsky nabytek, zatizeni skladi a prodejen, ...,

» notaiské poplatky za sepsani darovacich smluv, spolecenskych smluv, zapisy
do Kkatastru nemovitosti, do obchodniho rejstiiku, za povoleni Zivnosti, ovéfovani
podpisovych vzorl, ruzné registra¢ni poplatky, platby poradcim, ...(veSkeré vydaje

spojen¢ se zakladanim vlastniho podniku).

Ad b) Oblast potieb provozu

Oblast potfeb provozu kryje tzv. provozni (obézny) kapital. Jedna se tedy o majetek, ktery

neustale obiha. obraci se v podniku velmi rychle, proto také jeho nazev obézny majetek.

Ad ¢) Oblast marketingové potieby

Tato oblast souvisi s marketingovym planem, se kterym jsou rovnéz spojené i finanéni
potfeby. Podnikatel si musi pofidit rizné firemni tiskoviny, vizitky, propaga¢ni materialy,
zaplatit si inzerci, aj. druhy podpory prodeje, aby se svym zamérem seznamil své

potencionalni zakazniky.

Ad d) Oblast osobnich vvdaju podnikatele a jeho rodiny

V pripadé, ze podnikatel nema jiné dalsi pfijmy (samoziejmé 1 kdyz ma, je to jen na jeho
usudku a potiebach) pro kryti osobnich a rodinnych vydaji, by si meél v zakladatelském

rozpoctu propocitat i tyto vydaje.

Ad e) Oblast likvidni rezervy

Zalezitost, kterou obzvlasté majitelé malych podnikd podcenuji. Casto maji velice omezené
finance a snazi se uetfit. V trznim prostredi je vSak nutno pocitat s nartistem, cen, zvySenim

poplatkli, rovnéz také snepfesnym odhadem potieby provoznich a investicnich potieb.
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Likvidni rezerva je nutna obzvlasté tehdy, je-li to ,.prvni pokus® o podnikdni v daném

odvétvi, dale zalezi na rozsahu podnikani a riziku zdroje financi.

Zdroje financi a jejich struktura

Po zjisténi potieb zakladatelského kapitélu je potieba zodpovédét otazku finanéniho kryti

téchto potfeb. Financni zdroje drobnych podnikatelti byvaji rovnéz i zdrojem jejich velkych

problému. V prvni fadé podnikatel vyuzije své vlastni penéZni moznosti a vécné prostiedky

veetné nehmotnych vklada (know-how, patenty, ...), tedy zakladatelské vklady. Dale vyuziva

moznosti tichého spole¢nika, atd.

Moznosti zdrojt financovani jsou tedy:

vklady vlastnikti (mohou byt i zvySovany),

vklady podilniku, tichych spole¢nika,

dlouhodobé a stfednédobé bankovni a dodavatelské uvéry a dluhopisy,
financni leasing,

kratkodobé bankovni uvéry slouzici k financovani obéznych aktiv,
investi¢éni dotace,

poskytovani zaruk na uvery,

prispévky Uradi prace na zameéstnani osob se snizenou pracovni schopnosti

Pfi formovani predstavy o finan¢nich zdrojich je ale zapotiebi pamatovat na:

>

\.(

umérnost osobniho vkladu podnikatele ve vztahu k o¢ekavanému rozméru podnikéni,
ta zvySuje duveéryhodnost projektu,

zaruky. které je mozno na dlouhodoby podnikatelsky tvér poskytnout, a to bud
zaruky hmotné (nemovitosti, auto, material, apod.), nebo zaruky finan¢ni, vlastni
i dalsich externich osob ., které poskytnou zaruky sveédomim, Ze v pripade
podnikatelova netispéchu mohou o finanéni prostiedky, kterymi ruci, pfijit,

schopnost uvér splacet,

predbézné ovéreni moznosti ziskat externi zdroje, aby v negativnim piipadé byly
zastaveny dalsi pripravné prace na dané podobé podnikatelského zaméru a zkoumany

moznosti jeho zmén, resp. uprav. (Vejdélek, 1997, str. 63)
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222  PREDPOKLADANY HOSPODARSKY VYSLEDEK

i e 0 e

Pfi zakladani podniku je tieba umét odhadnout hospodaisky vysledek. Vypocet
hospodarskeho vysledku v prvnim roce podnikani je dan pouhym souétem piedpokladanych
vynosu, vydaji spojenych se zaloZzenim podniku, se zavedenim na trh, fixnich a variabilnich

nakladu. ¢i primych a rezijnich nakladu.

Vynosy hospodareni podniku

Vynosy hospodateni podniku jsou tvofeny predevsim:
e vynosy z trzeb z prodeje produkti a
e vynosy ze sluzeb

Jak stanovit tyto vynosy?

Metoda ocekavanych objemu prodeje

Podnikatel by zde mél vyuzit svych informaci, zku$enosti a znalosti ziskané z prizkumu trhu,
zkuSenosti a schopnosti navazat kontakty s odbérateli, dodavateli, pfedbézné kapacity vyroby,
moznosti jejtho zvySovani a samoziejmé svych zkuSenosti z daného oboru podnikani

a odhadu jeho vyvoje a predpokladanych zmén. (Rydvalova, 2002, str. 87)
Vedle predpokladanych objemu prodeje produkti zvyrobnich c¢innosti, nevyrobnich,

obchodnich Cinnosti, z poskytovani praci, sluzeb a ostatnich pfijmu si podnikatel musi

stanovit 1 své ndkladové potieby pro dosazeni predpokladanych objemu odbytu.

Nakladové potreby podniku

Néklady je mozno clenit nékolika zplusoby. V prvnim roce podnikani je pro malého
a stfedniho podnikatele dilezité sledovat naklady z pohledu zavislosti na objemu provadénych

¢innosti, jedna se o ¢lenéni nakladu na:

a) fixni a variabilni.
Fixni ndklady jsou takové néklady, jejichz vySe neni vazana na objem produkce podniku.

Variabilni ndklady jsou naklady, jejichZ vyse se méni s objemem produkce.

Podnikatelé vSak ¢astéji pouzivaji déleni nakladt podle kalkulacnich polozZek na:

17



b) primé a nepirimé (rezijni).
Pfimé naklady jsou naklady, které pfimo souviseji s konkrétnim druhem vyrobki.
Nepiimé ndklady nedokaZzeme pfimo spocitat na konkrétni vykon, proto je vyjadiujeme
pomoci rezie. Jedna se o naklady . kter¢ zajistuji pribéh vyrobniho procesu v Sirsich

souvislostech.

Nezapocitavame jiz prvotni pofizeni zasob, ale jen béZnou spotiebu.
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2.3 PODNIKANIi V CR

1  PRAVNI VYMEZENI PODNIKANI V CR

2
[F5]

Co je to podnikani a kdo je podnikatel jako fyzicka, ¢i pravnickd osoba definuje Obchodni

zakonik ¢. 513/1991 Sb. v novelizovaném znéni (déle jen OZ).

Podnikani je podle OZ cCinnost provadéna samostatné, vlastnim jménem a na vlastni

odpovednost za ucelem dosazeni zisku.

Podnikatel muZe byt jednotlivec (fyzicka osoba) a osoba pravnicka (zejména obchodni
spolecnosti). Podle OZ je podnikatelem:
a) osoba zapsana v obchodnim rejstiiku,
b) osoba, ktera podnika na zakladé Zivnostenského opravnéni,
¢) osoba, kterd podnika na zakladé jiného. nez zivnostenského opravnéni podle
zvlastnich predpisu,
d) fyzicka osoba, ktera provozuje zemédeélskou vyrobu a je zapsana do evidence

podle zvlastnich predpisu.

Mistem podnikani fyzické osoby a sidlem pravnické osoby je adresa zapsana jako jeji sidlo
¢i misto podnikani v obchodnim rejstiiku, nebo v jiné zakonem upravené evidenci. Podnikatel

je pfitom povinen zapisovat skute¢né misto, ze kterého bude fakticky své podnikani fidit.

Obchodni rejstiik je vefejny seznam, do kterého se zapisuji zakonem stanovené udaje
tykajici se podnikatelii nebo organizacnich slozek jejich podniki, o nichZ to stanovi zakon.
Obchodni zakonik rozlisuje povinny a dobrovolny zapis do obchodniho rejstiiku. Povinné
se do n¢j zapisuji:

- obchodni spole¢nosti, druzstva a jiné pravnické osoby, o nichz to stanovi zékon,

- zahrani¢ni osoby,

- fyzicka osoba, jestlize

a) vySe jejiho ¢istého obratu dosahla nebo piekrocila v poslednich dvou tcetnich
obdobich ¢astku 40 mil. K¢, nebo

b) provozuje-li tato osoba zivnost primyslovym zptisobem, nebo
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¢) tak stanovi zvlastni predpis.
Je-li podnikatel zapsan do obchodniho rejstriku, at’ je fyzickou nebo pravnickou osobou, vede

povinné podvojné ucetnictvi.

Podnikem OZ rozumi sbor hmotnych (i osobnich) a nehmotnych slozek podnikani.
K podniku patii véci, prava a jiné majetkové hodnoty, které patii podnikateli a slouzi
k provozovani podniku. Podnik je véci hromadnou a na jeho pravni poméry se pouzivaji

ustanoveni o vécech v pravnim smyslu. Jako véc hromadnou Ize podnik pronajmout.

Obchodni firma je podle OZ néazev, pod kterym je podnikatel zapsan do obchodniho

rejstiiku. Podnikatel je pak povinen ¢init pravni ukony pod svou firmou.

(W]

3.2  ZAKONNE PODMINKY PODNIKANI

Podminky potiebné pro ziskani opravnéni k podnikatelské ¢innosti upravuje zakon

¢. 455/1991 Sb. o zivnostenském podnikani v novelizovaném znéni.

Tento zakon:

a) vymezuje pojem zivnost jako soustavnou ¢innost provozovanou samostatne,
vlastnim jménem. na vlastni odpovédnost, za ucCelem dosazeni zisku
a za podminek stanovenych zékonem;

b) stanovi subjekty opravnéné provozovat zivnost: zivnost mohou provozovat
podnikatelé. kterymi mohou byt jak osoby fyzické, tak i1 pravnické. tuzemske
1 zahrani¢ni. Kazdy podnikatel, ktery splni zakonem stanovené podminky,
muze provozovat zivnost a ma narok na vydani zivnostenského opravnéni.
Zakon uvadi ur¢ita omezeni, kdy je zduavodu verejného zajmu potieba
k provozovani zivnosti statni povoleni (koncese);

¢) vymezuje vSeobecné podminky provozovini zivnosti:

u fyzickych osob:

e dosazeni véku 18 let
e zpusobilost k pravnim tikonim

e bezuhonnost;
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d)

€)

u pravnické osoby musi vieobecné podminky predepsané pro fyzické osoby

splnovat fyzicka osoba, ktera plni funkci odpovédného zastupce.

vymezuje druhy zivnosti:

zivnostensky zékon ¢leni zivnosti na ohlaovaci a koncesované.

OhlaSovaci Zivnosti se déli podle pozadované odborné zpusobilosti

na zivnosti femeslné, vazané a volné.

Zivnosti femesin€ jsou vymezeny v piiloze €. 1 Zivnostenského zakona. Kdo

chce provozovat femeslnou Zivnost, musi prokazat svou odbornou zpusobilost
napi. vyuc¢nim listem, vysveédcenim o zavérecni zkousce na stiednim odborném
ucilisti, maturitnim  vysvédcenim na pfislusnych stfednich Skoléch,
vysokoskolskym diplomem apod. V zikoné je piesné uvedeno, jakym

zpusobem lze nahradit doklady o odborné zpusobilosti.

Zivnosti vazané jsou uvedeny v priloze ¢. 2 zakona. Tato pfiloha soucasné

obsahuje ustanoveni o zvlastnich predpisech, na jejichz zaklade ziska zadatel

prukaz zvlastni zpusobilosti, povoleni ¢i opravnéni k urcité ¢innosti.

Zivnosti volné jsou zivnosti, pro jejichz provozovani nevyzaduje Zivnostensky
zakon prokazovani odborné nebo jiné zpusobilosti. K ziskani zivnostenského

opravnéni pro zivnosti volné musi byt splnény vSeobecné podminky podnikani.

Zivnosti koncesované jsou zivnosti uvedené v piiloze ¢. 3 zakona.

K provozovani koncesované zivnosti je tieba splnit urcitou odbornou
zpusobilost, ktera je v priloze ¢. 3 rovnéz uvedena. VSeobecnou podminkou
provozovani koncesované zivnosti je i spolehlivost, a podnikatel odpovida
i za to, ze 1 jeho zaméstnanci tuto podminku spliuji, pokud zdkon podminku

spolehlivosti zaméstnanct vyZaduje.

uvadi ¢innosti, které jsou z pusobnosti Zivnostenského ziakona vzhledem

ke své specifice vylouceny.



3 AEROBIC CENTRUM

Zda zalozit nové aerobic centrum, nebo ne, je zavazné rozhodnuti, kterému by méla
predchazet seriézni finan¢ni rozvaha a priizkum trhu. K zaru¢eni uspésnosti aerobniho centra
je tieba mnoha faktort. Patii k nim dostupnost, stala klientela, kvalita a rozmanitost shuzeb,
vyse cen, vybaveni a odborné kvality personalu. Navic je s timto rozhodovanim spojena fada

dalsich otazek a na ty se musi najit odpovedi.
Nejprve je zapotrebi ujasnit fakta:

v' Aerobic centrum by mélo vzniknout v Jeronymové ulici v Liberci 7 (Hanychov)
v prostorach nové vybudované arény. Vlastnikem stavajiciho komplexu, kde se ma
projekt uskutecCnit. je samotné¢ mésto Liberec. Tento projekt vystavby liberecké arény
je pouze soucasti velkého zameru. Ten ve své celistvé podobé predstavuje multifunkéni
sezonnich 1 sélovych sportli. Zazemi zde najdou nejen vrcholovi sportovei a sportujici

vefejnost, ale i handicapovani.

v" Cely komplex se bude skladat z nékolika ¢asti. Prostory pro nové aerobic centrum budou
v hale, ktera by méla byt spole¢na i pro oddil sportovni gymnastiky, bojovych uméni

a trampolin.

v Najemné za roéni vyuzivani prostor aerobic centra (180 m?) bude pravdépodobné ¢init
300 000,- K¢. To se bude platit oddilu sportovni gymnastiky, kterému mésto Liberec vyse

zminénou halu pronajme.

Nyni je tu ale spousta otazek, které jsou spojeny s vySe uvedenym problémem, zda by aerobic

centrum mélo vzniknout, nebo ne.
Vyplati se to?

Uzivi se nové aerobic centrum?

Bude tam chodit dost lidi?

22



Kolik by mely stat jednotlivé lekce?
Jak by meél vypadat rozvrh hodin?
Jaké lekce verejnosti nabidnout?

Cim bude potieba centrum vybavit?
Co vSechno bude potieba jesté zaridit?
Budou tam chodit i déti?

Kolik to bude stat?

A samoziejmé spousta dalSich otazek.

Tyto otazky si rozdélime do 3 nasledujicich skupin.
Otazky tykajici se:

¢  marketingu,

e  ckonomickych aspektu,

e  spravnich nalezitosti.

Nyni je tfeba. abychom se na tyto skupiny podivali realné tak, jak v na$i situaci skute¢né
vypadaji a postupné si na vSechny otazky pravdivé odpovédéli. U nékterych z nich odpoved
samoziejme¢ nemuze byt pfesna — napf. to, jak velka bude doopravdy navstévnost, muzeme
pouze predpokladat a odhadnout z vysledku prizkumu trhu. Teprve po zodpovézeni viech

otazek se rozhodneme, jestli by bylo vyhodné aerobic centrum zalozit.

| ]
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3.1 OTAZKY MARKETINGU

Procesem marketingového fizeni budeme systematicky identifikovat trh, na kterém bude
aerobic centrum pusobit, a postupné zvolime strategii zajistujici plnéni stanovenych cili
a poslani. Diky tomuto procesu budou tedy postupné zodpovézeny otazky tykajici se trhu,
konkurence, sluzeb. které bude centrum poskytovat a za jaké ¢astky, klientely a reklamy, jez

by méla byt pouzita.

3.1.1  POSLANI A CILE AEROBIC CENTRA

Poslini
Poslani aerobic centra by se mélo alespon castecné shodovat s poslanim celé multifunkéni

arény. Musi byt vhodné, realné a akceptovatelné.

» Poslanim aerobic centra je. stejné jako u vSech ostatnich sportovnich zatizeni, napomahat
rozvijet zdravy zpusob Zivota lidi prostiednictvim pohybovych aktivit. Ty ovliviiuji nejen

uroven zdravi a miru osobni spokojenosti, ale také kvalitu a délku zivota kazdého z nas.

» DalSim a neméné dulezitym poslanim je poskytnout sportovni vyziti détem a dospivajici
mladezi. Zejména proto, ze pohybu maji ve velké vétsiné nedostatek. Volny cas pak travi
na ulicich, sdruzuji se v pochybné party. které tropi rtizné neresti (jez nékdy hranici
s poruSenim zakona), vysedavaji u televizori a pocitacti a v dusledku toho pak trpi
civilizaénimi chorobami (cukrovka, obezita, atd.). Spousta déti by tak mohla najit novou
zalibu a zacala by sviij volny ¢as vyuzivat efektivnéji. Dokonce by diky zavodnimu oddilu
meély prilezitost vénovat se aerobiku natolik. Ze by se pozdéji ucastnily rtznych

vystoupeni nebo dokonce zavodu.

Pozn.:

V okoli arény, kde by mélo aerobic centrum byt, je nékolik Skol, nové vystavéné bytové
jednotky a pobliz se také nachazi velké sidlisté .,Gagarinova®. Navic se v okoli zadné jiné
podobné sportovni zafizeni nevyskytuje. Vzhledem k témto faktim, budou vySe zminéné

pozadavky poslani spliovat.
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Siroky smysl poslani nyni pfevedeme do strategickych cilu.

Dil¢i cile
» Nabidnout klientim takové druhy lekei, aby si kazdy ..nasel své*.
- Tzn.: Rozvrh hodin musi obsahovat jak hodiny nizké, tak vysoké intenzity rozliénych
druhti. lekce musi byt pro zacatecniky i pokro¢ilé, v riznych ¢asech.
» Zajistit kvalitni vedeni lekei.
- Tzn.: Mit predevSim dobfe proskolené instruktory ve vsech smérech tykajicich

se vedeni hodiny a prace s klienty.

v

Zavést lekce pro déti a juniory.
- Tzn.: Nejen hodiny komeréniho aerobiku, ale i zaklady aerobiku sportovniho, tane¢ni,
baletni a gymnastickou prupravu a postupné tak vytvaret zazemi pro sportovni oddil.

Postupné si vytvaret stalou klientelu.

\4

- Tzn.: Nabizet tak kvalitni sluzby, aby se klienti neustale vraceli.

Postupné vytvofit sportovni oddil.

A%

- Tzn.: Skupinu déti, které¢ se aerobiku a pohybu budou chtit vénovat natolik, ze budou
chodit do aerobic centra pravidelné, pripadné se zaCnou pripravovat na zavodni

¢innost, nebo se zucastiovat riznych vystoupeni.

Y

Za jakychkoliv podminek si udrzet profesionalitu a kvalitni vedeni vSech lekci
» Dosazeni co nejvyssiho zisku.
- Tzn.: Zvolit vhodnou strategii a do praxe uvést takovy marketingovy mix, diky

kterému budou pokryty naklady a zajiSténa postupna navratnost investic.

Tyto jednotlivé cile jsou malymi schiudky, které budou nové aerobic centrum pfiblizovat

vyty¢enym poslanim.

3.1.2 SWOT ANALYZA AEROBIC CENTRA

Vtuto chvili je dulezité urcit si realnou pozici aerobic centra vzhledem k vnéjSimu
a vnitinimu prostiedi — tedy jeho silné a slabé stranky, prilezitosti a hrozby. Ty je nutné znat

proto, abychom mohli urcit, zda je realné dosahnout vyse zminénych cilu.

)
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Prilezitosti

o Komer¢ni aerobik dosahuje v dnesni dobé velké obliby a to nejen u nas, ale i ve svété.

O

> Trendem dneSniho Zivotniho stylu je pohyb a sport.

Liberec je ,,Mésto sport™.

o]

o Pravidelnym navstévovanim lekci aerobiku se dobie shazuji piebyte¢né kilogramy.

Hrozby
o Nizké platy a mzdy (jit si nékam zacvicit je i dnes pro nékoho jesté komfort) a vstup
do EU (celkové zvySeni cen na trhu spotiebniho zbozi i sluzeb).
o Nove vznikly trend ve fitness — SPINNING (jizda na stacionarnich kolech - aerobni

zatizeni organismu).

Silné stranky

o Aerobic centrum bude soucasti multifunkéniho sportovniho arealu, coz mu umozni
vytvaret vizitku kvality. Navic se v prostorach arény bude pohybovat mnoho lidi —
potencionalnich klientt centra.

o Kbvalita poskytovanych sluzeb zarucena vyskolenymi instruktory a podtrzena jejich
dobrym jménem z spésné zavodni ¢innosti.

o ZkuSenosti v oboru (tykajici se vedeni hodin i tréninkl, komunikace s klienty
a mezilidskych vztahu).

o Poradenstvi v oblasti vyzivy a sportu vychazejici z vlastnich zkusenosti lektorek.

o Vyhodné umisténi — centrum je lokalizovano v mistech s velkym osidlenim (sidliste,
rodinné domy, nové vzniklé bytové jednotky), nékolika Skol, v blizkosti nové
vznikajici prumyslové zony a penzionul.

oV jeho blizkosti se zadné jiné sportovni centrum nevyskytuje.

o Medialni podpora ze strany mésta pri otevieni arény.

Rozlehlé prostory — velka kapacita.

(0]

Slabé stranky
o Jako nové vzniklé centrum nebude v zacatcich v podvédomi verejnosti (S tim souvisi
moznost nizké davéry i navstévnosti, nasledné malé trzby a nebezpeci zaniku).
o Vysoky najem — vysoké naklady na provoz.
o Spatné spojeni méstskou hromadnou dopravou.

o Vysoka konkurence zavodniho i komer¢niho aerobiku v Liberci.



Aby bylo dosazeni cilii snazsi, je nyni podstatné vyvodit takové zavéry, diky nimz budou
slabé stranky potla¢eny na nejnizsi moznou miru, pfipadné zcela eliminovany, a silné stranky
maximalné vyuzity jako konkuren¢ni vyhoda. Tato doporu¢eni vychazeji z realné situace,
a jestlize jim budeme pfi zakladani centra vénovat dostateénou pozornost, bude pak méné

narocné proniknout na soucasny trh, ¢elit konkurenci a dosahnout cili.

Dulezita doporuceni:

e Vytvorit dlouhodobou, intenzivni a Gc¢innou propagaci, aby se lidé o aerobic centru
dozvédeli. To znamend zaméfit ji na mista svelkym osidlenim (sidli3té), na koly
a predevSsim vyuzit moznosti propagace a reklamy v celém aredlu arény. Soucasné
se nebat pouzit dobré jméno ziskané tuspésnou zavodni ¢innosti (pfedevsim titulem
mistryn sveta fitness tymi 2001).

e Vyuzit rozlehlé prostory na velké atraktivni akce, které prildkaji mnoho lidi a nové
potenciondlni klienty (napf. pozvat znamé instruktory zPrahy a usporadat
nékolikahodinovy aerobic maraton).

e Netrapit se nedostatecnymi spoji zcentra meésta a vlozit usili do ziskani klientely
predevsim z okoli.

¢ Slabou stranku vysoké konkurence v oboru potlacit tim, Ze budeme nabizet stejné kvalitni,

nebo jesté kvalitngjsi sluzby nez ona

3.13 MARKETINGOVY VYZKUM

Procesem marketingového vyzkumu nyni provedeme sbér, analyzu a zpracovani riznych
druht informaci, na jejichz zakladé pozdeji stanovime strategii a vytvoiime marketingovy

plan, podle kterého za¢ne aerobic centrum fungovat.

Cile v¥zkumu
Cilem marketingového vyzkumu je shromazdit takové informace, aby bylo moZno

zodpovédét nize uvedené otazky. Tyto otazky souvisi jak s dalSimi body marketingového

fizeni, tak i se zakladatelskym rozpo¢tem a hospodarskym vysledkem aerobic centra.
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Pti sbéru dat budeme hledat odpovédi na tyto otézky:

» Na jakém trhu bude aerobic centrum pusobit?

» Kdo jsou na tomto trhu jeho nejvétsi konkurenti?

» 0O jaké typy hodin komeréniho aerobiku je nejvétsi zajem?

» V jaké dobé je nejvyssi navstévnost lekei aerobiku?

» Jaka je pfiblizn¢ primérna navstévnost jinych aerobic studii?

» Je zadjem 1 o jiné specidlni lekce (tedy lekce, které nejsou klasickou hodinou
komeréniho aerobiku), o jaké?

» Jaké jsou na trhu ceny hodin aerobiku?

» Jaky by byl zdjem o ¢lenstvi v oddile zavodniho aerobiku?

Identifikace trhu a konkurence

Abychom z téchto otdzek mohli zodpovédét ty, které se tykaji poptavky, cen a sluzeb, musime
vprvni fadé identifikovat trh, na némz bude aerobic centrum pusobit, a jeho hlavni

konkurenty, u kterych budou potrebné informace ziskavany.

Aerobic centrum tedy bude nabizet své sluzby klientim z Liberce a jeho okoli — pfevazné
z Liberce 7 (Hanychov). V této méstské ¢asti se nachazi rozlehlé sidlisté, mnoho rodinnych
domil, nové vystavené byty a tii Skoly (ZS U Skoly, Gymnazium Jeronymova a Stiedni
pedagogicka skola Jeronymova). Je také samoziejmé mozné, ze jeho sluzeb budou vyuzivat

také klienti z jinych blizkych mést tak, jak je tomu u konkurence.

Nejuspésnéjsimi studii a zaroven nejvétsimi konkurenty aerobic centra nabizejicimi sluzby

komer¢niho aerobiku jsou:

» ZUZI STUDIO AEROBIC CENTER

Majitelka: Mgr. Zuzana Petrzelova — Kratochvilova
Adresa: Centrum Babylon. Nitranska 415/1, Liberec 3 — Jefab
Telefon: 482 736 048

» WELLNESS PLAVECKY BAZEN LIBEREC

Provozovatel: JesStédska sportovni s.r.o.
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Vedouci: Martin Miiler
Adresa: Trzni nam. 1338, Liberec 1

Telefon: 485103 013

» AEROBIC CENTRUM KUNRATICKA

Majitelky:  Barbora Svatosova, Helena Niklova
Adresa: Nezvalova 661, Liberec 15
Telefon: 485 164 374

» TJLOKOMOTIVA LIBEREC
Majitel: t¢lovychovna jednota
Pracovnik:  Zdena Wachova
Adresa: Jablonecka 562/21, Liberec 1 — Staré mésto

Telefon: 485110 046

Umisténi téchto provozoven je na mapé Liberce znazornéno v Piiloze ¢. 1.

Shér informaci

Pro sbér informaci, jez je potieba ziskat, byla vybrana metoda prizkumu, neboli anketa.
Abychom mohli odpovédét na viechny otazky, provedli jsme prizkumy dva a to s riznymi
typy respondenti.

Pro oba jsme zvolili formu osobniho dotazovanim s vyuzitim formulafu (viz. Pfiloha
¢. 2 a ¢ 3 ). Tyto formulare byly pfed pouzitim predbézné otestovany tremi dospélymi

a dvéma dospivajicimi potencionalnimi respondenty.

Prvni prizkum byl proveden s majiteli nebo provozovateli aerobic studii pfimo v misté tohoto
zatizeni a to po telefonicky domluvené schizce. A druhy prizkum se po domluve

s vyucujicimi uskute¢nil v hodinach télesné vychovy na jednotlivych Skolach.

Charakteristika respondentu
Prvni skupinou jsou majitelé (provozovatelé) vySe uvedenych nejispesnéjsich aerobic studii

v Liberci. Byli vybrani vzhledem k jejich realnym zkuSenostem ziskanych nékolikaletou



praxi. Shromazdily se tak informace ohledné poptavky (po jednotlivych typech lekei,

v ur¢itém case, obdobi, ...), cen za hodiny komer¢niho aerobiku a nabizené sluzby.

Druhou_skupinu tvoii studentky ZS U Skoly, Gymnazia a Stedni pedagogické $koly

Jeronymova ve véku od 8 do 17 let. Ty byly vybrany podle pohlavi, véku a mista (zde je
dulezita lokalizace jejich Skoly, kde se pres den vyskytuji), jako potencionélni ¢lenky oddilu
zavodniho aerobiku. U téchto respondentii byl tedy sledovan zajem o ¢lenstvi ve zminéném

oddile.

"

Vysledky pruzkumu

Prvni pruzkum
ZUZ1 STUDIO AEROBIC CENTER

- Vzhledem ktomu, Ze v misté lokalizace nejsou témér zadné moznosti bydleni,
je studio navstévovano Kklientelou pfevazné zjinych ¢asti mésta a to, jak sama
majitelka zkonstatovala, témér odevsad.

- Pocet komerc¢nich hodin tydné: 17.

- Cena jedné lekce: 50,- K¢ (60 min.).

- Jednotlivé druhy komer¢niho aerobiku: Mix aerobic, P — class, P — class interval,
Step — Cardio, Step — Tone, Step — Body, Interval time, kondi¢ni cvi¢eni. Praimérna
navstévnost téchto hodin je 16 klientek na jednu lekci.

- Nabidka specialnich hodin (v zavorce je uvedena primeérna navstévnost na jednu lekei
a pocet hodin tydné): Hip Hop a Funky (10, 1x), cvi¢eni rodict s détmi (10, 1x),
cviceni pro malé a predskolni déti — od 0 do 5 let (12, 5x), Fit ball a Balantes (10, 3x),
Power joga (20, 5x), bfisni tance (12, 7x), komer¢ni hodiny pro déti (25, 6x).

- Nejvyssi navstévnost maji z komer¢nich hodin vSechny posilovaci lekce, predevsim
ty, ve kterych je vyuzivano ruznych druhl nacini (¢inky, expandery, ...). Obecné jsou
to hodiny, kde klientky ,.dostanou do téla™.

- Doba, kdy je nejvyssi navstévnost: dopoledne od 9°° hod., odpoledne od 17°°
18°° a 19°° hod.

- 0ddil zavodniho aerobiku — ANO, pocet c¢lent: 60 — vSichni zavodnici,

tréninky: 4x tydné



Vyhody a nevyhody oddilu: vedeni oddilu zavodniho aerobiku je konicek, finanéni
efekt nema téméf zadny (v porovnani s ¢asem). komeréni aerobik je zaklad — samotny

zavodni oddil je ,,nesmysl™.

Formulaf byl vyplnén 8.4. 2004 s Mgr. Zuzanou Petrzelovou — Kratochvilovou (majitelka).

WELLNESS PLAVECKY BAZEN LIBEREC

Klientky navstévujici toto sportovni zafizeni jsou, vzhledem k jeho umisténi, z okoli
1z jinych méstskych Casti, dokonce i z Frydlantu a Hradku nad Nisou.

Pocet komercnich hodin tydné: 10.

Cena jedné lekce: 50,- K¢ (60 min.), 60,- K¢ (90 min.).

Jednotlivé druhy komer¢niho aerobiku: Aerobic, Step aerobic, Body stylling.
Primérna navstévnost téchto hodin je 18 klientek na jednu lekei.

Nabidka specialnich hodin: TAE-BO (25, 2x), moderni tanec (25, 1x), zdravotni
cviceni (10, 2x), komer¢ni hodiny pro déti (12, 2x).

Nejvyssi navstévnost je v hodinach Step aerobiku. Duvod je ten, Ze je to naro¢néjsi
forma aerobiku, u které je potfeba vydat mnoho energie.

Doba, kdy je nejvyssi navsteévnost: jednoznacné od 19°° hod. Od 17°° i od 20°°
je relativné nizka.

0ddil zavodniho aerobiku — NEPROVOZUIJE

Formulaf byl vyplnén 8.4. 2004 s Martinem Miilerem (vedouci aerobic studia a fit centra).

AEROBIC CENTRUM KUNRATICKA

Aerobic centrum na Kunratické je navstévovano klientelou prevazné z jeho okoli,
ale také z méstské ¢asti Pavlovice, kde diive sidlilo.

Pocet komercnich hodin tydné: 18.

Cena jedné lekce: 40,- K¢ (60 min.).

Jednotlivé druhy komer¢niho aerobiku: Power aerobic, Basic kondi¢ni cviceni,
kondi¢ni cviceni, Basic step aerobic, Master step aerobic, Power step aerobic, Body
stylling, P - class, Intervalové cviceni. Primérnad navStévnost téchto hodin je 9
klientek na jednu lekei.

Nabidka specidlnich hodin: cvi¢eni rodi¢t sdétmi (10, 1x), Body ball (10, 2x),
komeréni hodiny pro déti — jsou ¢leny oddilu zavodniho aerobiku (plati prispévky),

ale nezavodi (18, 4x).
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Nejvyssi navstévnost maji hodiny, které jsou jednoduché - tzv. basic (step aerobic
i kondi¢ni cviceni). Klientky nemusi pfemyslet nad slozitou choreografii a mohou
se soustiedit na maximalni vykon.

Nejvyssi navstévnost vzhledem k ¢asu jsou hodiny od 19°° a od 20°° hod.

Oddil zavodniho aerobiku — ANO, pocet ¢leni: 30 — vSichni zavodnici, tréninky:
5x - 6x tydng.

Vyhody a nevyhody oddilu: oddil absolutn¢ dopliiuje komeréni cviceni pro lidi, jako

celek centrum funguje diky tomu, Ze provozuje oboji.

Formular byl vyplnén 14.4. 2004 s Helenou Niklovou (majitelka).

TJ LOKOMOTIVA LIBEREC

Toto sportovni zafizeni je umisténo v centru mésta a je tedy navstévovano klientelou
nejen z okoli, ale také z dalSich ¢asti Liberce.

Pocet komerénich hodin tydné: 5.

Cena jedné lekce: 22,- K¢ (60 min.).

Jednotlivé druhy komer¢niho aerobiku: Mix aerobic, Step aerobic. Prumérna
navstévnost téchto hodin je 70 klientek na jednu lekci.

Nabidka specialnich hodin:cviceni rodict s détmi (50, 2x), cviceni pro predskolni déti
(30, 2x), Body ball (15, 1x), zdravotni cviceni (75, 1x), komeréni hodiny pro déti
(35, 3%)

Nejvyssi pocet klientek maji hodiny, ve kterych predevic¢uje Katefina RaliSova. Zde
hraje velkou roli lektorka.

Doba, kdy je nejvyssi navstévnost je od 19°° hod.

Oddil zavodniho aerobiku - NEPROVOZUIJE

Formular byl vyplnén 8.4. 2004 se Zdenou Wachovou (pracovnik TJ Lokomotiva Liberec).

Druhy pruzkum

Celkem bylo vyplnéno 124 formular.

14 divek by uréité chtélo chodit do oddilu zavodniho aerobiku a ucastnit se zavodu.

e 29 divek by asi chtélo byt ¢lenem. Z toho jich chce zavodit 25 a 4 by rady chodily jen

na tréninky.

e 18 divek nechce byt ¢lenem oddilu, ale aerobik by cvicit chtély .

* 63 divek nechce chodit cvicit vubec.



Vyhodnoceni pruzkumu

Prvni pruzkum
Formulafe, které byly postupné vyplnény s majiteli acrobic studii, jsme zpracovali a vyvodili

z nich nasledujici zaveéry.

NEJZADANEJSI TYP HODINY KOMERCNIHO AEROBIKU
Celkove lze fici, ze klientky nemaji v oblibé pouze jeden konkrétni typ hodiny (napf. jen step
aerobic, P - class atd.), ale upfednostiuji hodiny, které:

- jsou intenzivni a ony se pfi nich zapoti a vydaji mnoho energie,

- jsou v prubehu zpestfeny pouzitim riuznych posilovacich nacini (¢inky,

expandery, ...) nebo stepu,

- nejsou choreograficky naro¢né a jsou lehce zvladatelné.
Soucasné se vSichni dotazovani shoduji na tom, ze velkou roli v oblibé konkrétni hodiny hraje
predevsim cvicitelka. Ta by podle nich neméla byt ,,pouze™ proskolena, ale méla by mit
v sobé jiskru a osobnost, umét perfektné komunikovat s klienty a byt dobrym lektorem, ktery
cvici hlavné pro lidi. Dalo by se fici, ze pocet klientek na hodiné je jakysi ,,barometr* toho,

jak kvalitni cvicitelka je.

NEJVYSSINAVSTEVNOST VZHLEDEM K CASU

Tabulka v Piiloze ¢. 4 znazoriuje, ve kterych casech je v aerobic studiich nejvetsi
navstévnost. Je to predevsim v dobé od 19°° a pak od 18°° hod. Diivod je ten, ze pozdéji
uz se lidé hure dostavaji zpét domu. Naproti tomu lekce, které jsou od 16°° hod. nebo od 17°°

hod., jsou v dobé, kdy se teprve pfichazi z prace.

PRUMERNA NAVSTEVNOST

Navstévnost lekei komeréniho aerobiku (viz. Priloha ¢. 5) je zavisla na mnoha faktorech.
Je to jiz vySe zminéna doba, kdy lekce probiha, cvicitelka, ktera klientim predcvicuje,
ale také to, kolik hodin studio za tyden nabizi, jak velké ma prostory a samoziejmé za jaké

ceny sluzby poskytuje. Tyto faktory se jen tézko odhaduji a jsou u kazdého studia ruzné.

Napf. velka navstévnost v TJ LOKOMOTIVA Liberec je pravdépodobné dana rozlehlym
prostorem, malym poctem hodin tydné a predevsim nizkou cenou za jednu lekci. V ZUZI

STUDIU je vsak cena vic jak dvakrat vyssi (50,- K¢) a pramérna navstévnost na jednu hodinu



je s ohledem na velky pocet lekci tydné stejné dost vysoka. Je to pravdépodobné tim, Ze je zde

vybudovana velmi silna a kvalitni klientela.

Vsichni dotazovani se také shodli. Ze nizsi navstévnost (az o %) je v obdobi letnich prazdnin
a dovolenych (Cerven, Cervenec. srpen). V této dobe klesa klientela nejen komercénich hodin
pro dospelé, ale predevSim pro déti. Stejna situace je sledovana od druhé poloviny prosince
do konce prvni poloviny ledna. Divodem jsou oslavy Véanoc¢nich svatki a Nového roku.
Naproti tomu v mesicich fijen, listopad, tnor, bifezen a duben se navstévnost zveda.
Vysvétleni jsou rlizna — napf. nové zabéhnuty rezim, pfedsevzeti, touha po pékné postavé

do plavek apod.

NAVSTEVNOST SPECIALNICH HODIN

Nejcasteji navstevovanou hodinou (tedy hodinou, kterda neni klasickou lekci komeréniho
aerobiku), je cviceni rodi¢h s détmi a cviceni s mi¢i (Body ball). Na trhu se také zacinaji
objevovat hodiny cviceni pro pfedSkolni déti a rizné tanecni lekce ( zaméfené na hip hop.
funky, moderni tanec, ...). Oblibenou se postupné stava power joga (posilovaci a protahovaci
cviceni pii relaxacni hudbé), zdravotni cviCeni a TAE-BO (cviceni s prvky TAEBOXu).
Primérnou navstévnost téchto hodin v jednotlivych aerobic studiich znazornuje tabulka

v Priloze €. 6.

Druhy pruzkum

Z pruzkumu trhu lze usoudit, ze zajem o ¢lenstvi v oddile zavodniho aerobiku by byl relativné
velky. Nekteré divky chteji zavodit, nebo se pfipravovat na vystoupeni, jiné by si rady prisly
jen tak zacvicit. Témér zadné z nich by nevadilo navstévovat aerobic centrum 2x — 3x tydné.

Velkou roli zde ale hraji rodice a jejich ochota financovat détem tuto zalibu.

3.1.4 VLASTNI STRATEGIE

Ve fazi strategického planovani budou na zakladé dlouhodobych cilu a vysledku prizkumt
nyni ureny vyvoje podnikatelské ¢innosti. Tedy sméry, kterymi se aerobic centrum bude
ubirat. Ur¢ime jeho vlastni konkuren¢ni postaveni na trhu a politiku marketingového mixu

tak, aby bylo postupné dosazeno cili, kterych chce dosahnout.



Pozice aerobic centra na trhu

Rozhodné nemtzeme predpokladat, Ze v zacatcich bude mit aerobic centrum néjaky vyrazné
velky podil na trhu. Bude spise postaveno do pozice, kdy si postupné za¢ne vytvaret klientelu
a pronikat na soucasny trh.

Toto obdobi byva nejisté a z hlediska rizika mozného netispéchu jistym zpiisobem i napinavé.
Proto je moudré do ni¢eho se ,.bezhlavé™ nehrnout, nechat si poradit a piipadné se i inspirovat

konkurenci.

Aerobic centrum se rozhodn¢ nebude uzce specializovat na né&jaké sluzby, které
by konkurence nenabizela. Naopak ji v poskytovanych sluzbach bude nasledovat a o to t&zsi

bude uspét.

Nové centrum by tedy rozhodné mélo oslovit nejprve potencionalni klienty ze svého okoli.
PfedevS$im sem bude sméfovat propagace. AZ si aerobic centrum postupné ziska tuto
klientelu, zaéne pomalu rozsifovat svoji pusobnost do jinych ¢asti a stdvat se plnohodnotnym

konkurentem (i kdyz prozatim malym) ostatnich studii.

Politika marketingového mixu

VySe zminéna pozice aerobic centra vSak pfichazi v uvahu pouze za predpokladu, ze nabizené
sluzby klienty zaujmou a budou dostate¢né

- kvalitni,

- dostupné,

- rozmanité a

- spliaujici jejich pozadavky.

To, co klientela poZaduje a upfednostiuje (typy komercnich hodin, ve kterych ¢asech. ...),

bylo zjisténo priizkumem trhu a vyhodnoceno do ur¢itych zavéra a doporudeni.

Pfi rozpracovani jednotlivych bodi marketingového mixu se tedy budeme téchto zavéra drzet,
protoze pravé ty vychazeji zrealné skutecnosti toho, o co ma poptavka zajem. Soucasné

je také dulezité respektovat i doporuceni vyplyvajici ze SWOT analyzy aerobic centra.
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Miuzeme tedy zkonstatovat, Ze aerobic centrum bude v nékterych faktorech marketingového
mixu nasledovat konkurenci, ale v jinych si zachova ur¢itou odlidnost a vytvoii si vlastni

marketingovou politiku, aby tak byli klienti zaujati tim, co konkurence nenabizi.

3.5 MARKETINGOVY PLAN AEROBIC CENTRA

Nyni je na ¢ase, abychom si stanovenou strategii vyjadrili prakticky. To znamena, ze kazdy

prvek marketingového mixu konkrétné rozpracujeme.

Nabizené sluzby

» Komeréni hodiny pro vefejnost
MIX AEROBIC - zahtati na stepech nebo aerobni choreografii (max. 20 min.), posilovani
vSech partii téla s vyuzitim nacini (expandery, ¢inky) i bez n¢j, zavérecné protazeni. Stredni

intenzita.

STEP CLASS — nenaro¢na stepova choreografie s vyssi tepovou frekvenci (40 min.) + blok

posilovani vyssi intenzity v nizkych polohach bez nacini. Vyssi intenzita

KONDICNI CVICENT — cvi¢eni zaméfené na udrZeni celkové kondice a posileni celého téla

s vyuzitim nacini (Cinky, expandery). Stredni intenzita.

P-CLASS - zahfati, posilovani problémovych partii téla (hyzdé, stehna, bficho, boky)

prevazné v nizkych polohach bez nacini a s vyuzitim vahy téla, protazeni. Stfedni intenzita.
INTERVAL AEROBIC - dikladné zahfati aerobni nebo stepovou choreografii. V priubéhu
lekce se stfida jednoducha sestava s intenzivnim posilovanim celého téla (s nacinim i bez ngj).

Stiedni az vy$si intenzita.

Vsechny hodiny v rozvrhu s oznacenim ,,BASIC* jsou pro Gplné zacatecniky, ktefi se chtéji

aerobik naucit.
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» Speciilni hodiny
POWER JOGA - posilovaci a protahovaci cvi¢eni pii relaxaéni hudbé, vyuzivame poloh
znamych zjogy. Je urCeno pro vsechny veékové kategorie, a predevsim pro ty, kterym

nevyhovuje aerobik.

BODY BALL — cviceni s velkymi balony, které citlivé protahuje a posiluje celé télo, formuje

svaly a odstranuje bolesti patefe. Je vhodné i pro zacatecniky.

TAE-BO — hodina intenzivniho cvifeni sloZzena z kopu, tderu a jejich kombinaci, které
na sebe bezprostiedné¢ navazuji. Cviceni klade naroky na silu, vybus$nost, flexibilitu,
rovnovahu, koordinaci, ale nejvétsi diraz je kladen na vytrvalost. Je vhodné i pro ty, ktefi

nechodi na aerobik a neradi pfemysli o choreografii.

MODERNI TANEC — taneéni cvideni, jehoZ technika se zamefuje na spravne drzeni tela

a pohybovou koordinaci. Vychézi z riiznych taneénich technik. Soucasti je i BRISNI TANEC.

» Cviceni pro déti a juniory
CVICENI RODICU S DETMI — pohybova priprava a hry pro nejmensi (do 3 let) i jejich

rodice.

CVICENI PRO PREDSKOLNI DETI — vékova kategorie 3 — 6 let. Vieobecna pohybova

pruprava formou her pro vSechny aktivni déti, které bavi pohyb.

JUNIOR AEROBIC — vékové skupiny 6 — 10 let, 11 a vice. Déti se u¢i zakladim aerobiku
i step aerobiku. Hodiny obsahuji vSeobecnou pohybovou a gymnastickou prapravu,

posilovani, protahovani pfimérené pro danou vékovou skupinu a hry.

KURZY ZAVODNIHO AROBIKU - pro ty, ktefi navitévuji JUNIOR AEROBIC a bavi

je natolik, Ze se chtéji pfipravovat na zavodni ¢innost a vystoupeni.

Pozn.:

Rozvrh hodin (Piiloha ¢. 7) byl sestavovan s ohledy na ty, ktefi nemaji moznost navstévovat
hodiny behem tydne (vikendové lekce — MIX AEROBIC), nebo pracuji na smeny (dopoledni
hodiny). Na ,,své* si prijdou i ti, ktefi maji radi pohyb, ale nebavi je aerobik (POWER JOGA,
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TANECNI HODINY, TAE-BO, BODY BALL). Od 20°° hod. jsou vrozvrhu pouze

ty hodiny. které jsou verejnosti velmi oblibené a s nizsi tepovou frekvenci (zde je ohled

na pozdni ukonceni lekce). V rozvrhu hodin je pamatovano i na uplné zacatecniky, naSe

nejmensi a ty, ktefi se chtéji aerobiku vénovat opravdu naplno.

Je dobré pocitat s moznosti, ze rozvrh hodin bude potieba po urcité dobé upravit tak, aby

co nejvice pokryl pfani a poptavku klientely, kterou si aerobic centrum za¢ne vytvaret. Také

musime brat ohled na letni Cas (Cervenec, srpen), kdy bude pravdépodobné sestaven

prazdninovy rozvrh hodin a provoz omezen.

» Soukromé hodiny

Individualni poradenstvi, pfistup a vyuka komer¢niho aerobiku (max.

pro nejnaroc¢ne)si.

-

» Tvorba choreografii pro ruzné ucely

» Poradenstvi v oblasti vyzivy a sportu

Pro ty. co chtéji zacit zit zdrave a nevi si rady...

» Poskytovani vystoupeni (zadvodniho aerobiku i tane¢ni vystoupenti)

5 osob)

Vystoupeni na firemnich a podnikatelskych akcich, vecircich, plesech a pri kulturnich

piilezitostech.

» Pronajem prostor

Napf. pro tanecni skupiny, Skolky, kursy, ...

» Meésicni akce

Moznosti usporadani riuznych vikendovych akci je nékolik — napf. 3-hodinovy maraton

se znamymi lektory z Prahy, soutézni Aerobic Master Class pro déti atd.

Pozdéji. dle moZnosti vyuzivanych prostor, i prodej sportovniho obleceni a obcerstveni.
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Ceny poskvtovanych sluzeb

Pii stanoveni cen za jednotlivé sluzby se vyplaci pestrost a specializace. Je vitané stanovit
spektrum diferencovanych slev pro ruzné skupiny zdkaznika (deéti, studenti) ve formé

¢asovych pernamentek nebo pernamentek na urcity pocet vstupu.

Jednotlivé prispévky

TYP LEKCE CENA v K¢

Komer¢ni hodina (60 min.) 40.-

Komerc¢ni hodina (90 min) 60.,-

Body ball, Power joga, moderni tanec 40,-

TAE-BO 50.,-

Cviceni rodic¢t s détmi 30,-

Cvicené pro piedskolni déti, Junior aerobic 25,-

Kurzy zavodniho aerobiku 25~

Soukroma hodina 200,-

Prondjem/1hodina 200.-
Pernamentky
TYP LEKCE POCET HODIN CENA v K¢
Komercéni hodina (60 min.), Body ball, Power joga 20 700.-

30 990,-
TYP LEKCE MESICE CENA v K¢
zaii - leden
Junior aerobic, cviceni pro pfedskolni déti nor - ¢erven 850,-
zari - leden

Kurzy zavodniho aerobiku tnor - cerven 1 300.-
Slevy

Studenti maji slevu 20,- K¢& na kazdou hodinu ozna¢enou hvézdickou (*).
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Propagace a reklama

Tento prvek marketingového mixu nesmime v zadném pripadé podcenit. Propagace a reklama
musi byt béhem prvniho roku velmi intenzivni, aby prilakaly velké mnozstvi klientd.
V opaéném pripadé by aerobic centrum nemélo dostatetné mnozZstvi vynosi na pokryti

veskerych naklada spojenych s provozem.

Vzhledem k tomu, Ze celd multifunk¢ni aréna bude oteviena v zari roku 2005, je témér jisté,
ze aerobic centrum za¢ne provozovat svou Cinnost ve stejné dobé. Je to obdobi vieobecné
vyhodné pro zahdjeni provozu sportovniho zafizeni tohoto charakteru. Dospélym i détem

se totiz postupné zabiha rezim po letnich prazdninach a zacinaji mit ¢as na své zaliby.

Vyhodou je. ze vefejnost bude mit informace o dostavbé a zahajeni ¢innosti arény, protoze
jeji propagace bude pravdépodobné vseobecné dost velka. V této chvili je nutné dat

na védomi, ze soucasti arealu je 1 nové aerobic centrum.
Jednotlivé kroky

» Umistime propagacni tabule, plakaty a letaky (s nize uvedenymi informacemi) do celého

arealu multifunk¢ni arény (do restaurace, na kasy,bowling, ...).

» Vyhlasime nabor ¢lenti do Skoly zavodniho aerobiku - ur¢ime presné datum a hodinu
vybéru déti a leticky sinformacemi rozdame na mistnich $kolach (ZS U Skoly,
Gymnazium Jeronymova, Stfedni pedagogicka Skola Jeronymova). Tento postup mizeme

zopakovat i na dalSich Skolach v Liberci.

» Na blizkém sidlisti a v okoli arény vyvésime plakaty, které budou obsahovat datum
zahajeni Cinnosti aerobic centra, pozvanku na zkusebni hodiny pro vefejnost (prvni tyden
se budou pfedcvicovat pouze klasické lekce komercéniho aerobiku a to ZDARMA),
piesnou adresu. Na misté pak budou rozdany rozvrhy hodin s ostatnimi informacemi.
Pozdéji pak budeme na tato mista vyvéSovat plakaty informujici o riznych potadanych

akcich.
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» Vdeniku Liberecky den zverejnime inzerci ohledné zahdjeni ¢innosti se stejnymi

informacemi, jako na vyvésenych plakatech a rozdanych letaccich.

» Regionalnim radiem Evropa 2. nebo KISS, nechame odvysilat reklamni Soty

s jiz jmenovanymi informacemi. V pribéhu roku se pak tyto reklamy budou opakovat.

Lektofi

Odborna kvalifikace majitele a kvalita cvicitelek a jejich vztah ke sportovni €innosti jsou
predpokladem pro efektivni realizaci vSech nabizenych sluzeb. Za opravdovymi odborniky
se skryva mnoho profesi — psycholog, pritel, bavi¢, ucitel, student (i on se stdle néco uéi),
obchodnik, ktery prodava své sluzby, a poradce. Tato profesionalni kvalifikace i nové

doskolovani budou v aerobic centru u vsech lektorti samoziejmosti.
Slozeni personalu: majitelka + 7 lektorek.

Se viemi cvicitelkami ma majitelka sepsanou Dohodu o pracovni &innosti (pfiloha ¢&. 8). Ctyfi
lektorky pracuji na vlastni zivnostensky list, za zbylé tfi lektorky odvadi majitelka dan 15%

z celkové vyplacené castky.

Vybaveni

V sale bude vybudovana plovouci podlaha, na jednu z delsich stén budou piidélana zrcadla
a k prot¢jsi zdi pak ty€e pro baletni pripravu , na dalsi sténu se poveési dvoje zebriny. Toto vie
bude zajiSténo meéstem Liberec pii dostavbé arény a soucasti pronajmu. Toalety, sprchy

a Satny budou spolecné s ostatnimi oddily v hale a rovnéz jiz vybudované.

Dalsi vybaveni, které bude tfeba zajistit:
- aparatura + CD
- podlozky (50 ks),
- stepy (25 ks),
- mice (15 ks),
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- expandery (25 ks)

- Cinky (25 paru)

- §vihadla (25 ks)

- trampolina pro déti,

- malé micky na hrani.

Podle potfeby a moznosti prostoru bude pozdéji zafizen bar (prodej ob&erstvent, sportovniho

oblecent) a stolky se zidlemi pro vytvofeni pohody a prijemného prostiedi.



3.2 EKONOMICKA STRANKA AEROBIC CENTRA

Nasledujici kapitola patfi pii rozhodovani o zaloZeni aerobic centra k té nejdalezité)si.
V prvni ¢asti si pomoci vysledki z prizkumu trhu pfevedeme marketingovy plan
do finan¢niho vyjadfeni. Zjistime tak, jak velkou ¢astku budeme pro zaloZeni aerobic centra
potiebovat, a sestavime zakladatelsky rozpocet. Ve druhé casti vypolteme predbézny

hospodarsky vysledek prvniho roku podnikani.

3.2.1 ZAKLADATELSKY ROZPOCET

Propocet finan¢ni potreby nového centra

Oblast potreby investic

» Ztizovaci vydaje

- zivnostensky list 1 000.- K¢
- Vypis z rejstiiku trestl 100.- K¢
- poplatky za zfizeni podnikatelského uctu 200.- K¢
- ostatni zfizovaci vydaje 200.- K¢

» Vybaveni

- hudebni aparatura + CD 15 000.- K¢
- podlozky (50 x 50.- K¢) 2 500,- K¢
- stepy (25 x 1 800,- K¢) 45 000.- K¢
- body ball (15 x 400.- K¢) 6 000,- K¢
- expandery (25 x 120,- K¢) 3 000.- K¢
- ¢inky (25 x 100,- K¢) 2500,- K¢
- Svihadla (25 x 50.- K¢) 1 250,- K¢
- vybaveni pro déti (trampolina, micky, ...) 3 000.- K¢
- ostatni vybaveni (zidle, stolky, skfing, ...) 10 000.- K¢



Oblast potieb provozu

» Rezervy na opravy 5 000.- K¢

Oblast marketingové potieby

» Reklama

- vyroba plakat 1 000,- K¢
- vyroba letacki 500,- K¢
- inzerce v tisku (Liberecky den) 1 000,- K¢
- reklamni Soty v radiu 10 000,- K¢

» Propagacni materialy
- rozvrhy hodin 500,- K¢

- reklamni desky 4 000,- K¢

Oblast rezerv

» Rezervy 8 250,- K¢

POTREBY CELKEM 120 000,- K¢&

Zdroje financi a jejich struktura

Dlouhodobé finanéni prostiedky
» Vlastni kapital 20 000.- K¢

Kriatkodobé finanéni prostiredky
» Bankovni uvér 100 000,- K¢
- CSOB UVER
= doba splatnosti: 3 roky, urok: 12,9 % (7 047,- K¢ /rok), mesicni splatka:

3 365 -IKE

KAPITAL CELKEM 120 000,- K¢&

Zakladatelsky rozpocet znazornuje tabulka v Priloze ¢. 9.
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322  PREDPOKLADANY HOSPODARSK Y VYSLEDEK

Predpokliadané trzby

Komer¢ni hodiny pro verejnost, speciilni hodiny, cvi¢eni pro déti a juniory

Pri vypoctu predpokladanych trzeb za tyto cvicebni jednotky jsme nejprve vypocéitali
prumérnou navstévnost u jednotlivych tipi hodin. Pfi tom jsme vychdzeli z prizkumu trhu.
Primér byl vypocten z navstévnosti v ZUZI STUDIU AEROBIC CENTER, WELLNESS
PLAVECKY BAZEN. AEROBIC CENTRUM KUNRATICKA a pak byl jedté snizen,
abychom pocitali s méné optimistickou variantou. Navstévnost v TJ] LOKOMOTIVA
LIBEREC nebyla do pruméru zapocitana z divodu odliSnych podminek.

Vsechny lekce jsme rozdélili do dvou skupin — cviceni pro dospélé a cvideni pro déti. Kazda
z téchto skupin byla jesté navic rozdélena na dve ¢asti podle mésicu. U dospélych jsme s vyse
jmenovanym prumérem pocitali v 8 kalendainich mesicich. Ve zbylych 4 meésicich — zari
(zahajeni provozu), prosinec (Vanoce), cervenec a srpen (letni prazdniny a dovolené) — byly
trzby z divodu nizké navstévnosti zmenseny na Ctvrtinu. U déti bylo postupovéno podobné.

O ¢tvrtinu mensi trzby jsou ale pouze u mésice zafi, Cervenec a srpen.

Cviceni pro dospélé - trzby za 1 mésic:

pocet
pramér pocet lekei  tydna za celkova
Nazev lekce klienth /lekce cena/lekce  za tyden mesic trzba v K¢
Komeréni hodiny 12 40.- 14 4 26 880.-
TAE-BO 15 50,- 1 4 3 000,-
Power joga 15 40,- 3 - 7 200,-
Moderni tanec 10 40,- 1 4 1 600,-
Body ball 10 40.- 2 4 3 200.-
CELKEM Lol

Vypocet trzeb za 8§ mésicu:

41 880 x 8 = 335 040,- K¢

Vypocet trzeb za zbylé 4 mésice;
1 mésic: 41 880/4=10470
4 mésice 10470 x 4 =41 880.- K¢

45



Cviceni pro déti — trzby za jeden mésic:

pocet
pramer deti pocet lekei  tydnu za celkova

Nazev lekce /lekce cena/lekce  za tyden mésic trzba v K¢
Cviceni rodict s detmi 7 30.,- 2 4 1 680.-
Cviceni pro predskolni

deti 10 25,- 2 4 2 000,-
Junior aerobic 15 25.- 5 4 7 500,-
Kurzy zavodniho

aerobiku 10 25,- 3 4 3 000,-
CELKEM 14 180,-

Vypocet trzeb za 9 mésicu:

14 180 x 9=127 620.- K¢

Vypocet trzeb za zbylé 3 mésice:

14 180 /4 =3 545
3545 % 3 = 10635 - KC

Pronajem prostor

Uz nyni vime. Ze prostory aerobic centra bude na baletni pripravu pravdépodobné vyuzivat
oddil moderni gymnastiky. Pocitame s tim, Ze si sal budou pronajimat za 200,- K¢ na hodinu,
dvakrat v tydnu, od zafi do ¢ervna (mésic ma 4 tydny).

Budeme se drzet minimalnich pfedpokladanych trzeb a s dalSim prondgjmem zatim pocitat

nebudeme.

Pronajem prostor oddilu moderni gymnastiky:
200x 2 x4 x10=16000,- K¢

Mésicni akce
* 3 - hodinovy maraton se znamymi lektory z Prahy
Planujeme, ze tato akce se uskute¢ni v mésicich listopad, leden, bfezen a kvéten

(4 mésice). Vstupné bude ¢init 100.- K¢ na osobu a zacastni se vzdy pramérné 30 lidi.

Vypocet trzeb:
100 x 30 x4 =12 000.- K¢
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» Soutéze pro déti a juniory
Planované akce:
- fijen - Aerobic Master Class (cviceni podle lektora)
- prosinec — Vano¢ni pohar v sestavach
- unor — Aerobic Master Class

- duben — Jarni pohar v sestavach

Pocitame, ze kazdého pohdru v sestavach se primérné zacastni 15 déti a na master class

jich prijde 30. Startovné na oba typy soutézi je jednotné a ¢ini 40.- K¢.

Vypocet trzeb:
[(15x40)+ (30 x40)] x2=3600,- K¢

TRZBY CELKEM: 546 775,- K¢

Niklady spojené s provozem

Roc¢ni nijemné 300 000.- K¢

Vyplaty

Vyplaty vychéazeji z poctu hodin tydné. Za kazdou lekei dostane cvicitelka 120,- Ké. Celkovy
pocet hodin (podle rozvrhu) pro dospelé je 21 a pro deéti 12 (tydne). O letnich prazdninach
(Cervenec, srpen) a v zafi (pfi zahajeni) po¢itame se snizenym tydennim provozem — 4 lekce

pro dospélé a 3 lekce pro déti.

Vvpocet vyplaty cvicitelek:

vyplataza  pocet pocet
llekciv lekciza tydnu za pocet celkem
DRUH LEKCE K¢ tyden mesic meésicu K¢
pro dospélé 120,- 21 4 9 90 720,-
pro dospelé 120,- 4 4 9 17 280,-
pro déti 120,- 12 4 3 17 280.-
pro déti 120,- 3 4 3 4 320,-
CELKEM 129 600,-
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Vydaje spojené se zalozenim

Vlastni kapital 20 000.- K¢
Splatka uvéru poskytnutého na investice (za 1 rok) 33 333.- K&
Roéni arok z uvéru 7047.- K¢
Reklama a propagace 20 000.- K¢

Odvod dané za lektorky
Srazkova dan (15%) bude odvadéna za 3 lektorky. VSechny budou placeny priblizné za 100

lekei (a 120.- K¢&) za rok.

Vypocet srazkové dané:

0,15x 120 x 100 x 3 =5 400.- K¢

Opravy a udrzba 5 000.- K¢

Pojisténi majetkové a odpovédnostni 5000.- K¢

Rezervy 10 000.- K¢

NAKLADY CELKEM: 535 380,- K¢

Predpokladany hospodaisky vysledek pied zdanénim: 11 396,- K¢

Pfedpokladany hospodaisky vysledek znazornuje tabulka v Piiloze ¢. 10.
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3.3 SPRAVNI NALEZITOSTI PRI ZAKLADANI AEROBIC CENTRA

Na zacatku této kapitoly bychom meli zdlraznit, Ze aerobic centrum bude podnikem

jednotlivce. To znamena, Ze ho bude zakladat, vlastnit a ridit fyzicka osoba — podnikatel.

Vyhodou podnikatele — fyzické osoby je bezpochyby pruznost pfi vedeni podniku a
prizpusobivost riaznym zménam, které pfinasi doba. Pfi zakladani také neni povinnost skladat
majetek v urcité vysi.

Nevyhodou je na druhé stran¢ to, Ze podnikatel ruc¢i za zavazky celym jménim podniku a

osobnim majetkem.
K tomuto typu podnikani je z formalnich zalezitosti zapotiebi pouze zivnostensky list.

Se zalozenim aerobic centra jsou spojeny tyto nalezitosti:

» Ziskani zivnostenského opravnéni

Kde: Zivnostensky tfad v Liberci
Druh Zivnosti: ohlasovaci — vazana
Pfedmét podnikani: poskytovani telovychovnych a sportovnich sluzeb

- charakteristika (podle Z2)

Vyuka dovednosti prislusného sportovniho odvétvi a stim spojené organizovani
sportovni ¢innosti pro jednotlivee a skupiny, vcetné pujcovani sportovniho naradi,
nac¢ini a technickych prostredki. Vedeni verejnych télovychovnych a sportovnich $kol.
- priikaz totoznosti (podle Z7)

Absolvovani vysoké nebo vyssi odborné skoly télovychovného sméru nebo osvédceni
o rekvalifikaci nebo jiny doklad o odborné zpusobilosti vydany instituci akreditovanou
Ministerstvem $kolstvi, mladeZe a télovychovy nebo jinym ministerstvem, do jehoz
plisobnosti patii odvétvi, v némz je zivnost provozovana.

K ohlaseni zivnosti pripojime vypis z rejstiiku trestu.

» Registrace u finan¢niho aradu v Liberci

Zde oznamime zahajeni ¢innosti a prihlasime se jako platci dani.
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Otevieni bézného podnikatelského actu

Tento ucet jsme se rozhodh zridit u Ceské obchodni banky.

Vyrizeni potiebnych opatieni ohledné najemni smlouvy

Uzavreni pojisténi odpovédnosti za Skodu

Zajisténi evidence ucetnictvi

Zarizeni potrebnych opatieni tyKkajicich se pracovné pravnich vztahu
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4 ZAVER

Bakalafska prace byla vypracovana na téma ..Zalozeni aerobic centra v liberecké multifunkéni
aréné™. Prinosem prace jsou nasledujici vysledky, které poslouzi kazdému, kdo bude chtit

aerobic centrum skute¢né zalozit.

Sport, at’ uz vrcholovy, nebo rekrea¢ni, je fenoménem dnesni doby. Lidé se vénuji
pohybovym aktivitim z mnoha divodd. Chtéji se aktivnim odpo¢inkem odreagovat od prace,
zpestiit si stereotypni zpusob Zivota, prevenci se vyvarovat civilizaénim chorobam, nebo
se jednoduse vénuji pohybu jen proto, aby vypadali dobfe. Aerobic centrum tedy bude urcité
nabizet sluzby, po kterych je v dnesni dobé z vySe uvedenych duvoda velka poptavka.
Umisténi centra v prostorach arény je jeho nejvétsi vyhodou. V této lokalité je volny trh a
mnoho potenciondlnich klientd komer¢niho aerobiku. Poptavka po clenstvi v oddilu
sportovniho aerobiku je nad ocekavani velka. Lze tedy zkonstatovat, ze podminky
pro zalozeni aerobic centra jsou témer vynikajici. Musime si ale také uvédomit, Ze existenci
aerobic centra muze zjakychkoli divodu ohrozit nizka navstévnost. Ta by pak méla
za nasledek malé trzby, tedy nedostatecné mnozstvi vynosu na pokryti veskerych nékladu

spojenych s provozem. A to je pro aerobic centrum nejvétsim nebezpecim.

Velikost zakladatelského rozpoctu je pripustna i pro Clovéka, ktery nedisponuje velkym
mnozstvim vlastnich financnich prostiedku. Vyhodou je, Ze investice do vystavby

C1 pfestavby centra jsou nuloveé. Finanéni prostiedky se musi vlozit pouze do jeho vybaveni.

I kdyz bude mit aerobic centrum prumérnou navstévnost, jeho predpokladané zisky nebudou
nijak velké. Za predpokladu intenzivni, u¢inné reklamy a poskytovani kvalitnich sluzeb
by centrum mélo byt schopno navratit vlozené investice a soucasné i pokryt veskeré naklady
na provoz. Majitele (fyzickou osobu), ktery by ho zalozil, by ale tyto zisky jen tézko uzivily.
Musime v8ak vzit v ivahu, ze veskeré lekce vedou cviditelky, a tudiz je Casova investice
do provozovani aerobic centra minimalni. A pokud majitel vede n¢jaké hodiny, jsou mu fadné

zaplaceny.

Jestlize by tedy provozovani aerobic centra mélo byt pro nékoho hlavnim zdrojem prijmu,

Je potfeba zamyslet se nad ur¢itymi opatrenimi. Moznosti je nékolik. Osobné bych navrhovala
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zalozeni dalsiho zivnostenskeho listu, kde by byla predmétem podnikani ,.reklamni ¢innost*.
Prostiednictvim riznych druhl vystoupeni, propagace v aerobic centru a na jeho akcich,
piipadné na sportovnich zavodech by tak bylo mozné poskytovat firmam reklamu.
To by znamenalo nové prijmy jak pro aerobic centrum, tak pro majitele. Dal$imi moznostmi

jsou riizné druhy sponzorstvi, dotaci a dary.

Nakonec bych diky svym zkuSenostem rada dodala, ze na takovéto provozovani aerobic
centra a vedeni zavodniho oddilu je potieba nejen laska k danému sportovnimu odvétvi,
ale také vyborné jednani, poctivost, peclivost, vydrz a pfedeviim mnoho zkusenosti a touha

ziskavat nové.
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Priloha ¢. 1

Mapa Liberce -
umisténi jednotlivych
aerobic studii
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Priloha €. 2

Anketa pro majitele
acrobic studi



ANKETA
pro studenty strednich a zakladnich $kol

Milé slecny, divky a chlapci,

jisté vite, ze v okoli vasi Skoly dochdzi k prestavbé hokejové haly. V zdri roku
2005 by se na jejim misté v Jeronymové ulici méla otevFit novd multifunkéni
aréna.

Tento komplex by samoziejmé nemél slouzit pouze pro sportovni utkdni,

vrcholové sportovce a jejich kluby, ale bude tu také moznost sportovniho vyziti
pro Sirokou verejnost.

» V pripade, Ze by se v této aréné otevrelo aerobic centrum, kde by vznikl i

novy oddil zdvodniho aerobiku, méli byste zdjem byt élenem tohoto oddilu?
(hodici se zaskrtnéte)

o asi ano

o urcité ano
o asi ne

o urcité ne

» Byli byste ochotni chodit na tréninky 2x - 3x tydné?
or4 L ano
ol i ine

> Chtéli byste se G€astnit i riznych zdvodi nebo vystoupeni?
o ano
o] ne

» Slyseli jste uz nékdy drive pojem ,zdvodni aerobik™?

O ano
O ne

Jestli ano, kde?

> Vite, kde jinde v Liberci byste mohli byt ¢leny oddilu zdvodniho aerobiku?
Jestli ano, uved'te misto.

Vyplnte prosim vas Rt AR R
L R A P

DOASEIRN = T it 00

Dékuji za pravdivé vyplnéni dotazniku.
Data budou pouzita pFi zpracovdni bakaldrské prdce na TU Liberec.

Vanda Sulcova



5. Jakd je priblizné priimérnd ndvitévnost Vaseho studia za tyden?

6. Maji néjaké konkrétni mésice vliv na ndvitévnost studia (je vy3si, nebo naopak
nizsi)? Jestli ano, které to jsou a proc?

Vyssi ndvstévnost

MECIC = i et DURGD e e S
MECTE . s i n A et & Sulyom A v S S s
MECIE i i ah o DUNDD e A e

Nizsi navstévnost
BECTE b oimis o s SO e e e

MECIC Sl e s S S R BN e LT
RMEEECD S0 S hide i s S VDD L e

7. Provozujete také oddil zavodniho aerobiku? Jestli ano, kolik md priblizné ¢lent?

8.  Md podle Vds provozovdni oddilu zdvodniho aerobiku néjaké vyhody Cci
nevyhody? Jaké?

Dékuji za pravdivé vyplnéni dotazniku.
Data budou pouzita pri zpracovdni bakaldrské prdce na TU Liberec. :
Vanda Sulcova

DT i

)



Priloha ¢. 3

Anketa pro studenty
sttednich a zakladnich
Skol



ANKETA
pro studenty strednich a zdkladnich $kol

Milé slecny, divky a chlapci,

Jisté vite, Ze v okoli vasi Skoly dochdzi k prestavbé hokejové haly. V zdri roku
2005 by se na jejim misté v Jeronymové ulici méla oteviit novd multifunkéni
aréna.

Tento komplex by samozrejmé nemél slouzit pouze pro sportovni utkdni,
vrcholové sportovce a jejich kluby, ale bude tu také moznost sportovniho vyziti
pro Sirokou vere jnost.

» V pripadé, ze by se v této aréné otevrelo aerobic centrum, kde by vznikl i

novy oddil zdvodniho aerobiku, méli byste zdjem byt ¢lenem tohoto oddilu?
(hodici se zaskrtnéte)

o asi ano
o urcité ano
o asi ne

o urcité ne

» Byli byste ochotni chodit na tréninky 2x - 3x tydné?
(] ano
o ne

» Chtéli byste se (€astnit i riznych zdvodi nebo vystoupeni?

o] ano
(0] ne

> Slyseli jste uz nékdy drive pojem ,zdvodni aerobik™?
o ano
o] ne

Jestli ano, kde?

> Vite, kde jinde v Liberci byste mohli byt ¢leny oddilu zdvodniho aerobiku?
Jestli ano, uved'te misto.

Vypliite prosim vds VBl
pohlavi

DATUIM.S s

Dékuji za pravdivé vypinéni dotazniku.
Data budou pouzita pfi zpracovani bakaldrské prdce na TU Liberec.

Vanda Sulcova



Priloha ¢. 4
NejvySsi navstévnost
aerobic studii
vzhledem k Casu
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Prumérna navstévnost
hodin pro dospélé a pro
déti
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Priloha ¢. 6

Prumérna navstévnost
specialnich hodin
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Brilohatc

Rozvrh hodin
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Priloha ¢. 8

Dohoda o pracovni
C1nnosti



i~ ~
e DO_HQDA 0 PRACO\(NI CINNOSTI (do 1/2 prac. doby)  €.: )
ZAMESTNAVATEL: D (e N
T e e e et i o el et Sl Jméno : ...
s L L0 o | T T i e Datumnar. .................... Rod. &islo :
1 fo [0 e B s A e e e R T G QPR s s S R T n o
[EO sl el s mRe s L Adresas s
B O e o
\ =G Siats 15 S LG OTEA 4N J
, :
Vyse uvedeni uzaviraji tuto dohodu o pracovni €innosti : j
. - — e
BRUA PRACOVARCINNOSTE o e e e 7
Mfista vykonuipracovni@&innostiic.... ...t Denindstuptidoprice i
PRACOVNI CINNOST BUDE VYKONAVANA V ROZSAHU
Tl Tals [ehert i G S S S S S S EC R, S s denne (VIUrcanal dimy ) e
WANEOE T el W e e e o e St i O I e
RESIENE DO R e o R e i i
TATO DOHODA O PRACOVNI CINNOSTI SE UZAVIRA NA DOBU
N ratowtda)c S r ol e R s SR e et
SHEDNANOGRIENR =L e e L, R o i W e i ey e
k Odména je splatna po ukonéeni a prevzeti prace v nejblizSim vyplatnim terminu.
i
& i N
DALSi UJEDNANI :
Pracovnik se zavazuje zejmeéna :
— konat prace osobné, svédomité, fadné podle svych sil, znalosti a schopnosti a dodrzovat podminky
sjednané v této dohodé
— dodrzovat pravni a jiné predpisy vztahujici se k pracovni innosti jim vykonavané, zejména k zajisténi
bezpeénosti a ochrany zdravi pfi praci
Zaméstnavatel se zavazuje zejmena :
— vytvaret priméfené pracovni podminky zajisfujici fadny a bezpecny vykon prace, seznamit pracovniky
s pravnimi a jinymi predpisy, které se vztahuiji k pracovni innosti jim vykonavané
Tuto dohodu o pracovni &innosti mohou zaméstnavatel a pracovnik zrusit dohodou ke sjiednanému dni,
vypovédi z jakéhokoliv divodu nebo bez divodu s 15 denni vypovédni dobou, ktera zacina dnem, v némz
byla pisemna vypovéd dorucena.
Zaméstnavatel mize okamzité zrusit tuto dohodu o pracovni éinnosti, porusi-li pracovnik zviast hrubym
zptisobem povinnosti vyplyvajici z této dohody a na zaméstnavateli nelze spravedlivé pozadovat, aby
\_ pokracoval v této dohodé o pracovni ¢innosti. 554
(" ZAVEREGNA UJEDNAN: )
Tato dohoda o pracovni ¢innosti je sepsana ve dvou vyhotovenich, z nichz jedno obdrzi pracovnik a jedno
Caméstnavatel, Pracovnik a zaméstnavatel podepisuji tuto dohodu o pracovni ¢innosti na dikaz souhlasu s ni. 4
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Zakladatelsky rozpodet



FINANCNI POTREBY

STRUKTURA KAPITALU

1. Investice

1. Dlouhodobé finanéni prostredky

- Ztizovaci vydaje 1 500.- - Vlastni kapital 20 000,-
- Vybaveni 88 250,-
2. Provozni vydaje 2. Kratkodobé finanéni prostiedky
- Rezervy na opravy 5 000,- - Bankovni aveér 100 000,-
3. Marketingové vydaje
- Reklama 12 500.-
- Propagac¢ni materialy 4 500,-
4. Oblast rezerv
- Rezervy 8 250.,-
Celkem 120 000,- Celkem 120 000,
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Predpokladany
hospodarsky vysledek



CASTKA

Trzby za poskytované sluzby

Cviceni pro dospelé 335 040,-
41 880.,-
Cviceni pro déti 127 620.-
10 635.-
Pronajem prostor 16 000,-
Mesicni akce 12 000,-
3 600.-
Trzby CELKEM 546 776,-
Niklady spojené s provozem
Roc¢ni najemné 300 000.-
Vyplaty cvicitelek 129 600,-
Vydaje spojené se zalozenim S Al
Roc¢ni urok z uvéru 7047,
Reklama a propagace 20 000,-
Odvod dane 5 400,
Opravy a Gdrzba 5 000.-
Pojisténi majetkové a odpovédnostni 5000,
Ostatni 10 000.-
Niklady CELKEM 535 380,

HRUBY ZISK CELKEM

11 396,-




