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Abstrakt

Bakalafska prace se zabyva rozvojem obchodnich aktivit spolecnosti Laser Arena Brno.
Praci tvoii ¢tyfi zakladni casti. Prvni ¢ast vymezuje problém a stanovi cile, metody
a postup zpracovani. Teoretickd ¢ast definuje potifebné pojmy, potiebné k pochopeni dané
problematiky. Navazujici analytickd ¢ast se orientuje na provedeni analyz z vnéjsiho
1 vnitiniho prostfedni pro zhodnoceni souc¢asného stavu podniku a trhu. Posledni ¢ast

prace poskytuje ndvrh rozvoje obchodnich aktivit spolecnosti.

Abstract

The bachelor's thesis deals with the development of business activities of the company
Laser Arena Brno. The work consists of four parts. The first part defines the problem and
sets goals, methods and processing procedure. The theoretical part defines the necessary
concepts needed to understand the issue. The following analytical part focuses on
performing analysis from the external and internal environment to evaluate the current
situation of the company and the market. The last part contains a proposal for the

development of business activities of the company.
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UVOD

Tato bakalafska prace je zamétend na zhodnoceni soucasného stavu podniku a nasledného
vytvofeni navrhu feSeni planu rozvoje obchodnich aktivit podniku. Predmétem prace je
navrhnout rozvoj obchodnich aktivit firmy takovy, aby se situace firmy zlepsila.
Konkrétné se jedna o navrh s cilem navySeni zisku pomoci zavedeni nové sluzby.
Rozvoj obchodnich aktivit povazuji za nedilnou soucést fungovani podniku a z toho
diivodu jsem si vybrala uvedené téma. Termin rozvoj obchodnich aktivit je velice
rozsahlé téma, které¢ kazdy miize pojmout rozdilné a také s nim jinak nakladat, ale za
spole¢ny cil je ptedpokladan trvaly rist firmy pomoci zlepSovani a inovaci.

Pro vzrlstajici rozvoj obchodnich aktivit je dilezité stale drzet se podnikové strategie,
sledovat situaci na trhu a v podniku, rozpoznat negativni faktory ovliviiujici rist firmy
a nasledn¢ upravovat metody a cile podniku. Dulezitym faktorem je i monitorovani
spotiebitell, analyzovat jejich potieby a snazit se je uspokojit.

V soucasné dobé¢ se na trhu nachazi mnoho firem, které nabizi stejné ¢i podobné sluzby,
ale jelikoz se tento podnik snazi stale rozvijet, snazi se dat zakazniklim maximalni servis

a monitoruje konkuren¢ni prostiedi, tak si udrzuje svoji pozici na trhu.



1 VYMEZENi PROBLEMU, CiLE PRACE, METODY
A POSTUP ZPRACOVANI

1.1 Vymezeni problému

Domaci trh se neustdle rozviji a v€asnd reakce je zasadnim faktorem dlouhodobého
uspéchu. Podniky musi své obchodni ¢innosti stale rozSifovat a inovovat, aby si udrzely
své postaveni na konkuren¢nim trhu. S pisobicim tlakem konkurenc¢niho prostiedi se
soucasné rozviji i potieby a ndroky zakaznikd, jejiz uspokojovani je neodmyslitelnou
soucasti fungovani podniku. Pfedmétem zkoumani bakalarské prace je firma Laser Arena
Brno, které je v obchodnim rejstiiku zapsand pod G-Fest, s.r.0., jeZ se zabyva nabizenim
volnocasové aktivity, kterou je laser game. Firma poskytuje rozsifené mnozstvi sluzeb,
mimo volno¢asovych jednordzové aktivity nabizi své prostory se sluzbami i k prondjmu
pro narozeninové oslavy ¢i firemnich akce. Za ptiplatek je moznost upraveni a vyzdobeni
prostorti pro danou akci.

Firma piisobi na trhu od roku 2016. Radi se mezi nejhlavné&jsi poskytovatele této sluzby,
ale jelikoz se konkuren¢ni prostfedi stale zvySuje a konkurenti maji téméf jednotné
nabidky, je velice té¢zké si udrzet své stalé zakazniky. Jelikoz je v daném odvétvi zasadni
pfedevSim cena, konkurenti uskuteciiuji Casté zvyhodnéné akce a v kratkém casovém
intervalu si své zédkazniky ptebiraji. Podnik se z tohoto divodu potykéd s problémem
&astého kolisani poétu prodanych sluzeb, coz ovliviiuje i vykyvy ziskovosti. Resenim pro
zamezeni téchto vykyvl a udrZeni stabilniho zisku je névrh takové obchodni aktivity,
kterou podnik dosahne konkuren¢ni vyhody a zaroven zaru¢i navyseni zisku.
Bakalafska prace se z tohoto diivodu bude zabyvat rozvojem obchodnich aktivit firmy ve
smyslu zavedeni nové sluzby, ktera na trhu Ceské republiky dosud nebyla dostupna, a jez

bude mit za vysledek zvyseni zisku podniku v ¢asovém obdobi 1 roku.

1.2 Cile prace

Hlavnim cilem této prace je piedlozeni ndvrhu na rozSifeni obchodnich aktivit
spole¢nosti, diky kterému by méla zvysit a stabilizovat obrat podniku v obdobi 1 roku.
V ramci navrhu rozsifeni obchodni aktivity se zavede nova sluzba zvana laserové

bludisté, kterou v Ceské republice dosud nikdo neprovozuje a pro kterou bude potieba



zakoupit nové zafizeni. Nakup nového zatizeni bude mit dopad na cely podnik, coz se
bude analyzovat pomoci obchodniho modelu. Nédkupem stroje by spole¢nost méla ziskat
nové zakazniky, udrzet si své zakazniky, ziskat konkuren¢ni vyhodu na trhu, coz bude

mit za nasledek stabilizaci zisku.

1.2.1 Dil¢i cile prace

e Stanoveni cili pomoci metody SMART

e Analyza soucasného stavu

e Provedeni analyzy vnéjsiho prostiedi pomoci analyzy PEST

e Analyza trhu a konkurence

e Provedeni analyzy vnitiniho prostfedni spolecnosti pomoci analyzy 7S, analyzy
zdrojt a analyzy obchodnich aktivit

e Analyza soucasné¢ho obchodniho modelu

e Vytvoteni SWOT analyzy silnych a slabych stranek, pfilezitosti a hrozeb

e Navrh nové sluzby

e Seznam Cinnosti pro rozvoj obchodnich aktivit

e Néavrh marketingové podpory

e Ekonomické zhodnoceni navrhu

e Analyza rizik

e Novy obchodni model

1.3 Metody a postup zpracovani

Bakalafska prace bude rozdélena do tii hlavnich ¢asti. Prvni bude ¢ast teoreticka, kterou
budu sestavovat na zakladé¢ odborné literatury. Definuji a vysvétlim zakladni pojmy
tykajici se dané problematiky firmy. Z téchto informaci zpracuji teoreticka vychodiska,
ktera zce souvisi se stanovenim cilli prace. Teoretickd ¢ast se dale bude soustiedit na
analyzu sou¢asného stavu, analyzu vnéjsiho a vnitiniho prostfedi, metody a dalsi analyzy,

které se vyuZziji na naslednou ¢ast.
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Dale vytvofim analyzu soucasného stavu, kde se zaméfim na vyuziti analyz v souladu
s vymezenym problémem a vytvoifim ndvrhy vlastniho feSeni planu rozvoje pro splnéni
cilti v ramci rozvoje obchodnich aktivit.
V ramci analyzy vnéjSiho prostiredi jsou pouzity nasledujici metody

e PEST analyza

e Analyza trhu

e Analyza konkurence
V ramci analyzy vnitiniho prostfedni jsou pouzity nasledujici metody

e Model 7S

e Analyza zdroji

e Analyza obchodnich aktivit
Po analyze vné&jSiho a vnitiniho prostfedi se provede analyza SWOT, ktera ma za cil ma
za cil identifikovat do jaké miry jsou soucasné strategie organizace a jeji silnd a slaba
mista relevantni a schopna vyrovnat se zménami, ke kterym dochézi v obchodnim
prostiedi.
Naslednym krokem bude v rdmci navrhové ¢asti navrh nové sluzby pro uspésny rozvoj
obchodnich aktivit spole¢nosti, kde budou zahrnuty 1 konkrétngjsi informace k nédkupu
nového zafizeni, zajiSténi vhodné marketingové podpory, ekonomické zhodnoceni

navrhu a analyzovana rizika a v posledni fad¢ vytvoieni nového obchodniho modelu.
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2 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

Teoreticka ¢ast bakalarské prace se zaméti na zakladni pojmy, terminologii a nejnove;jsi
poznatky k fizeni obchodnich a marketingovych ¢innosti pro dané téma. Soucasti budou
1 analyzy pro vytvofeni prave jiz zminénych ¢innosti ¢i pland. Teoreticka ¢ast slouzi jako

zaklad pro nasledujici analytickou a ndvrhovou ¢ast.

2.1 Charakteristika podniku

., Podnikem se rozumi kazdy subjekt vykonavajici hospodarskou cinnost, bez ohledu na
jeho pravni formu. K temto subjektiim patii zejména osoby samostatné vydélecné cinné
a rodinné podniky vykondvajici remesiné ci jiné cinnosti a obchodni spolecnosti nebo
sdruzeni, ktera bezné vykondvaji hospodarskou cinnost. *“ [20]

Podnikani je ¢innost, ktera ma za ptedpoklad trvaly provoz za vlastni ti€astni podnikatele
zamé&fenou na zisk. Podnikani se provozuje v rdmci podniku, kde podnikatelé preménuji
vstupy, formou dlouhodobého majetku, vyrobnich faktori provoznich faktorQ
a vykonavané prace na vystupy, kterymi jsou v tomto piipad¢ sluzby, ale obecné jim

mohou byt i vyrobky [4].

2.1.1 Typologie podniki

Mikropodnik (1-9 zaméstnanct s roénim obratem max. 2 miliony euro)
Maly podnik (10-49 zaméstnancii s roénim obratem max. 10 milion euro)

Stfedni podnik (100-249 s ro¢nim obratem max. 50 milion euro)

YV V VYV VYV

Velky podnik (250 zaméstnancti a vice s roénim obratem min. 50 mil. euro) [4]

2.1.2 Cile podniku

Hlavnim cilem podniku je uspokojit potieby zdkaznikt, z ¢ehoz ziskava podnikatel zisk.
Vseobecné se tedy podnikatel snazi maximalizovat svilj vlozeny kapital bez ohledu na to

o jak velky podnik se jedna nebo ¢im se zabyva [4].
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2.1.3 Sluzba

Sluzba je definovana jako hospodaiska ¢innost uspokojujici potieby zdkaznikl a také
sluzby jako jsou obsluhovani, posluhy, néjaké predepsané Cinnosti. Zakladni vlastnosti
sluzeb: nehmatatelnost, ned¢litelnost, proménlivost a pomijivost. Sluzbu lze rozdélit na
potieby kolektivni a individudlni. Kolektivni sluzby jsou hrazeny z vefejnych zdroji (stat,

obce), a individualni jsou hrazeny ze zdroji soukromych, coz jsou ptijmy a diichody [16].

2.2 Metoda SMART

Pro spravné definovani cilli podniku, ktery je klicovym faktorem podniku lze pouzit
metodu SMART. Diky ni lze spravné a jasn¢ popsat pochopitelné cile, aby ji kazdy
ucastnik pochopil.
Sklada se z 5 zakladnich kritérii:

e S —specificky,

e M —m¢fitelny,

e A —akceptovany,

e R —realisticky,

e T —terminovany [17]

2.3 Situacni analyza

Dle Jakubikové: ,, Situacni analyza je vseobecna metoda zkoumani jednotlivych slozek
a vlastnosti vnéjsiho prostiedi, ve kterém firma podnika, pripadné které na ni néjakym
zpiisobem piisobi, oviliviiuje jeji cinnosti, a zkoumdani vnitrniho prostredi firmy, jeji
schopnosti vyrobky tvorit, vyvijet a inovovat, produkovat je, prodavat, financovat
programy. “ [7]

Situa¢ni analyza je zakladnim krokem pii formulaci podnikové strategie. Identifikuje,
analyzuje a hodnotni v§echny podstatné faktory, které maji vliv na konecny vybér cili
a strategii. Snazi se nalézt referen¢ni plan, ktery urcuje predikce, které by mohly nastat,
pokud by soucasnd strategie byla stale dodrzovéna. Situa¢ni analyza se tedy sklada

z analyzy vngj$iho a vnitiniho prostiedi. Nedilnou soucasti je analyza SWOT.
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Sklada se z 5C:
e Company (podnik),
e Collaborators (partnefi),
e Customers (zakaznici),
e Competitors( konkurenti)

e Climate (makroekonomické faktory — analyza PEST) [7]

2.4 Analyza vnéjSiho prostredi

v

Pro spravné pochopeni vnéjsiho prostiedi podniku je diileziti pochopit vné;jsi sily. Nutno
podotknout, Ze pro jednu organizaci mohou mit n¢které vice a pro nekteré mén¢ dilezité
a jejich dilezitost se méni s vyvojem organizace. Tyto vlivy nezlstavaji konstantni
a jejich dopad byva proménlivy. Diilezité je pochopit, ze vnéjsi sily jsou mimo kontrolu

podniku a diky nim Ize urcit hrozby a pfilezitosti.

stanoveni charakterisiky prostredi

odhad vlivil prostiedi

identifikace klicovych
konkuren¢nich sil

identifikace konkurenéni
pozice

1dentifikace
klicovych
moznosti a uskali

strategicka
pozice

Obrazek ¢. 1: Analyza prostiedi
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle [2])
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2.4.1 Analyza PEST

Pti tvoteni analyzy PEST je nutno si uvédomit jaké sily z vnéjsiho prostedi byly dulezité
v minulosti a jak by mohly ovlivnit pribéh podniku v budoucnosti. Také zkouma rozdilny
dopad v ¢asovych sférach a diky tomu identifikuje do jaké miry tyto vlivy firmu ovliviiuji.
V samotném nazvu analyzy PEST lze urcit jaké faktory prostiedi ovliviiuji organizaci:

e P — politické/zdkonné — legislativa monopold, zdkony o ochrané zivotniho
prostiedi, danova politika, zdkon o zaméstnanosti, stabilita vlady,

e E — ekonomické faktory — obchodni cykly, trendy hrubého ndrodniho produktu,
urokové miry, zdsoba penéz, inflace, nezaméstnanost, pouZzitelny piijem,
dostupnost energie a naklady,

e S — sociokulturni faktory — popula¢ni demografie, rozdéleni piijmi, socidlni
mobilita, zmény Zzivotniho cyklu, pfistup k praci a odpocinku, konzumni styl,
uroven vzdélani,

e T — technologické faktory — investice vlady do vyzkumu, zaméfeni vlady
a primyslu do technologii, nové objevy/vyvoj, rychlost pfenosu technologie, mira
zastarani.

Existuji dal$i uzce spojené klicové vlivy a hnaci sily zmén mezi které patii konvergence

trhii, ekologie a konkurence [2].

2.5 Analyza oborového prostredi

V rédmci analyzy oborového prostiedi se zkoumaji podnéty, které maji vliv na nejblizsi
okoli spole¢nosti. Souc¢asti je analyza trhu a analyza konkurence, v rdmeci, niZ se zaméiuje

na 3 zakladni segmenty: zédkaznici, konkurence spolecnosti a dodavatelé.

2.5.1 Analyza trhu

., Irh je zarizeni, jehoz prostrednictvim kupujici a prodavajici urcitého zbozi vstupuji do

vzdjemnych interakct, aby urcili cenu zboZi a mnozstvi, jez se nakoupi a proda. ““ [18]

A analyza trhu tvofi klicovy faktor pro spravnou strategii a vyvoj firmy v daném odvétvi.

Na zakladé ni se vytvati vize, ktera mize byt pro podnik v budoucnosti velice Gspésna ¢i
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naopak neuspés$na. Pfi pouziti analyzy trhy je dilezité Cerpat jak z informaci tykajicich
se podniku, tak konkurentl i zakaznika.
Tvofti ji 3 C:
e Customers (zakaznici) - nutno se zaméfit na stalé i potencionalni zékazniky
e Competitors (konkurence) — stanoveni konkurenc¢ni vyhody lze na zakladé¢
dikladného prozkoumani konkurence
e Collaborators (dodavatelé) — vybrat spravného a nejlépe financné dostupného
dodavatele je jednim z klicovych faktort
Analyzovat trh je nedilnou soucasti pro zjisténi jeho parametrti. Jde pfedevsim o velikost

trhu, poptavku, atraktivitu a sou¢asnym trendiim, diky nimz je miizeme zaclenit [4].

2.5.2 Porteriiv model péti konkurencnich sil

V ramci analyzy vné&jSiho prostfedi v daném odvétvi je dilezité pochopit, jak funguji
konkurenti, jakou vyhodu mé organizace vi¢i ostatnim a jak ji vyuzit. Slouzi
1 k minimalizovani rizik ze strany konkurentli. Tato analyza pouziva pét konkuren¢nich
sil, které navrhl M. E. Porter ke zkoumani konkurencniho prostiedi na Grovni, jiz zminéné
strategické obchodni jednotky.

Poten-

cionalni
vstupujici

KONKURENCNI

SOUPERENI Odbératelé

Dodavatelé

Substituty

Obrazek €. 2: Porteriiv model konkurenc¢nich sil
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle [11])
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V ptedchozi ilustraci si mizeme povSimnout, Ze M. E. Porter klade velky diraz na vztah
mezi dodavateli, vstupujicimi, odbérateli a ndhradniky. Stfed téchto vztahli tvofi
konkuren¢ni soupeteni. Pro zkvalitnéni vysledka je diilezité ji provadét zkoumanim vlivl
na soucasné nebo konkurencni prostiedi jednotlivé obchodni strategické jednotky.
Pokud bychom analyzu provadéli na obecné trovni, vysledky nelze povazovat za plné

hodnotné [11].

2.6 Analyza vnitiniho prostredi

Analyza vnitiniho prostfedi podniku se zamétfuje na faktory, které piimo ¢i nepiimo

ovlivilyji firmu zevnitf a snazi se tak odhalit silné a slabé stranky podniku.

2.6.1 Analyza7S

Patii mezi nejpouzivanéj$i analyzy pro hodnoceni faktort, které ovliviiuji Gspéch

realizace podnikové strategie. Analyza uz z nazvu napovida, ze ho tvoti pravé 7 faktort.

Strategie

SDILENE
HODNOTY

Spolu-
pracovnici

Obrazek €. 3: Analyza 7S
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle [28])
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Kazdy z faktorti na sebe navzajem plisobi a ovliviiuji se, a proto je podstatné pro vedeni

podniku pochopit kazdy z jednotlivych komponenti [14].

2.6.2 Analyza zdroji

Pomoci této analyzy je mozné stanovit konkurencni vyhodu oproti ostatnim podnikiim
z hlediska zdrojt. Také je potieba mit kvalitni informaci pro efektivni rozvoj podnik.
Mame 4 zakladni kategorie zdrojt:

e Fyzické zdroje — technologické vybaveni, vyrobni kapacita, skladovaci plochy

e Lidské zdroje — struktura a pocet zaméstnancti, odborné zpusobilost

¢ Financ¢ni zdroje — obsahuje vSechny zdroje pfijmi a financovani

e Nehmotné zdroje — image firmy, znalost trhu, know-how [2]
Je dilezité vzit v potaz vSechny zdroje, které firma miize vyuzit pro svlj rozvoj.
Nutnost rozliSovat zdroje, které jsou pro firmu rozhodujici a nutné, a které slouzi pro

zvyhodnéni [7].

2.6.3 Analyza obchodnich aktivit

Analyza obchodnich aktivit zahrnuje popis vSech ¢innosti, které podnik uskuteciiuje pro
vytvofeni zisku. Popisuje, jakym zpisobem je realizovan obchod ve firmé.
Jedna se o nasledujici aktivity:

e Nakup

e Prodej

e Zprostfedkovani

e Struktura dle trzeb

e Struktura dle zdkaznikt

e Formy prodeje

2.7 Analyza SWOT

., Cilem SWOT analyzy je identifikovat to, do jaké miry jsou soucasné strategie firmy
a jeji specificka silna a slaba mista relevantni a schopna se vyrovnat se zmenami, ke

kterym dochazi v prostredi. “ [7].
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SWOT je zkratkou pro:
e STRENGHTS - silné stranky
e WEAKNESSES — slabé stranky
e OPPORTUNITIES — ptilezitosti
= THREATS - hrozby

Pii sestavovani analyzy SWOT se doporucuje prvotné vytvofit analyzu makroprostiedi
a mikroprostiedi ur€it tim pfilezitosti a hrozby, které ptichazeji z vné&jsiho okoli.
Makroprostiedi

e Politicko-pravni faktor

e Ekonomicky faktor

e Socialn¢ kulturni faktor

e Technologicky faktor

Mikroprostiedi
e Zakaznici
e Dodavatelé
e Odbératelé
e Konkurence

e Vefejnost
Néslednym krokem z pravidle je analyza vnitiniho prostfedi, ktera se zamétuje na cile,

systémy, procedury, firemni zdroje, materialni prostfedi, firemni kulturu, mezilidské

vztahy, organizaéni strukturu a kvalitu managementu [7].
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Obrazek ¢. 4: SWOT analyza
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle [7])

Slouzi pro kombinace a hodnoceni mnoha analyz jako jsou analyzy konkurence
a strategickych skupin a jejich slou€eni s vysledky analyzy prostiedi firmy a jejimi
schopnostmi. SWOT analyza je soucasné tzv. vystupem toho, na co by se spolecnost méla
zamétit pii rozvoji obchodnich aktivit, jelikoz jsou zde vyobrazeny slabé stranky

vychazejici ze zpracovanych aktivit [7].

2.7.1 Matice SWOT

Vyhodnoceni SWOT analyzy se vyuziva pomoci plus/minus matice. Tento zplsob
vyhodnoceni srovnava jednotlivé stranky a jejich vzdjemné vazby v ramci vnitiniho

1 vn¢jsiho prostiedi [15].
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Vzajemné vazby a jejich vlivy budou zobrazeny nasledovné:

Tabulka €. 1: Hodnoceni faktori v matici SWOT
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle [25])

Hodnoceni faktort v matici SWOT
Pozitivni faktor Negativni faktor
Slabsi vliv + Slabsi vliv -
Silny vliv ++ Silny vliv --

2.7.2 Strategie SWOT analyzy

Na zédkladé zhodnoceni vSech faktorti se stanovuji strategie, kde je uskute¢iiovano
maximalni vyuziti veSkerych pftilezitosti k piekonani slabych stranek s vyuZzitim
veskerych zdroja, kterymi podnik disponuje [3].
Strategie:
e Mini-mini (WT) — snaha o zmirnéni hrozeb v podniku, kde ptevladaji slabé
stranky
e Mini-maxi (WO) — vyuziti ptileZitosti k pfekonani slabych stranek
e Maxi-mini (ST) — redukce hrozeb pomoci vyuziti silnych stranek
e Maxi-maxi (SO) — pouziti silnych strdnek podniku k vyuziti veSkerych
prilezitosti [5]

2.8 Obchodni model

Obchodni model slouzi k souhrnnému popisu principii vytvareni, dorucovani
a zachycovani hodnot podniku [10].

Lze ho definovat jako podrobny plén strategie, ktery se zabyva 4 hlavnimi oblastmi,
kterymi jsou zékaznici, nabidky, infrastruktura a finan¢ni zivotaschopnost. Hlavnim
ucelem je zjednoduseni pochopeni ekonomické situace podniku na zaklad¢ aplikace

strukturovanych forem [31].
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V obchodnim modelu jsou zahrnuty obchodni aktivity, jez jsou zékladnim kamenem pro

udrzitelné vyvoj podniku. Roz¢lenuji se podle typu uskutecnénych obchodnich operaci ¢i

na zakladé funkce dané firmy. Obchodni aktivita je definovdna jako nékup a prodej zbozi

a sluzeb za zbozi a sluzby jiného druhu. V ramci obchodnich aktivit jsou zahrnuty sluzby,

jez jsou navazany na sménu vcetné konkrétniho samostatného vysledku smény [4].

2.8.1 Obchodni model Canvas

Obchodni model je nastroj pro navrh obchodniho modelu, jeho analyzu a inovaci,

vytvoteny Alexandrem Osterwalderem a Yves Pigneurem.

Sklada se z 9 stavebnich prvki:

1.

Zakaznické segmenty

Zakaznicky segment je zdroj pfijml podnikani. V tomto bloku se definuje
zaméfeni na jeden €i vice zékaznickych segmentt, které se podnik snazi zaujmout
1 podniku, a proto je potfeba co nejlépe porozumét jejich potfebam. Zasadni je
vymezeni segmentu, ktery tvofi nejveétsi potencial pro podnik.

Hodnotové nabidky

Popis jednotlivych produktli a sluzeb pomoci kterych jsou potieby zdkaznikl
napliovany. Na zaklad¢ toho je ur¢end hodnota s jejiz dopomoci se tvoii nabidka.
Distribu¢ni kanaly

Prezentace hodnotovych nabidek prostfednictvim komunikac¢nich, distribu¢nich
a prodejnach kanali.

Vztahy se zakazniky

Tento segment popisuje, jaké modely vztahti mohou nastat mezi zadkazniky
a podnikem. Soucasti je popis zplisobtl, jak ziskat nové zdkazniky a snaha o trvalé
udrzovani vztahtu se zdkazniky v kazdém jednotlivé segmentu.

Zdroje prijmu

Odhadovani zptsobt, jakym podnik ziskava zisk. Dle Osterwaldera, zjistujeme,
jakou cenu jsou zdkaznici ochotni zaplatit za hodnotu, kterou ziskavaji.

Kli¢ové zdroje

Aktiva potfebna pro dalsi nabizeni a dodavani kvalitnich sluzeb.

Kli¢ové ¢innosti
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Tento blok popisuje nejdilezitéjsi Cinnosti, které jsou kli€¢ové pro UspéSnost
podniku. Klicovym postupem je identifikace hlavnich cinnosti podniku
a vedlejsich, které jsou podstatné pro konkurencni vyhodu podniku. Mezi vedlejsi
¢innosti lze fadit napiiklad marketing.

8. Klicova partnerstvi
Popis obchodnich partnert a dodavatell, ktefi figuruji v klicovych ¢innostech
a jsou nedilnou soucasti fungovani podniku.

9. Struktura nakladi
Néklady spojené s podnikatelskou ¢innosti. Naklady délime na dva typy, kde
prvnim typem je nakladové taZzeny ndklad a nizkou cenou, kdy se konkurence
typem je naklad, pfi kterém konkurenti soutézi na zakladé necenovych faktord,

jako je kvalita sluzeb, originalita, znacka a podobné [10].

Jednotlivé stavebni prvky spole¢né zobrazuji nahled na to, jak chce podnik vytvaret zisk

a jaké ma moznosti.

Tabulka ¢. 2: Obchodni model Canvas
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle [21])

Klicové Klicové Hodnotové Vztahy se Zakaznické
partnerstvi ¢innosti nabidky zakazniky segmenty
Klicové Distribu¢ni
zdroje kanaly
Struktura nakladi Zdroje prijmu

Schéma lze rozdélit na levou stranu, kterd identifikuje produkt a na pravou stranu, ktera
se zamétuje na trh. Na levé stran€ jsou zobrazeny oblasti, které jsou zasadni k vykonnosti
podniku jako jsou kli¢ova partnerstvi, struktura nakladd, klicové Cinnosti a klicové
zdroje. Kdezto na pravé strané popisuje celkovou hodnotu podniku, kde jsou zobrazeny
vztahy se zékazniky, distribu¢ni kandly, zdroje pfijmu a zdkaznické segmenty. Leva

a prava strana je propojena hlavnim stavebnim blokem, kterym je hodnotové nabidka. Po
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vymezeni schématu je naslednym krokem brainstorming zaméteny na jednotlivé prvky.

Jelikoz podle Osterwaldera je jakykoliv problém lépe feSitelny diky jasné predstave [10].

Obchodni model Canvas ma i své nevyhody:
» Nedostate¢na identifikace konkurence a konkurenceschopnosti

» Chybg¢jici formulace obchodnich cili [31]

Zhodnoceni vybranych finan¢nich ukazatelG tvoii podstatnou soucast analyzy zdrojl.
Hlavnim cilem zhodnoceni vybranych finan¢nich ukazateli je hodnoceni finan¢ni situace
podniku. Realizuje se pomoci dat z minulosti a hodnoti se diky ni finan¢ni zdravi
a vykonnost podniku. Porovnavé data z minulosti, sou¢asnosti a planové budoucnosti. Na
zakladé tohoto souhrnu dat davé doporuceni, cemu by se méla firma vyvarovat a co by
naopak mohlo vést firmu k rozvoji. Je zdkladem pro finan¢ni plan, plan investic, finan¢ni

strategii a dopomaha rozhodovacim procestim v oblasti managementu [4].

2.9 Financ¢ni situace podniku

Finanéni situace podniku je hodnocena pomoci finan¢ni analyzy. Popisuje finan¢ni zdravi
podniku a slouzi pro rozhodovani pti budoucich investicich. Souc¢asné slouzi ke kontrole
a zhodnoceni pfedchoziho finan¢niho stavu podniku, k porovndni v ¢asovém intervalu

a k ziskani dat pro zlepSovani finan¢niho zdravi podniku [30].

2.9.1 Uzivatelé

Stav finanéni situace podniku pouZzivaji nejen podnikatelé, ale také dalsi subjekty.

e Management — VyuZziti v managementu pro dlouhodobé rozhodovaci procesy
v rdmci finan¢niho fizeni podniku.

e Investori — Primarnim uzivatelem financni situace podniku jsou pravé investofi
pro zhodnoceni investice a kontroly. VyuZzivaji k tomu hlavné data tykajici se
rentability, stability, likvidity a disponibilniho ztstatku podniku.

e Banky — Banky poskytuji kapital nejcastéji prostfednictvim avért, a pravé pii

poskytovani se informuji o finan¢nim stavu zadatele. Na zaklad¢ téchto dat
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zadatelim urcuji podminky poskytnuti uvéru nebo zda ho viibec poskytnout
hodlaji.

e Véritelé — Ve¢ritele taktéz dodavatelé si vybiraji své zakazniky na zakladé¢
finan¢niho stavu odbératele, aby odhadli, zda budou odbératelé schopni plnit své
zavazky.

e Odbératelé — Odberatelé se zajimaji o finan¢ni stav ze stejného divodu jako
vetitelé.

e Statni organy — Snazi se vyuzit data tykajicich se stavil firem z hlediska finan¢né-
ucetniho pro statistické ucely, plnéni danovych povinnosti a kontrolu podnikd.
Taktéz z dlivodu rozdélovani dotaci nebo vladnich tivéri a také pro monitorovani
vladni politiky.

¢ Konkurence — Konkurenti porovnavaji své vystupy s ostatnimi a na zakladé¢ toho
upravuji své strategie a dlouhodoba rozhodnuti tykajicich se podniku. Zamétuji
se primarné na rentabilitu, likviditu, trzby, zdsoby a dobu obratu zasob podniku.

e Zaméstnanci — Z divodu udrzeni zaméstnani se i zaméstnanci zaméfuji na
stabilitu podniku, zda je podnik dlouhodobé¢ udrzitelny a tim i dana pracovni
pozice.

e Ostatni uZivatelé — Mezi ostatni uzivatelé Ize tadit 1 analytiky, danové poradce,
Z tohoto divodu je podstatné udrzovat a kontrolovat informace o finan¢nich
datech podniku nezédvislym auditorem, ktery hlidd dodrZzovani deklarovanych

ucetnich metod pfi sestavovani ucetnich vykazl [4].

2.10 Ekonomické zhodnoceni navrhu

Ekonomické zhodnoceni navrhu je zakladem pro investi¢ni rozhodnuti a z hlediska
budouciho vyvoje ma zasadni vyznam. Podnik hodnoti, zda investice pfinese dostate¢né
zhodnoceni vlozeného kapitalu ¢i nikoliv. Vysledek je ovliviiovan mnoha faktory,
kterymi jsou velikost Grokové miry, mira inflace, makroekonomicka politika statu,

legislativa, konkurence, odbératelé, dodavatelé, velikost poptavky, zaméstnanci a jiné.
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Zakladni kritéria pti zhodnoceni ekonomického navrhu:

1.
2.
3.

Rentabilita (vynosnost investice)
Rizikovost

Likvidita (doba splatnosti)

Idedlnim stavem se povaZuje vysoka rentabilni bezrizikova situace s kratkou dobou

splatnosti. V praxi to funguje zpravidla tak, Ze méné rizikové investice jsou mén¢ vynosné

a krat$i doba splatnosti je charakteristika pro méné rentabilni projekty [4].

2.10.1 Postup hodnoceni investic

Postup se provadi v péti ndsledujicich krocich:

1.

Odhad investi¢nich vydaji

Jedna se o vydaje pouzité na potizeni pozemkil, budov, strojii, pofizeni obézného
majetku zajist'ujici provoz investice ¢i vyzkum, ktery souvisi s investici. Odhad
investi¢nich vydaju Ize z vétSiny odhadnout na zaklad¢€ potizovaci ceny, ktera je
pevné stanovena.

Odhad investi¢nich piijmi

Do investi¢nich pfijml fadime zisk po zdanéni, ktery podniku investice piindsi,
odpisy, zmény obézné¢ho majetku a pfijem z prodeje investicniho majetku po
kroky celého postupu hodnoceni investic. Je ovlivnén mnoha faktory, které na néj
pusobi a nadmérné optimistického predvidani budouciho vyvoje, které ma za
nasledek nadhodnoceni téchto piijma.

Stanoveni diskontni sazby

Pii stanoveni diskontni sazby je duilezité dbat na vliv ¢asové hodnoty primarné
pokud se jednd o investici s dlouhodobou zivotnosti. Prvotnim krokem je urcit si
vlozené finan¢ni prosttedky z pohledu podniku, které ndm poslouzi k diskontni
sazbé€ pii vypoctech hodnoceni ekonomické efektivnosti projektu.

Pokud jsou pouzité financni prostiedky hrazené z vlastnich zdroja, za diskontni
sazbu uvadime naklady vlastniho kapitalu. V piipad¢€ financovani z cizich zdroju,
tak se za diskontni sazbu uvadi trokova sazba tvéru. Pokud se kombinuji obé

zminéné varianty, pouziji se prumérné naklady na kapital.
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4. Vypocet soucasné hodnoty penéznich toki
Zakladnim aspektem pii vypoctu soucasné hodnoty penéznich toki je prepocitat
investicni piijmy na stejnou Casovou bazi, kterd je udavana rokem pofizeni
investice.

5. Aplikace vybranych metod hodnoceni efektivnosti investic
Pfi vybéru a aplikaci vybranych metod je nutné rozlisit, zda metody zohlediu;ji
faktor ¢asu. Z tohoto hlediska metody hodnoceni efektivnosti investic rozliSujeme
na statické a dynamické.
Statické metody nezohlediiuji faktor Casu. Lze je povazovat za jednoduché, ale
také nepfesné. Cim déle investice trva, tim k vétsi nepiesnosti dochazi. Pouziva
se spiSe u kratkodobych investic v rozmezi 1 az 2 let.
Dynamické metody zohlediuji faktor casu a vyuzivaji se u dlouhodobégjsich

investic [4].

Mezi nejpouzivanéj$i metody patii:
» Metoda vynosnosti (rentability) investic
» Metoda doby névratnosti
» Metoda ¢isté soucasné hodnoty

» Metoda vnitiniho vynosového procenta [19]

Metoda vynosnosti investice
Metoda vynosnosti investice je jednou z nejjednodusSich metod hodnoceni investic
a nezohlediuje faktor casu.

— vzorec pro vypocet:

CF
gr =26
v

Rovnice ¢. 1: Metoda vynosnosti investice

(Zdroj: [4])

RI — prosta vynosnost investi¢niho projektu
> CF — soucet vSech budoucich ¢istych penéznich piijmi v nominalnim vyjadieni

IV — vynalozeny investi¢ni vydaj [4]
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Metoda doby navratnosti

Za dobu navratnosti se povazuje doba, za které tok cash flow pfinese podniku zpatky
vynaloZené investi¢ni vydaje. Podminkou je, Ze doba navratnosti musi byt krat$i nez doba
zivostnosti. Na zékladé této metody lze urcit likviditu a rizikovost. Nevyhodou je, ze
nerespektuje faktor Casu a nebere v potaz piijmy po dob¢ navratnosti. Vypocet probiha
souctem rocnich castek cash flow, dokud se kumulované Castky cash flow nejsou

vynaloZenym investi¢nim vydajim [4].

Metoda Cisté souc¢asné hodnoty

Jedna se o jednu z nejzékladnéjsich a nejvice pouzivanych metod, které predstavuje rozdil
mezi soucasnou hodnotou ocekdvanych piijmi a pocatecnich investi¢nich vydaji.
(Mula¢, Mulacova, 2007)

Vzorec pro vypocet:

) - CFt
CSH = Z — IV
o (1+k) t

Rovnice ¢. 2: Metoda ¢isté soucasné hodnoty
(Zdroje: [4])

CSH - ¢&ista soudasna hodnota investi¢niho projektu

CFt — Cisty penézni pfijem v nominalnim vyjadieni realizovany v roce t
k — trokové sazba

n — doba zivotnosti projektu v letech

IV — vynalozeny investi¢ni vydaj

Vysledek zobrazuje absolutni vynosnost investice, pokud bude projekt realizovan.
Interpretace vysledk:

> CSH > 0 — investice je vhodna, mira vynosu je pozadovana

> CSH < 0 — investice neni vhodn4, mira vynosu neni dostate¢na

> CSH = 0 vysledek je neutralni, nepfinasi zadné klady ani zapory [4]
Metoda vnitiniho vynosového procenta

Metoda vnitiniho vynosového procenta zachycuje relativni vynosnost. Z tohoto divodu

muze byt vyuzita i pro srovnani vice investi¢nich variant.
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Vzorec pro vypocet:

n

CFt
(14+VVP) ¢

Rovnice ¢. 3: Metoda vnitiniho vynosového procenta
(Zdroj: [4])

VVP — vnitini vynosové procento investi¢niho projektu

CFt — Cisty penézni pfijem v nominalnim vyjadieni realizovany v roce t

n — doba zivotnosti projektu v letech

IV — vynalozeny investi¢ni vydaj

Pro stanoveni diskontni sazby se nejcastéji pouziva iterani metoda, ta spociva
v opakovaném dosazovani rtiznych hodnot diskontni sazby a zkoumanim zmén CSH.

Snaha dosahovat takové sazby, aby se CSH piiblizovalo 0.

Interpretace:
» VVP> pozadovana mira vynosnosti — lze investici doporucit
» Pfiporovnani VVP a pozadované miry vynosnosti zjistime rizikovost investice

» Vybirdme moznost s nejvetsim vnitinim vynosovym procentem [4]

Mezi dal$i vyuzivanou metodu, ktera udava miru navratnosti investice a je zakladnim
ukazatelem ziskovosti investice je ROI. Udava vynos v procentech po odecteni investice
[37].

zisk — investice
ROI = - - x 100
investice

Rovnice ¢. 4: Metoda vypoctu miry navratnosti investice
(Zdroj: [37])

2.11 Marketingovy mix

Marketingovy mix pfedstavuje ukoly a jednotlivé opatieni, které vedou k uspokojeni

pozadavkl zdkaznikl a zaroven i dil¢ich cil firmy.
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McCarthy rozd¢lil zakladni model na 4P a kazdé P ze zdkladniho modelu 4P 1ze dé€lit na
fadu dil¢ich komponentii:
e Produkt (Product) — znacka, baleni, podminky, sluzby, vzhled a zaruky
e Cena a kontraktaéni podminky (Price) — Gvérové podminky, doby splatnosti,
slevy, splatky, provize, celkové naklady
e Misto (Place) — distribucni cesty, umisténi, pfeprava, dodavky, zasady, celni
podminky
e Marketingova komunikace (Promotion) — reklama, podpora prodeje, public

relations a publicita, osobni prodej [4]

Nutno podotknout, Ze tento model nemé obecnou platnost a nelze ho vyuzit na vS§echny
marketingové programy. Nékdy je tieba zakladni model rozsifit o dil¢i komponenty
a upravit si ho dle potfeby. Lze ho vyuzit pro SWOT analyzu k ur€eni silnych a slabych
stranek.
Hlavni diivody pro vytvafeni marketingové mixu:

e Pomaha pfi rozmisténi finanénich a lidskych zdrojii

e Pomaha pfi vymezovani zodpoveédnosti

e Umoziuje analyzovat pruznosti [6]

2.12 Marketingovy komunikaéni mix

Marketingovy komunika¢ni mix v naSem pfipadé¢ seznamuje zadkazniky s nabizenou
sluzbou a snazi se ji presvédcit o vyuziti sluzby, zvysit pocet vyuzitych sluzeb, utvofit si

pravidelné zakazniky, vice s nimi komunikovat a vnimat tak vice jejich potieby.
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Obrazek €. 5: Marketingovy komunikaéni mix
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle [7])

e Reklama — placené neosobni forma komunikace se zdkazniky

e Podpora prodeje — nepfimy nastroj komunikace se zédkazniky s cilem podpofit
nartist prodeje sluzeb, nastroje pouzivané v ramci podpory prodeje mohou byt
vzorky, vystavené zbozi, vzorky a v pripad¢ této spolecnosti se sluzbami budou
nejvice pouzivané kupony a soutéze

e Price s vefejnosti - zaméfeni na dlouhodobé kladnych vztazich s lidmi
z interniho prostfedni organizace, které se uskuteciiuji pomoci sponzorovani,
firemnich akci a lobbovani

e Osobni prodej — jedna z nejefektivnéjSich propagaci formou ptimého prodeje
zakaznikovy

e Primy marketing — piimé komunikace mezi prodejcem a zakaznikem primarné

pomoci e-mailu a telemarketingu [7]

Pro dosazeni urcité cile je vhodné pouzit vSechny kombinace oddilt, které spliuji vetsi
uspésnost nez oddily samostatné. Dal§im z néstrojii mize byt i on-line komunikace, ktera
je v dnesni dobé¢ Casto vyuzivana. Mezi techniky internetového marketingu lze fadit SEO,

obsahovy marketing a propagaci na socialnich sitich [7].
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2.13 Shrnuti

Teoreticka ¢ast nam dava informace o mozném rozvoji firmy G-fest, s.r.o. v oblasti
rozvoje sluzeb, ustaleni zékaznikili, navysSeni trzeb a zavedeni do podvédomi. Soucasti je
vymezeni cili analyza soucasného stavu v ramci strategie, analyza vn¢jSiho a vnitiniho
prostfedi. Nedilnou soucasti je analyza trhu a konkurence. Déle jsou v teoretické ¢asti
popsany metody a analyzy, diky nimz lze déale rozvijet podnik. Poslednim tématem,
kterému se teoreticka ¢ast vénuje je marketingova podpora. VSechny teoretické poznatky
vychézi z odborné literatury. Vzhledem k tomu, Ze cilem bakalarské prace je ustaleni
zisku pomoci zavedeni nové sluzby, tak je velice podstatné, popsat vSechny informace,
které zde jsou uvedené. Teorie popsané v této Casti bakalaiské prace slouzi jako vychozi
zakladna pro naslednou analytickou ¢ast, ktera je rozdélena na analyzu souc¢asného stavu
a navrhovou ¢ast. V c¢asti, ktera obsahuje analyzu soucasného stavu, bude aplikovana
teorie, analyzy a metody dané v teoretické ¢asti na vybranou firmu. Na zakladé téchto

vybranych komponentli bude zpracovana navrhova cast.
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3 ANALYZA SOUCASNEHO STAVU

V analytické ¢asti bude blize popsana spolecnost, charakteristika a sluzby, které firma
nabizi. Déle jsou v €asti prace aplikované poznatky z teoretické ¢asti. Nedilnou soucasti
je analyza vnitiniho a vnéjs$iho prostiedi, které budou dale pouzity do analyzy SWOT.
Na zéklad¢ téchto informaci zjistime soucasny stav firmy, ktery je zcela zasadni pro

kvalitni navrh na Gspé8nou realizaci rozvoje obchodnich aktivit.

3.1 Charakteristika spole¢nosti

Spolecnost Laser Arena Brno je zapsana v obchodnim rejstiiku jako G-fest, s.r.o. od roku
15.9.2016. Jednatelem je Jan Gulak, ktery rovnéz slozil zakladni kapital ve vysi 10 000
K¢. Jednatel jedna za spolecnost samostatné. Laser Arena Brno funguje od konce roku
2016 a za tuto kratkou dobu si vytvofila podstatné misto v konkuren¢nim prostiedi

v oblasti sluzeb s volno¢asovymi aktivitami [32].

3.1.1 Zakladni informace

Nazev subjektu: G-fest s.r.o.

ICO: 05397740

Sidlo spole¢nosti: Novobranska 532/20, 602 00, Brno - Brno-mésto
Pravni forma: spole¢nost s ru¢enim omezenym

Datum vzniku: 15.9.2016

Obrazek ¢. 7: Logo spole¢nosti Laser Arena Brno
(Zdroj: [32])
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3.2 Predmét podnikani

Pfedmétem podnikani je dle obchodniho rejstiiku uvedena vyroba, obchod a sluzby
neuvedené v piilohach 1 az 3 Zivnostenského zékona. Spole¢nost Laser Arena Brno
nabizi volnocasovou aktivitu zvanou laser game. Laser game je sportovni typ hry, ktery
se hraje v tymech po 2-10 hrac¢ich. V ramci hry jsou pouZzivané technologické zatizeni
jako je vesta véetn¢ laserové zbrané. Hra se odehrava v uzaviené mistnosti, kde hraje
doprovodna hudba a cilem hry je ziskat co nejvétsi pocet bodi pomoci laserové zbrané
a stfileni do ostatnich hracu [32].

Zakaznici si mohou vybrat doprovodnou hudbu ¢i typ hry. Doprovodna hudba je
standartni, vojenskd ¢i podzemni. Typl her na vybér je nckolik: deathmatch, team,
zombie, SW.A.T., V.L.LP., HEAT STREAKS. Podnik nabizi i bezplatnou wifi a nehrajici
zakazniky online sledovani hry na LCD obrazovce. Mezi dalsi piijmy podniku patii
potadani narozeninovych oslav, skolni akce, firemni akce a prodej napojt. K nabizenému

sortimentu napoji patii sladké napoje, perlivé a neperlivé vody, piva a kdva [36].

FLASERMAXX

LASERGAMES

Obrazek ¢. 8: Logo spole¢nosti LASERMAXX
(Zdroj: [23])

3.3 Analyza vnéjsiho prostredi

Analyza vné&jsi prostiedi slouzi k definovani faktord, které ovliviiuji ispéSnost podniku

v makroekonomickém prostiedi. Jak jiz bylo zminéno ,,tyto vlivy nezlstavaji konstantni
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a jejich dopad byva proménlivy. Dilezité je pochopit, ze vnéjsi sily jsou mimo kontrolu
podniku a diky nim lze urcit hrozby a pfilezitosti. V bakaldfské praci bude vyuzita

analyza PEST, analyzu trhu a Porteriv model péti konkurencnich sil [4].

3.3.1 Analyza PEST

V analyze PEST jsou obsazeny vné&jsi faktory, které nejpodstatnéji ovliviuji chod

podniku [4].

Politické faktory

Politické faktory udavaji pravni nélezitosti, zakony, smérnice a smernice, které plisobi na
podnik. Pro podnik je nutné sledovat veSkeré legislativni zmény a nasledné je
zakomponovat do fungovani firmy. V soucasnosti podnik z politickych faktor nejvice
ovliviluje stabilita vlady. V prosinci roku 2019 se vyskytla pandemie zvand jako
COVID- 19, jez je infekéni onemocnéni, které je zpiisobeno koronavirem SARS-CoV-2.
COVID-19 se zacal sifit z ¢inského mésta Wu-chan do celého svéta a svym pisobenim
zpiisobil nafizeni a omezeni vlady vici podniku. Na zakladé této pandemie musel byt
podnik dne 13.3.2020 uzavien az do odvolani. Z toho vyplyva, ze podnik nyni nevykazuje
k danému datu zadné zisky, které by mohly dostate¢né pokryt vydaje, které podnik musi
vynaloZit pro plny provoz, tj. najemné, energie apod. V dasledku téhle celostatni situace,
vlada schvalila kompenza&ni bonus ve vysi 25 000 K& pro OSVC, na ktery majitel nema
narok. Existuje zde velké riziko, ze pokud by se situace nevratila co nejdiive do starych
koleji, podnik by to nemusel nadale finan¢né zvladnout. Vysvétleni je takové, Ze 1 ptesto,
ze by se rozvolnily vladni opatteni pro Sirokou spole¢nost, nebude prioritni navstévovat
sluzby, které podnik nabizi, a to by mélo za nésledek pokles poptavky zakazniku.
Nicméné pokud pomineme koronavirovou krizi, 1ze fici, Ze politicka funkce nijak zdsadné
neovliviiuje ¢innost podniku. Zatim neexistuji Zadné legislativni nafizeni a regulace trhu
se spolecenskymi aktivity [24].

+ ¢innost podniku neni nijak zdsadnim zptisobem omezovana politickou funkci

- necekana pandemie, kterd piinasi ztraty
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Ekonomické faktory

Ekonomické faktory jsou uzplisobeny ekonomikou kraje a statu, ve kterém se podnik

vvvvvv

nezaméstnanost a inflace.

1. Vyvoj mezd

Srovnani mést

Obrazek ¢. 9: Vyvoj primérné hrubé mési¢ni mzdy
(Zdroj: [29])

Z grafu si Ize povSimnout nartistu mezd, coz ma velky vliv na ptipadné vynakladani penéz
do volnocasovych aktivit. Cim vétsi mzdy zdkaznici maji, tim vice mohou vlozit do

zabavy. Mzda je samoziejmé uzce spojena s inflaci a ptipadnou zaméstnanosti.

2. Vyvoj inflace v CR

Inflace v CR
33
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Obrazek ¢. 10: Vyvoj inflace
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle [33])
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Mira inflace je zobrazena pomoci primérného ro¢niho indexu spotiebitelskych cen. Je
vyjadiena v procentech a zobrazuje zmény prumérné cenové hladiny za poslednich 12
mésicll oproti pfedchozimu roku. Jeji vyjadieni je podstatné pii vypoctech mezd ¢i
diichodt. Z grafu je evidentni, Ze mira inflace je velice proménliva. O roku 2012 do roku
2015 byla v upadku na rozdil od roku 2016 az po soucasnost, kde tomu je naopak. Ackoliv
je mira inflace proménliva, v kratkodobém hledisku v soucasné situaci nijak neovliviiuje
navitévnost ani riist mezd. Dle vyjadteni CNB zdrava mira riistu inflace mezi 2-3 % p.a.,
tzn. pokud dlouhodobé bude mira inflace pod 3 % p.a., lze fici, Ze to nijak ¢innost podniku

a navstévnost neovlivni [33].

3. Mira nezaméstnanosti

Nezaméstnanost v CR
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Obrazek ¢. 11: Mira nezaméstnanosti
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle [34])

Procentualni ¢ast nezaméstnanych osob zobrazuji osoby ve veéku 15-64 let ze vSech
obyvatel. Lze si z grafu povSimnout, ze nezaméstnanost v poslednich letech klesa, coz
pozitivné plisobi na moznosti ob¢anti utracet za volnocCasové aktivity. Jak jiz bylo
zminéno v politicky faktorech dané analyzy, vyskytla se hrozba COVID-19, coz mlze
negativné pusobit na vybér vynakladani svych financi ze strany zdkaznikd. Po zmirnéni
pandemie si lidé budou ve vétsi mife kontrolovat sviij rozpocet a kazdodenni vydaje,
jelikoz béhem této zminované pandemie se mnoho domécnosti dostalo do tézkych dluhi,
proto hrozi velké snizeni poptavky prave po téchto volnocasovych aktivitach.

- mozna hrozba ztraty zakaznikl po krizi
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Socialni faktory

Socialni faktory, jez nejvice ovliviiuji podnik Laser Arena Brno lze tadit zcela zajisté
popula¢ni demografii, rozdéleni pfijmii a piistup k praci a k odpocinku. Podnik sidli
v Brné, kde je dostupné mnoho univerzit, a proto zde ptichazi plno studenti, ktefi ve
svém volném case Casto navstévuji podniky podobné. Tvoii kolem 40 % z celku
zakaznikd, coz je znaCnym piinosem pro lokaci firmy [36].

+ fluktuace obyvatel sebou piinasi studenty, ktefi tvofi zna¢nou cast potencionalnich

zakazniku

Technologicke faktory

V dnesni dob¢ se technologické faktory stale posouvaji a rozviji a nemine to i dany
podnik. Diky technologickému rozmachu lze vyuzivat v podniku QR kody, které lze
snadno pomoci mobilnich zafizeni snimat a jednodus$$im zplisobem tak uplatiiovat
zakoupené vouchery €i o nich zjistit vice informaci. Technologické faktory jsou uzce
spojeny 1 se socidlnimi sitémi skrze né€ dochdzi k propagaci podniku. Existuje
facebookova stranka podniku, kde zédkaznici mohou jednoduse zjistit vice informaci,
presmérovat se jednoduse na webové stranky i se podivat na pravidelné ptidavané fotky
hract. Dale mohou narazit na instagramovy ucet, kde se navic mohou zapojit do
pravidelnych soutézi, skrz néz se podnik dale propaguje a zaroven zékaznici mohou ziskat
volny vstup pro sebe ¢i své blizké [36].

+ usnadnéni prace pomoci QR kodu

+ technologické pokroky sebou piinasi vétsi pocet potencionalnich zédkazniki pomoci

socialnich siti

3.4 Analyza oborového prostredi

3.4.1 Analyza trhu

Korektné¢ provedend analyza trhu je dilezitou soucasti pro spravnou strategii a vyvoj
firmy. Analyza trhu bude zaméfena na vlastnosti trhu. Vysledek analyzy trhu poskytne

zasadni informace pro budouci rozhodovani v podnikéni.
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Historie trhu s volno¢asovymi aktivitami

politickych ttvarech, kdy nebylo mozné se inspirovat ze zahrani¢i a byla v celku
nedostupnost volnocasovych aktivit. V letech 2000-2007 doslo k zasadnimu pievratu ve
svéte technologii a pocitace zacaly byt na vzestupu. Zacala se rozSifovat nabidka
volno¢asovych aktivit a vzrostl zdjem o n€. Soucasné v roce 2007 vznikla prvni laser
arena v Ceské republice, a to konkrétng ve Zling. Dalsim zasadnim bodem byla pro toto
obdobi léta 2007-2013, kdy se zacal stoupat zdjem o sportovné zalozené sportovni
aktivity a vzrostl zajem o zdravy Zivotni styl. To mélo kladny dopad pro dané odvétvi, ve
kterém se podnik nachéazi. Po roce 2013 byl trh pfesycen a zdkaznici méli vEtsi vyber, nez
si dokdzali predstavit. V tomto bod¢ dochazi k nejvétsi konkurencni paralyze, kdy se

podnik snazi svymi obchodnimi aktivity pted¢it druhy podnik [27].

Charakteristika trhu

Trh v daném odvétvi obsahuje mnoho moznosti volnocasovych aktivit. Disponuje velkym
rozsahem c¢innosti, které si zdkaznik mtze vybrat a hra laser game tvoii dil¢i ¢ast tohoto
trhu. Pokud se smér zaméfi konkrétné na volno€asovou aktivitu Laser game, existuji
mimo podnik Laser Arena Brno dalsi 2 vyznamni konkurencni podniky ve stejném méste,
které nabizeji obdobny rozsah sluzeb. Aktualné existuje 37 provozoven laser game
v Ceské republice. Na Slovensku je 22 provozoven, coz znaéi, 7e trh s volnogasovou
aktivitou laser game je vice rozvinuty v Ceské republice. V soucasné dobé neexistuje
zadna asociace, ktery by sdruzovala arény. Ale jelikoz trh s laser game stale roste,
od roku 2018 se kazdy rok poiada mistrovstvi Ceska a Slovenska ve hie laser game
v 16 arénach [27].

- substitu¢ni volnocasové aktivity

3.4.2 Porteriiv model péti konkurencnich sil

Konkurence v odvétvi sluzeb pro volnocasové aktivity — konkrétné laser game se
v poslednich letech vyrazn¢ zvysily. Nutno zminit moznosti, které konkurence nabizi
a technologie, které se stale zlepSuji se stale v tomto odvétvi vyviji maji velky vliv na

vybér zdkaznikli. Laser Arena Brno se snazi mit vystizna instruktdzni videa, vhodné
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vybaveni, détské vesty, podlozky pod vesty, nové typy her a snazi se nabizet co nejlepsi

mozné sluzby [11].

Konkuren¢ni soupereni
V Brné se momentalné nachdzi dal§i 2 velké podniky, které nabizeji volnocasovou

aktivitu laser game a jsou velkou konkurenci [11].

Tabulka ¢. 3: Konkurenéni soupefeni
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle [36])

Konkurence Sidlo
Laser Game Brno Hybesova 437
Tron Laser Arena Jugoslavska 713

Konkuren¢ni vyhoda je v tomto odvétvi velice zasadni a je velice t¢Zké se od konkurence
odlisit, jelikoz Skala moznosti provozu laser game neni az tak vysoka. Z tohoto diivodu
se Laser Arena snazi mapovat nabidky konkurenti a pfizplsobit tomu své moznosti.

- podnik nedisponuje zadnou konkuren¢ni vyhodou

Vyjednavaci sila dodavatela

Dodavatelé vyuzivaji svoji vyjednéavaci silu vii¢i cen€ a kvalité dodavané sluzby. Nabidka
dodavatelti se kazdorocné obnovuje a s tim i jejiz ceny. Novou nabidku prezentuje
v dodavatelské spolec¢nosti PEPSICO jeji obchodni zastupce a ve spolecnosti LaserMaxx
probihd forma prezentace pomoci emailu ¢i videokonference, jelikoz se jedna
o zahrani¢ni spolecnost. Spolec¢nost Laser Arena Brno se snazi zajistit co nejlepsi
podminky s dodavateli na zakladé dlouhodobych partnerskych vztaht a dale vyuziva
mnozstvi slevy na napojovy sortiment [36].

+ vyhodnéjs$i podminky a ceny od dodavatelti na zédkladé dlouhodobych partnerskych

vztahl
Vyjednavaci sila zakaznika

V soucasné dob¢ se nachazi velka konkurence s podobnymi nabidkami a cenovymi

rozpétimi, a s tim vzrista 1 vétsi vykonna sila zakaznikd. Zékaznici maji veliky vybér
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a porovnavaji nabidky a moznosti podnikl a vybiraji si na zdklad¢ nich ty nejvhodné;jsi
pro né. Zéakaznici se soustfedi primarné na design spole¢nosti, hodnoceni, nabidku sluzeb
a modi her, doplitkovy sortiment a cenové relace. Na zéklad¢ téchto faktord, které na
zakazniky plsobi se spolecnost Laser Arena Brno snazi zajistit co nejleps$i moznosti ve
vSech ohledech véetné maximalniho servisu. Souvisi s tim i poskytovana mnozstevni
sleva v ramci narozeninovych oslav, teambuildingu a podobné. Dal§im dulezitym
aspektem, ktery firmé pfidava pridanou hodnotu pro zakazniky je napojovy sortiment
a moznosti dekoraci a uzptsobeni podniku na rizné typy pfilezitosti [36].

+ maximalni snaha o uspokojeni zdkaznik

+ moznost konani riznych akci v podniku

Potencionalni vstupujici

V daném odvétvi je pro nove vstupujici velkou prekazkou pocatecni investice souvisejici
s technologickym vybavenim a potfebnymi prostory, tudiz moc novych konkuren¢nich
subjektii nevznika a sleduje se spise rivalita mezi jiz existujicimi podniky [36].

+ minimalni vstup potencionalnich konkuren¢nich podnikti na trh

Substituty

Mezi tzv. ,,substituty* pro volnocasové aktivity mimo laser game se fadi mnoho sluzeb.
Zakaznici se snazi diky laser game zaplnit svlij volny ¢as a zaroven byt sportovné aktivni
a z tohoto pohledu lze fadit do potenciondlnich substitutli pro volnocasové aktivity sluzby
jako paintball, in-line, lanova centra a podobné [36].

- rozsahly po¢et moznych substituth

3.5 Analyza vnitiniho prostredi

Analyza vnitiniho prostfedi ndm poukéaze na faktory, které pfimo a neptimo ovliviuji
prostiedi firmy a bude nam prostiednikem pro zpracovani SWOT analyzy. V analyze

vnitiniho prostfedi bude vyuzita analyza 7S a analyza zdrojt.
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3.5.1 Analyza 7S

Analyzu 78S tvoti 7 faktort, které na sebe navzajem plisobi a ovliviiuji se.

Strategie

Strategii podniku je zvySovani ziskovosti a své pozice v konkurenénim prostiedi. V ramci
této strategie se podnik snazi zdkaznikovi vyjit maximalné vstiic a uspokojit tak jeho
poteby. Cilem podniku je, aby se uspokojeny zédkaznik rad vracel a znovu vyuzil kvalitu
sluzeb, které podnik nabizi a zajistil tak pravidelné zisky. Z tohoto diivodu se firma snazi
upravovat své nabidky na zéklad¢ potieb zdkaznikli a nabizi moznost nabidek na miru.
Dal$im zasadnim bodem je zkoumdani konkurence a uzptsobovani se jejich nabidkam.
Podnik se snazi mit co nejlepsi pozici na trhu a k tomu je potieba byt stale informovan
o konkuren¢ni nabidce. Mezi dalsi ¢innosti, které podnik aktivné podniké patii sledovani
trhu s technologickymi zafizenimi v oblasti laser game. Od sledovani novych typt zbrani,
hernich mo6du az po nové typy mlh, které jsou potieba pro atmosféru béhem hry [36].

+ vykonavani ukoni pro zvySeni zisku

+ sledovani konkuren¢niho prostiedi

Struktura

V soucasné situaci ma podnik hlavni osobu, kterd zajist'uje témet vSechny funkce a tou
je majitel podniku Jan Guldk. Rozhoduje o nakupu technologického vybaveni,
dopliikkovych komponentt, o vybéru externich dodavatelli a soucasné o vybéru prostoru,
kde se hry odehrdvaji. V ptipadé nedostatku ¢asu vyuziva brigddniky na vypomoc.
Externi dodavatelé jsou jen pro zdsobovani napoji a potfebnou komunikaci pti udrzbé
systému [36].

+minimalni vydaje na zaméstnance

Systém

Veskeré ucetni doklady se eviduji majitelem v systému Pohoda, ktery vyvinula
spolecnost Stormware. Systém Pohoda je velice jednoduchy a ptehledny. SlouZzi pro
malé, stfedni 1 vétsi firmy a Ize do n¢j ukladat ucetnictvi. Pro spolecnost je tento systém
vyhovujici a v soucasné dob¢ dostacujici, jelikoz se jedna diky velikosti o mikro firmu,

také z finan¢niho hlediska je systém pifivétivy. Dale se ve firmé vyuzivd systém
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spolecnosti LaserMaxx pro uskute¢néni hry Laser game. V rdmci tohoto systému si lze
zvolit typ hry, pocet hraci, barvu vest a hudbu [36].

+ jednoduché¢ a funk¢ni systémy

Spolupracovnici

Jelikoz hlavni pracuji osobu je majitel podniku a vyuziva jen pfilezitostné brigadniky,
tézko popsat spolupracovniky. Nicméné brigadnici vypomahaji v ptipad¢ nedostatku casu
majitele, poptipadé¢ na objednanych akcich. Do externich spolupracovnikl lze fadit
obchodniho zastupce spolecnosti PepsiCo a ptidéleného komunika¢niho dodavatele
k Ceské republice od spole¢nosti LaserMaxx. Jelikoz majitel udrzuje dlouhodobé kvalitni
vztahy s dodavateli, spoluprace je vyhodna na oboustrannych a jsou tvofeny moznosti
a niz8i ceny ze strany externich dodavateld [36].

+dlouhodobé kvalitni vztahy s dodavateli

Styl Fizeni

V podniku si majitel podniku sdm urcuje styl fizeni na zdklad¢ svych ptedchozich
zkuSenosti a informaci z dané¢ho odvétvi. V soucasné situaci tento sty fizeni podniku
vyhovuje, a tak se v blizké dob¢ nehodla ménit [36].

+ vytvofeni podminek na zaklad¢ ptedchozich zkuSenosti

Schopnosti

Majitel podniku mé plno schopnosti a zkuSenosti z daného odvétvi, jelikoz pred
otevienim Laser Arena Brno mél jiny podnik se stejnou nabidkou sluzeb. Bohuzel se
podniku nedatilo a musel ho zavtit. Ze svych chyb se poucil a v roce 2016 oteviel prave
Laser Arenu Brno, kde aplikuje poznatky a snazi se vyvarovat pifedeSlym chybam. Na
zaklad¢ nich se majitel podniku snazi udrzovat kladné vztahy s dodavateli a diky tomu se
dostava k novym nabidkdm mezi prvnimi a soucasné dosdhne niz§i ceny. Na zakladé
ziskanych zkuSenostech vi, jaké obdobi je pro firmu lepsi ¢i horsi a v téchto horSich
obdobich se snazi vice propagovat sviij podnik [36].

+ ptredchozi zkuSenosti, z kterych Cerpa
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Sdilené hodnoty

Jelikoz vétSinu Casu obsluhuje podnik majitel a mé jen pfilezitostné brigadniky, tézko se
definuje podnikova sdilend hodnota. Pokud by méla byt definovdna néjakd z nich,
sdilenou hodnotu 1ze identifikovat uspokojené zdkaznika a jeho potieb k dosahovani
budoucich ziskt. Hlavnim aspektem je byt maximalné vstiicny k zdkaznikovy a snazit se
si ho udrzet svym moralnim a kladnym pfistupem k ziskani pravidelnych zakaznikd,
a z tohoto diivodll majitel uskuteciiuje specificky ptistup k zdkaznikim. Dalsi sdilenou
hodnotou, kterou lze identifikovat ze strany majitele 1 loajalni pfistup k externim
dodavateltim, kdy majitel dodrzuje podminky, za kterych provozovat sluzbu a dodrzuje
dand pravidla [36].

+jednoduché a funk¢ni sdilené hodnoty

Zhodnoceni analyzy 7S

Z analyzy 7S nam vyplyva, Zze se podnik zamétuje na ziskovost, coZ je uzce spojeno
s uspokojovanim potieb zdkaznikd a budovani s nimi kladnych vztaht. Velka vyhoda
spociva ve schopnostech majitele podniku, ktery cerpa z predchozich zkuSenosti. Zasadni
nedostatek spociva v absenci konkurencni vyhody, a tudiZ je podnik odkazovén jen na

zkoumani konkuren¢niho prostiedi a uzptisobeni se jeho nabidek.

3.5.2 Analyza zdroji

Finan¢éni zdroje

Finan¢ni zdroje podniku ma starost majitel podniku, ktery se zdroven stard
o jejich béh a rozhoduje o veskerych investicich do technologického zatizeni. Dle sdéleni
majitele je struktura trzeb nasledujici: Trzby z prodeje sluzeb 80 %, trzby z prodeje

materialu 20 % [36].

Fyzické zdroje

které se v rdmci hry laser game vyuziva a to jsou: vesty a zbran€. S nimiz jsou spojené
pocitace, ve kterych funguje systém, ktery je nezbytny pro odehrani hry a vytvare¢ mlhy,
jez je potieba pro viditelnost laserti [36].

+ podnik disponuje potiebnym vybavenim pro uskute¢néni hry
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Lidské zdroje

Z hlediska persondlnich zdroju lze identifikovat hlavné majitele, ktery pokryje vétSinu
provozni doby, coz je vyhodné pro firmu. Z tohoto divodu nema velké vydaje
na personal. Nicméné nékdy je potfeba vypomoc, a proto ma brigddniky na tyto
ptilezitosti [36].

+ minimalni naklady na zaméstnance

Nehmotné zdroje
Mezi nehmotné zdroje Ize fadit, jak uz bylo napsano, schopnost majitele a know-how

v tomto odvétvi.

3.5.3 Analyza obchodnich aktivit

Hlavnim pfedmétem cinnosti daného podniku je dle obchodniho rejstiiku uvedena
vyroba, obchod a sluzby neuvedené v pfilohdch 1 az 3 Zivnostenského zakona. Do
obchodnich aktivit firmy patii ndkup a zprostfedkovani sluzby laser game, pfi¢emz po

jednorazovém nakupu zdrojt piidava podnik sluzbé pridanou hodnotu.

Nakup

Podnik realizoval po¢ate¢ni ndkup skrze vybraného dodavatele, kterym jsem LaserMaxx,
ktery dodava potiebny systém a technologie pro laser game. Dalsi ndkupni aktivita
probiha skrze spolecnost PepsiCo, pies kterou podnik ziskdva napojovy sortiment.
Spole¢nost Laser Arena Brno dlouhodobé udrzuje spolupraci s témito vybranymi
firmami, kteti zajiStuji nejlepsi moznosti za pfiznivou cenu. Podstatnym faktorem je
vybudovany kvalitni vztah, konkrétné se spolecnosti s PepsiCo, ktery pfinasi i nakupni

v

nabidky na miru za piiznivéjsi ceny [36].

Prodej

Podnik realizuje prodej svych sluzeb osobné na své pobocce pomoci uskutecnéni sluzeb
¢i prodeje darkovych poukazl. Dale se realizuje prodej népojového sortimentu, coz
podniku také pifinds$i maly, ale neopomenutelny zisk. Prodej, jak jiz bylo zminéno,
probihd osobni, popfipadé¢ se na zadost mohou darkové poukazy zaslat postou ci

emailem [36].
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Struktura dle trzeb

Z internich zdroju je ro¢ni obrat spolecnosti je prumérné 940.000 K&/rok za posledni 4
roky. Dle internich informaci se dale trzby primérné rozdé€luji na 752.000 K¢ za prode;j
sluzeb v podobé¢ laserovych her a 188.000 K¢ za prodej materidlu v podobé napojového
sortimentu. Ro¢ni vydaje za provoz a nakup technologického vybaveni byly v prvnich 2
letech ¢innosti ve stejné vysi trzeb, tudiz spole¢nost negenerovala zadny zisk. Struktura
vydaji byla primérn¢ 150.000 K&/rok na technologie a inovace, zbylé vydaje jsou
pouzity na mzdové ndklady, ndjem prostor a spotfebu energii. V dalSich 2 letech

spolecnost nemusela investovat do vybaveni, proto po odecteni vydajii vygenerovala zisk

v hodnoté 15 % z obratu.

980 000 K¢
970 000 K¢
960 000 K¢
950 000 K¢
2 940 000 K&
930 000 K¢
920 000 K¢
910 000 K¢
900 000 K¢
890 000 K¢

Trzb

Trzby spole¢nosti Laser Arena Brno

970 000 K¢

940 000

090 QU RE™ " sseetfreesessessessessessessnssssssnssnssnsNGussasses
92 000 K¢

2016 2017 2018 2019
Rok

Obrazek ¢. 12: Trzby spole¢nosti
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle [34])

Obchodni aktivity podniku:

1. Vybér vhodnych dodavateli

Vybér vhodnych dodavatelli uzce souvisi s kvalitni sluzbou, které podnik nabizi.
Tyka se to, jak plné¢ funkéniho systému od dodavatele LaserMaxx, ktery zajisti
bezchybny proces hry a kvalitni vybaveni, tak napojového sortimentu, ktery

dodéva spolecnost PepsiCO CZ s.r.0. a zajisti tak zédkazniklim cenové dostupny

sortiment piti.
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2.

Zisk poptavky

Podnik se snazi zaujmout zdkazniky pomoci pravidelnych pfispévkid na
socialnich siti jako je Facebook a Instagram, v magazinech a pomoci nabidek na
slevovém portalu Slevomat. Dale se snazi pravidelné ptfidavat piispévky v sekci

pravidelnych zakaznikl a zvyraznit tak své postaveni v konkurenénim prostredi.

3. Priprava nabidky pro zikazniky
V ramci obchodnich aktivit podniku se podnik snazi uzpiisobovat své nabidky dle
potieb zadkazniki. Kvalitni nabidka zahrnuje jak kvalitni vybaveni, tak vétsi pocet
typt her, ze kterych si zdkaznik mtze vybrat. Pokud za¢ne klesat poptavka,
podnik zavede technologickou inovaci jako je novy typ hry, nové vybaveni,
pfipadné zménu uzplsobeni prostort.

4. Cenové ulevy
Podnik nabizi cenové tlevy pro déti, studenty a skupiny. Déle nabizi ceny na miru
pro vétsi skupiny v piipade odehrani vice her (vétSinou se jedna o teambuildingy
¢i narozeninové oslavy). Viz v nésledujici kapitole [36].

Formy prodeje:

1. Piimy prodej
Jednou z nejcastéjSich forem prodeje je samoziejmé piimy prodej, kdy si klient
zarezervuje svij Cas ¢i dojde na misto bez rezervace bez jakékoliv akce i
propagace navic.

2. Vouchery
Soucasti prodeje jsou i darkové vouchery, které zdkaznici ¢asto nakupuji jako dary
k narozenindm, do soutézi ¢i pro jiné prilezitosti.

3. Slevomat

Spolec¢nost dlouhodobé spolupracuje se spolecnosti Slevomat, skrze niz propaguje
svou sluzbu. Z kazdého uplatnéného voucheru si spole¢nost Slevomat nechava
danou procentudlni ¢astku a v piipadé neuplatnéni zase naopak Slevomat zasila
urc¢itou procentudlni ¢astku spolecnosti Laser Game Brno. Akce jsou v rozmezi
posledniho roku propagovany skrze spolecnost Slevomat pravideln¢ kazdy

mésic. Lze fici, ze prodeje skrze tuto spole¢nosti pfina$i neopomintulny zisk.
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Mnoho rodin a studentdi nevi, co se svym volnym ¢asem o vikendu ¢i svatcich,
a tak se snazi najit volnocasové aktivity na zminéném webovém portalu a rovnéz
usetfit. Samoziejmosti je zlevnéné vstupné proddvané na zminéném portalu.
Zpravidla se jedna o levnéjsi vstup cca o 20 K¢/ osoba/hra.
4. Rodinné pasy

Nasledujicim zpisobem prodeje, ktery je nutno zminit jsou akce skrze kupony na
rodinné pasy, které byvaji pfilohou magazini a ¢asopisil. Zpravidla byvaji formou
1+1, coz v praxi znamena, ze si zdkaznik koupi jednu hru min. pro 4 hrace a dalsi

ma zcela zdarma [36].

3.5.4 Analyza souc¢asného obchodniho modelu

K analyze obchodnich aktivit je pouZzit obchodni model Canvas, ve kterém se jako néstroj
pouziva platno. Diky némuz v bakalaiské praci mélo byt zcela jasné, jakym zplsobem,
chce podnik vytvaret zisk a jakymi moZnostmi. Nasledujici schéma zobrazuje aktualni

obchodni model spolecnosti Laser Arena Brno.

Zakaznické segmenty

Zakaznici, na néz se podnik prozatim zamétuje lze zatadit na vice segmentl. Jedna se
konkrétné o studenty, rodiny s détmi a pfipadné firemni zdkazniky. Obchodni aktivity
konané v ramci podniku spojené s timto zékaznickym segmentem piedstavuji primarné
aktualizaci webovych stranek, socialnich siti a cilené reklamy v odbornych ¢asopisech

pro firemni zdkazniky.

> Studenti
» Rodiny s détmi

» Firemni zakaznici [36]

Hodnotové nabidky
Spolec¢nost Laser Area Brno poskytuje hodnotové nabidky cilovym segmentim ve formé
vyplnéni volného Casu diky moderni sportovni volnocasové aktivité. Propracované

sluzby a maximalni servis jsou zakladnim kamenem, ktery spole¢nost poskytuje kazdému
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zakaznikovi. A potieby klientli jsou feSeny individudlné, a na zaklad¢ niz se utvari
ptipadné specifické nabidky.

» Moderni volnocasova aktivita

» Maximalni zékaznicky servis

» Individualni piistup

» Specifické nabidky [36]

Distribu¢ni kanaly
Distribucni kanaly obsahuji komunikaéni, distribu¢ni a prodejni kanaly. Pro komunikaci
se zdkazniky spolecnost vyuziva primarn¢ osobni kontakt, rezervacni systém na
webovych strankach, email ¢i telefonickou komunikaci, skrze néz jsou tvofeny i ptipadné
individudlni nabidky. Déle podnik komunikuje skrze socialni sit€ a vyuziva je soucasné
k marketingovym ¢innostem.
» Osobni kontakt, rezervaéni systém, emailovd komunikace, telefonicka
komunikace

» Marketingové ¢innosti [36]

Vztahy se zakazniky
potieby svych zdkaznikli a budovat si vzajemnou duvéru pro budouci generaci zisku.
Soucasti je zodpovézeni veskerych dotazl a uzpiisobeni jejich predstavam (vyzdoby pro
urcité akce, ¢asové intervaly i mimo pravidelnou pracovni dobu a podobn¢).
Potieby klientli podl€haji individudlnimu feSeni a ptizplisobeni. S nimiz jsou spojené
pfipadné individualni cenové i necenové nabidky.
Cile podniku je na zaklad¢ téchto Cinnosti stalé a loajalni zakazniky, ktefi nebudou
vyhledavat konkuren¢ni podniky.

» Uspokojovani potieb zdkaznikl pro generaci zisku

» Individualni cenové i necenové nabidky

» Orientace na stale zdkazniky [36]
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Zdroje prijmu
Pro spolecnost jsou zdrojem piijmu trzby, jez jsou ziskdvany od zakaznikd. Jedna se
o jednorazové platby za hru i o pravidelné platby od stalych zakaznikd, kterym vyhovuji
moznosti a piistup podniku.
Podstatnym zdrojem piijmil jsou narozeninové¢ a firemni akce.

» Trzby od zakaznikl

» Jednorazové a pravidelné platby

» Podstatnym zdrojem pfilezitostné akce [36]

Kli¢ové zdroje
Aktiva, kterd tvoii kli¢ové zdroje, jsou primarn¢ trzby od zékaznikii. Jedna se opét jak
o jednorazové platby, tak pravidelné od stalych zakaznikd. DalSim podstatnym aktivem
je vybaveni podniku, jez disponuje potfebnym vybavenim a systémem na laser game
v Brné. Tyto polozky zajistuji plynuly chod hry. Soucasti je vyhoda nastaveni vice
moznych typi her, barev vest a podobné. Nedilnou soucasti je zazemi uzplisobeno pro
tuto volnocasovou aktivitu a vySkoleni pfilezitostni brigédnici.

» Jednorazové a pravidelné platby zakaznikt

» Potiebné vybaveni podniku

» Zéazemi podniku

» Vyskolena vypomoc [36]
Kli¢ové ¢innosti
Do klicovych cinnosti podniku spadd neustdle sledovani zpétné vazby zdkaznikl
a nasledné zhodnoceni a zakomponovani do strategie podniku. Cilem této klicové
¢innosti je poskytovat zdkaznikiim maximalni servis._DalSim kli¢ovym faktorem je
sledovani konkurenéniho prostiedi a vyrovnavani nabidek. S tim souvisejici sledovani
nejnovéjSich trendl v tomto odvétvi a piipadna modernizace. Podstatnou ¢innosti je také
pravidelnd aktivita na socialnich sitich, diky nim mohou dostat podnik do podvédomi
potenciondlni zékaznici. Jednd se konkrétné o Instagram a Facebook, kde se dale
uskuteciiuji 1 soutéze o vstupy. Pro tvorbu loajalnich zakaznikli podnik dodrzuje
stanovené podminky a vytvaii individualni nabidky.

» Sledovani zpétné vazby zakazniki a nasledné zakomponovani do strategie

» Sledovani konkurenéniho prosttedi
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» Sledovani nejnovéjsich trendti v oboru

» Dodrzovani stanovenych podminek [36]

Klicova partnerstvi

Nedilnou soucasti pro fungovani podniku je spole¢nost LaserMaxx, kterd podniku dodala
potfebny systém pro hru laser game a soucasn¢ i vybaveni.

Dals$im podstatnym obchodnim partnerem je spolecnost PepsiCo, ktera podniku dodava
napojovy sortiment za ptedem domluvené zvyhodnéné ceny diky dlouhodobym kladnym
vztahlim.

» Kladné dlouhodobé¢ vztahy s dodavateli [36]

Struktura nakladi

Néklady spojené s podnikem Laser Arena Brno, lze rozdélit jako nakladové tazeny
naklad, ktery funguje v konkuren¢nim prostfedi. Podniky se snazi uzptisobovat své ceny
pfijatelné rovni. Druhym typem naklad, ktery funguje s necenovymi faktory opét
v konkuren¢nim prostfedi. Hlavni poloZkou je kvalita sluzeb, kterou se tento podnik snazi
mit na nejvyssi trovni, diky svym klicovym ¢innostem. Pomoci nakladii podniku jsou
tvofeny hodnotové nabidky, které nasledné generuji zisk. Néklady, jez generuji zisk
obsahuji veskerou poc¢atecni investici, provozni néklady, které se pak klasicky rozdéluji

na fixni a variabilni.

» Naklady generujici zisk
» Nakladové tazeny néklad
» Naklad s necenovymi faktory [36]
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Naésledujici schéma zobrazuje aktudlni obchodni model spolec¢nosti Laser Arena Brno:

Tabulka ¢. 4: Souc¢asny obchodni model
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle [21])

Klicové Klicové Hodnotové Vztahy se Zakaznické
partnerstvi ¢innosti nabidky zakazniky segmenty
Kladné Sledovani Moderni Uspokojovani | Studenti, rodiny
dlouhodobé | zpétné vazby volnocasova potieba s détmi, firemni
vztahy s zakaznikl a aktivita, zakaznikl pro zakaznici
dodavateli nasledné maximalni generaci zisku,
zakomponovani| zékaznicky individudlni
do strategie servis, cenove i
podniku, individualni necenové
sledovani ptistup, nabidky,
konkurenéniho specifické orientace na
prostiedi, nabidky stale zékazniky
sledovani
nejnovejsich
trendd v oboru,
marketingova
¢innost,
dodrzovani
stanovenych
podminek
Klicové zdroje Distribuéni
Jednordzové a kanaly
pravidelné Osobni kontakt,
platby od rezervacni
zakaznikd, systém,
potfebné emailova
vybaveni komunikace,
podniku, telefonicka
zazemi komunikace,
podniku, marketingova
vyskolena ¢innost
vypomoc
Struktura nakladi . Zc!rOJe pryma
, oo . e Trzby od zakazniki, jednorazové
Néklady generujici zisk, nakladové tazeny naklad, . . N .
, . a pravidelné platby, pfilezitostné
naklad s necenovymi faktory akce
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3.6 SWOT ANALYZA

Na zaklad¢ vysledkl provedenych analyz byla sestavena analyza SWOT. Nasledujici
obrazek obsahuje silné a slabé stranky podniku, které¢ vychazeji z jeho vnitiniho prostiedi,

spolu s pfilezitostmi a hrozbami vychazejici z prostfedi vnéjsiho.

Obrazek ¢. 13: SWOT analyza pro podnik
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle [36])

SILNE STRANKY
e Dobré vztahy se zakazniky — Diky tadé¢ vyhod, které laser aréna nabizi
pravidelné navstévujicim zdkaznikim, vznikaji mezi podnikem a zékazniky velmi
dobré dlouhodobé vztahy. Zaméstnanci také udrzuji se svymi zdkazniky osobni

a pratelsky pfistup, diky kterému se lidé do podniku radi vraceji.
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e Schopné vedeni podniku — Vzhledem k dlouhodobému podnikani ziskal majitel
laser arény fadu zkuSenosti, které¢ uplatiiuje pii provozu podniku. Sleduje
nejnovejsi trendy v oblasti her a neustale zdokonaluje a vyviji prubéh her.

e Dobra dostupnost a umisténi— Jelikoz se laser aréna nachazi pifimo v centru
mésta Brna, dostupnost k nému je moznad pomoci velké fady spoji mestské
hromadné dopravy. Lidé Casto spoji navstévu laser arény s obédem, veernim
posezenim ¢i navstévou mésta Brna. Umisténi laser arény v centru Brna je tedy
vyhodou oproti konkurenci.

¢ Nové, jednoduché a funkéni systémy — Systémy, které aréna vyuziva predstavuji
znacnou tadu vyhod, jsou schopné béhem hry zméfit nejvyssi rychlost hrace,
pocet presnych vystiell, celkovy pocet vystielll, pocet zdsahli vlastnich hraca
a mnohé dalsi. VSechny systémy jsou velice jednoduché na ovladani, tudiz s nimi
zadny brigadnik nema problém.

e Marketingové schopnosti — Vedeni arény disponuje vysoce kvalitnimi
marketingovymi schopnosti. Diky témto schopnostem ptilakd vedeni znacné

mnozstvi zdkaznikl a udrzuje tak neustalé povédomi o laser aréné [36].

SLABE STRANKY

e Zidna konkurenéni vyhoda v oblasti poskytovaného sortimentu — Bohuzel,
veskeré konkurenéni podniky ve mést¢ Brn¢ disponuji stejnym sortimentem. Je
proto nutné vytvofit novou sluzbu, které by pfildkala vice zakaznikl a soucasné
pfedstavovala zna¢nou konkuren¢ni vyhodu.

e MoZnost parkovani — Jelikoz se podnik nachazi v centu Brna, nedisponuje
moznosti parkovani. To predstavuje velice slabou stranku z diivodu, Ze znacné
mnozstvi zakaznikd dé pfednost podniku s moznosti parkovani.

e Nizky prodejni obrat — I pfestoze se podnik nachazi v centru mésta, kviili zna¢né
konkurenci v odvétvi dosahuje nizkych piijma. Jak jiz bylo zminéno je nutné
zavést novou sluzbu, ktera pfildka vice zdkaznikd a bude predstavovat
konkuren¢ni vyhodu oproti ostatnim podnikiim.

o Spatni navigace k mistu — JelikoZ se laser aréna nachézi ve sklepeni, spoustu

zakaznik ma problém arénu najit [36].
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PRILEZITOSTI

Fluktuace obyvatel — Mnoho studentt kvili studiu na Skole ¢asto cestuje ¢i bydli
na kolejich ve mésté Brné. Tato skutecnost predstavuje ptilezitost prildkat vétsi
mnozstvi potencionalnich zakaznikd.

Technologicky vyvoj — Veskeré zafizeni a pribchy her se neustile vyviji
a zdokonaluji. To ptedstavuje prilezitost z hlediska rozvoje sluzeb a ziskani tak
konkuren¢ni vyhodu oproti ostatnim podnikiim daného odvétvi.

Vysoké vstupni naklady pro vstup nové konkurence — Otevieni nového
podniku laser arény predstavuje vysoké vstupni naklady. To tvofi pfilezitost
ziskani konkuren¢ni vyhody z divodu, Ze nyni se v Brné nachazi pouze dvé
konkurencni arény.

Volné prostory — Dle internich zdroju je informace, Ze v soucasné dobé podnik
disponuje volnou mistnosti, kterd nema své vyuziti. Volné prostory predstavuji
prilezitost rozsifeni arény o novou sluzbu. Podnik by tak mohl odstranit svoji
nejslabsi stranku, kterou je zadna konkuren¢ni vyhoda v oblasti poskytovanych

sluzeb oproti konkurenci [36].

HROZBY

Vliv pandemie COVID-19 - Vyvoj této hrozby doposud neni jasny, jelikoz stale
neskoncil. Momentalné postupné dochazi k otevirani v§ech podnikd. Je ale mozné
ze nasledna pandemie snizi navstévnost centra.

Pokles minimalni mzdy — Je mozné, Ze vlivem Korona viru dojde k poklesu vyse
minimalni mzdy. To pfedstavuje hrozbu z divodu sniZeni navstévnosti. Lidé
budou vice Setfit, jelikoz se jim snizi ptijmy.

Konkurence se stejnym sortimentem — Momentdln¢ vSechny 3 podniky
disponuji stejnymi sluzbami, které nabizi. Hrozbu pfedstavuje mozny vyvoj
konkurence, ktery by pfedstavoval zna¢nou konkuren¢ni vyhodu.

Zména cenové strategie konkurence — Pokud dojde k poklesu zmény cenové
strategie konkurence, tvofi to pro arénu hrozbu z divodu poklesu navstévnosti.

Zakaznici Casto vybiraji podnik s nejnizsi nabizenou cenou [36].
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3.6.1 Matice SWOT analyzy a strategie pro obchodni model

Pomoci matice SWOT byl vypsan podrobny popis jednotlivych vnitinich a vnéjSich
faktort, které podnik ovliviiuji. Definované faktory budou pfehledné zobrazeny v matici
SWOT, kde budou definovany i sily vlivii mezi jednotlivymi faktory pro rozvoj
obchodnich aktivit.

Tabulka ¢. 5: Matice SWOT analyzy a vlivy jednotlivych faktora
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle [36])

Matice SWOT
Silné stranky Vliv Slabé stranky Vliv
Z4dna konkurenéni vyhoda
Dobré¢ vztahy se zékazniky + v oblasti poskytovaného --
sortimentu
Schopné vedeni podniku + Moznost parkovani -
Dobra d(?stlvlp " osta Nizky prodejni obrat --
umisténi
Nové, jednoduché a funkéni x , . ,
. Spatné navigace k mistu
systemy
Marketingové schopnosti +
Prilezitosti Vliv Hrozby Vliv
Fluktuace obyvatel + Vliv pandemie COVID-19 -
Technologicky vyvoj + Pokles minimalni mzdy
Vysoké vstupni ndklady pro Konkurence se stejnym i
vstup nové konkurence sortimentem
Volné prosto T Zména cenové strategie B
p Ty konkurence

Na zéklad¢ zpracované analyzy SWOT je evidentni, Ze v oblasti vnitinich vliva prevladaji
negativni faktory nad pozitivnimi a je tedy identifikovano vice slabych stranek podniku.
Naopak je tomu v oblasti vnéjSich vlivl, kde pozitivni faktory pievladaji nad negativnimi
a jsou zde ptitomny pfilezitosti. Dle identifikovanych faktori a téchto informaci se bude
jednat o strategii mini-maxi, kde je snaha o piekonani slabych stranek podniku

s vyuzitim danych pfilezitosti.
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Zaveér z analyzy souCasného stavu a analyzy SWOT poslouZzi k vytvofeni obchodniho
modelu, kde budou feSeny nalezené faktory ze SWOT analyzy a na zdklad¢ téchto

vysledki utvotena strategie.
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3.7 Shrnuti

Analyticka ¢ast slouzi ke spravné a kvalitni analyza soucasné situaci podniku, ktera je
zasadni pro navazujici navrhovou ¢ast. Soucasti je popis trhu a konkurence, aby si ¢tenar
mohl udé€lat jasnou vizi o podniku a o jeho moznostech.

Obsahem analytické casti je charakteristika podniku, analyza vnéjSiho a vnitiniho
prostfedi a na zaklad¢ téchto dat zpracovana SWOT analyza. Ze které plyne, Ze pro
nejefektivnéjsi rozvoj podniku by se méla vyuzit strategie mini-maxi, kde se vyuziji
ptilezitosti podniku k minimalizaci slabych stranek. Z analyzy SWOT plynou informace,
ze podniku chybi konkuren¢ni vyhoda a soucasné jsou zde nevyuzité prostory. Z tohoto
diivodu se navrhovéa ¢ast bude zabyvat vytvofenim nové doprovodné sluzby zvané
,laserové bludisté*, kterd by podniku méla ziskat jistou konkuren¢ni vyhodu a soucasné
vyuzit nevyuzité prostory. Soucdsti navrhové Casti bude seznam ¢innosti pro rozvoj
obchodnich aktivit, nadvrh marketingové podpory, ekonomické zhodnoceni néavrhu,

analyza rizik a vytvofeni nového obchodniho modelu.
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4 VLASTNI NAVRHY RESENi PLANU ROZVOJE
OBCHODNICH CINNOSTI

Tato ¢ast bakalafské prace se bude zabyvat ndvrhem obchodniho modelu a ndvrhem nové
doprovodné sluzby zvané laserové bludisté, kterd by méla vést k rozvoji obchodnich
aktivit spolecnosti a zvySenim zisku podniku v obdobi 1 roku. Vytvoteny navrh vychazi
z udajii ziskanych v analytické cCasti, a to konkrétné ze SWOT analyzy, ktera
identifikovala kritické a pozitivni oblasti spolecnosti a udala strategii mini-maxi, kde je

snaha pfekonani slabych stranek podniku s vyuZzitim jeho pfilezitosti.

4.1 Stanoveni cila

Na zakladé pocatecniho problému spole¢nosti, provedenych analyz vnéjsiho a vnitfniho
prostfedi podniku, vysledkt analyzy SWOT se definuje nasledujici cil:
e Navyseni zisku pomoci zavedeni nové sluzby zvané laserové bludisté¢ v obdobi

1 roku, a tim soucasné ziskani konkurencni vyhody a dlouhodobé¢ stabilizaci zisku

V ramci stanoveného cile jsou vyuzity prilezitosti podniku jako jsou volné prostory
a fluktuace obyvatel (vymezeni cilového segmentu) a soucasné jsou feseny slabé stranky

podniku jako je absence konkuren¢ni vyhodu a nizky prodejni obrat.

4.2 Navrh nové sluzby laserové bludisté

Laserové bludisté je hra, pfi které je mistnost naplnéna laserovymi paprsky a cilem hry je
zméacknout tlacitka, kterd se v mistnosti ndhodné rozsviti, aniz by se doty¢ny hra¢ dotkl
laseru. Hra je pro 1-4 hrace a je standartné nastavena na Casovy limit 10 minut. Na
zaklad¢ poctu zmacknutych tlacitek se vypocitava vysledek, ktery se nasledné zobrazi
hraci na obrazovce. V ramci hry lze déale vybrat z 5 moznych obtiznosti, a tak je hra

uzptisobena pro vSechny vékové kategorie.

60



Obrazek ¢. 14: Laserové bludisté
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle [26])

4.3 Vymezeni cilového segmentu

Cilovou segment, na ktery se bude podnik s novou sluznou zamétovat budou rodiny

s détmi a studenti.

Obyvatelstvo podle véku, 1981-2018 (k 31. 12.)
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Obrazek ¢. 15: Obyvatelstvo podle véku
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle [35])

Dle grafu je zcela evidentni, Ze nejpocetnéjsi vékovou skupinou obyvatelstva jsou lidé ve
veku 15-34 let, coz je jedna ze skupin, na kterou se nova sluzba bude zamétovat, a tim
jsou studenti. Dale do poc¢atku této skupiny Ize tadit malé déti ¢i mladsi rodice, coz je

druhé cilova skupina. Druhou pocetnou skupinu dle grafu tvoii osoby ve véku 35-49, coz
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byva také Casty vek rodice. Soucasné do této skupiny patii i vék vétSiny firemnich
zakaznikl. Z grafu vyplyva, ze vybrany cilovy segment by mohl byt zna¢né podpoten
kvantitou nejpocetnéjsi vékové skupiny obyvatelstva.

Na zéklad¢ téchto Gdaji a s prihlédnutim na prvotni sluzbu, kterou podnik Laser Arena
provozuje by dand cilova skupina mela byt idedlni pro Gspésny rozvoj nové obchodni

aktivity.

4.4 Seznam cCinnosti pro rozvoj obchodnich aktivit

S navrhem nové sluzby je tfeba zapojit nové obchodni aktivity, aby byla tato sluzba

zviditelnéna a méla uspésny vstup na trh.

4.4.1 Volba vhodného dodavatele

Dle vySe uvedenych informaci byl nalezen nejvhodnéjsi dodavatel sluzby laserové
bludiste a soucasné z internich zdrojl byla zjiSténa cena provozni kapaliny od souc¢asného
dodavatele. Po diikladném prazkumu bylo zji§téno, Ze provozni kapalina neni dod4avana
za nejnizsi ceny, a tudiz by bylo zcela na misté hledat nového dodavatele této provozni

kapaliny.

4.4.2 Aktualizace webovych stranek

Z hlediska marketingu a rozvoje obchodnich aktivit by bylo tfeba prvotné aktualizovat
webové stranky podniku, kde by méla byt pfidana mozZnost nové sluzby a ptislusné

informace k ni.

4.4.3 Aktivni komunikace

V ramci prodeje doposud soucasné sluzby laser game by bylo vhodné aktivné nabizet
novou sluzbu laserové bludisté a zakaznikiim ptipadné ukazat novou sluzbu a poskytnou

nahled na hru s veSkerymi informacemi.
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4.4.4 Socialni sité

Jelikoz jsou v soucasné dob¢ socidlni sité pro ziskavani zdkaznikl dalezité, mél by se
vytvofit instagramovy a facebookovy profil nové zavedené sluzby. V ramci téchto profil

by mély byt provadény propagace viz. marketingovy komunika¢ni mix.

4.5 Navrh marketingové podpory

Pro rozvoj nové sluzby je potfeba adekvatni marketingovd podpora pro vytvoieni
povédomi o nové sluzbé. V ramci marketingové podpory bude vyuzit marketingovy

komunika¢ni mix.

4.5.1 Marketingovy komunika¢ni mix

Obrazek ¢. 16: Marketingovy komunikaéni mix pro podnik
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle [7])

V marketingovém komunika¢nim mixu figuruje pét zasadnich oddili. Pro dosazeni cilti
je vhodné pouzit kombinaci vSech z nich. Vhodna bude placené reklama na socialnich
sitich, kdy se zvoli strategie investice 3 000 K¢/mési¢né€ za tento oddil. Tato ¢astka by

m¢éla byt rozdélena jako 1 500 K&/ mésic za propagaci na Instagramu a 1 500 K¢&/ mésic
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na Facebook. Tato cenova strategie bude zvolena pro 1. rok od zavedeni sluzby
a nasledujici roky se bude vynakladat jen polovi¢ni ¢astka.

V ramci podpory prodeje by bylo vhodné vytvofit soutéze na webovych strankach c¢i
socialnich sitich podniku, aby se potencionalni zékaznici zapojili a ziskali tak povédomi
o nov¢ zavedené sluzbé. Podstatnou soucésti je prace s vefejnosti formou vénovanim
poukazl na nov€ zavedenou sluzbu na plesy univerzit, jelikoz podstatnou ¢ast zdkaznikti
tvofi praveé studenti. Nejefektivnéjsi propagaci tvoii pravé osobni prodej a z tohoto
diivodu bude nova sluzba prezentovana a nabizena pii kazdém vyuziti sluzby laser game.
Nedilnou soucasti marketingové komunika¢niho mixu je pfimy marketing, ktery bude

provadén skrze socialni sité a e-mailovou komunikaci.

4.6 Ekonomické zhodnoceni navrhu

Ekonomické zhodnoceni navrhu bude obsahovat veSkeré vydaje spojené s investici
a provozem této sluzby. Naslednd vypoctend ndavratnost bude zévisld na poctu
odehranych her a vysi variabilnich nakladu, které v tomto navrhu tvofi provozni kapalina.
Ekonomické zhodnoceni navrhu bude pocitano po dobu 5 let v rdmci spravného zobrazeni
odpisi, ale jelikoZ je pro bakalaiskou praci stéZejni prvni rok a zvySovéani ziskovosti
podniku v tomto obdobi v rdmci cili bakalaiské prace, vypocty budou primarné
hodnoceny v ramci prvniho roku od zavedeni sluzby. Dale pfi splnéni nize uvedenych
faktorii a splnéni veSkerych predpokladii lze vyvodit, Ze zde neni zadna likvidita,

ptipadny odprodej vybaveni by byl velice komplikovany az nerealny.

4.6.1 Naklady spojené s realizaci a provozem

Na zaklad¢ dostupnych cen uvedenych na webovych strankach nalezeného dodavatele
RUN-LASER, Ize usoudit, ze naklady na potizeni nového technologického zatizeni ve
vysi 6 000 USD, ke dni 21.5.2020 s kurzem 24,741 USD/CZK tj. 148 446 K¢. Na zaklad¢
komunikace s obchodnim zastupcem dané odbératelské spolecnosti se bude pocitat
s Castkou 200 000 K¢, kterd bude zahrnovat dopravu, montdz a pfipadné dal$i nutné
naklady spojené s vystavbou do mistnosti. Dodavatel zajistuje veskeré sluzby spojené
s pofizenim vybaveni a nelze to bez téchto doprovodnych sluzeb objednat. Jelikoz majitel

disponuje potfebnym kapitalem nebude tieba vyuzit uvér [26].

64



V ¢astce na investici jsou mimo jiz zminéné doprovodné sluzby zakomponovany vydaje
na veskeré vybaveni spojené se zatizenim, do n¢hoz spada: 32 odrazovych panelt lasert,
série lasert, tlacitka, Casovac, vyrobnik mlhy, monitory a software hry. Do provoznich
naklad se budou zapocitdvat mzdy brigddnikli, provozni kapalina na tvorbu mlhy

a spotieba energii [26].

Pocatecni vydaj

Tabulka ¢. 6: Pocateéni vydaj
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Pocatecni vydaj
(v€etné¢ DPH)

200 000 K¢

Provozni naklady

Prvotné se ndvrh zaméii na fixni néklady, do niz se fadi nijemné, energie, mzdové
naklady a marketingovad kampai. Vzhledem k vyse uvedenym faktlim, Ze je jedna
mistnost nevyuzitd, nemusime pocitat s ndjmem mistnosti, ale mizeme jej pomerové
rozpocitat, coz vychazi v ¢astce 8000 K¢/ mésic s vydajem na energie 3 000 K¢/mésic na
spotfebu energie, ktera je neménna, jelikoz systémy musi byt zapnuté po celou dobu
oteviraci doby. Pocita s tim, Ze majitel bude potiebovat pravidelnou obsluhu na novou
sluzbu a se soucasnou oteviraci dobou, tj. 5 h ve vSedni dny a 10 h o vikendu, celkové
tedy 18 000 Kc¢/meésic na mzdové ndklady pii mzdé 100 Kc/hod. Déle se pocita
s nakladem 3 000 K¢/mésic na jiz zminénou marketingovou kampa pro prvni rok a pro
nasledujici roky 1 500 K&/ mésic. Do variabilnich nakladii se fadi nédklady na provozni
kapalinu nutnou pfi tvorbé mlhy, a to za cenu 600 K¢/5L. Spotieba provozni kapaliny je
proménlivd na zdklad¢ poctu odehranych her, ale vzdy musi byt splnéno minimum
spotiebované mlhy, jelikoz systém mlzi po celou dobu provozu a v piipadé vice

odehranych her odmlzuje.
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Nésledujici tabulka zobrazuje piehled veSkerych provoznich nakladid spjatych
s rozvojem obchodnich aktivit podniku, konkrétn€ s navrhem nové sluzby zvané laserové

bludists [36].

Tabulka ¢. 7: Provozni naklady
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Néjemné 8 000 K¢ 96 000 K¢ 96 000 K¢
Energie 3 000 K¢ 36 000 K¢ 36 000 K¢

Mzdové naklady 18 000 K¢ 216 000 K¢ 216 000 K¢

. 3000 K¢/ . <

Marketing 1 500 K& 36 000 K¢ 18 000 K¢
Provozni kapalina (5 L) 600 K¢ 7200 K¢ 7 200 K¢

S pofizenim stroje pfichazi moznost odpist, kdy dany stroj spada do odpisové skupiny
2, kterd je na 5 let. Typ odpisti bude zvolen rovnomérné a vstupni cena majetku ve vysi

200 000 K¢ .

Tabulka ¢. 8: Vypocet odpisi
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Rok Zistatkova cena Ro¢ni odpis Opravky celkem
1 178 000 K¢ 22 000 K¢ 22 000 K¢
2 133 500 K¢ 44 500 K¢ 66 500 K¢
3 89 000 K¢ 44 500 K¢ 111 000 K¢
4 44 500 K¢ 44 500 K¢ 155 000 K¢
5 - Ke 44 500 K¢ 200 000 K¢
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4.6.2 Navratnost investice

V zavislosti na primérné navstévnosti je namodelovan odhad navratnosti investice, kdy
se pocitad s tim, Ze majitel disponuje potfebnym pocateénim vstupem a neni tedy potieba
pouziti ivéru. Ndaklady jsou zobrazeny v piedchozi ¢asti, kdy fixni jsou neménné
a variabilni se méni v zavislosti na po¢tu odehranych her. Néklady budou odecitany
z trzeb za novou sluzbu. Soucasn¢ z uvedenych cilii bakalafské prace pozadujeme
navyseni ziskdl podniku v obdobi 1 roku. Tudiz se nésledujici vypocty budou odhadovat
primarné na obdobi 1 roku.

Dale pocitame s tim, ze mésic ma 30 dnl a pevné stanovenou cenou za vyuziti sluzby,
ato 150 K¢/ hra. Vypocty budou podléhat zdanéni ptijmu, a to ve vysi sazby 19 %, jelikoz

se jedna o pravnickou osobu.

Optimisticka navratnost investice
Pii optimistické varianté je pfedpokladana primérny denni pocet odehranych her 25
a pocitd se s tim, ze se tedy spotiebuje 15 L provozni kapaliny za mésic. Nasledujici

tabulka zobrazuje provozni naklady pii optimistické navratnosti investice.

Tabulka ¢. 9: Naklady pri optimistické varianté navratnosti investice
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

96 000 K¢ 96 000 K¢

36 000 K¢ 36 000 K¢
216 000 K¢ 216 000 K¢
36 000 K¢ 18 000 K¢

22 000 K¢ 44 500 K¢

21 600 K¢ 21 600 K¢
427 600 K¢ 432 100 K¢

Celkové naklady za rok
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Pfi poctu 25 odehranych her za den za danych podminek a vySe vypocitanych ndkladech

jsou zisky za jednotlivé roky nésledujici.

Tabulka €. 10: Zisk pFi optimistické varianté navratnosti investice
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

1350 000 K& | 1350000 K&
427 600 K& 432 100 K&
922 400 K& 917 900 K&
922 000 K& 917 000 K&
175 180 K& 174 230 K&
Vysledek po zdanéni 747 220 K¢ 743 670 K¢

Vzhledem k rychlé navratnosti investice se vyuzije pro vypocet ukazatel ROL. Vypocet

bude zaméien pro prvni rok od zavedeni sluzby.

_ 747220 — 200 000
B 200 000

x100 = 270,11%

Z vysledkt 1ze vyvodit, Ze investice nabyva abnormélnich hodnot pfi optimistickém
odhadu pfi zisku 764 220 K¢ a pocatecni investici 200 000 K¢. Pii téchto udajich by byla
navratnost investice 270,11 %, coz znamend, ze by se investice zhodnotila ve vyse
vypocitané vysi. Z téchto vysledki je evidentni, Ze ROI vysla pozitivné a podniku by se
nov¢ zavedeni sluzba nadmérné€ vyplacela.

Tato interpretace vychazi z predpokladu, ze nebudou zadné zasadni vykyvy ¢i ménné

hodnoty poctu zékazniki.

Realisticka navratnost investice
V realistické navratnosti investice po¢itdme s primérnym poctem 20 odehranych her
a spotiebé provozni kapaliny 10 L za mésic. Nasledujici tabulka zobrazuje provozni

naklady pfi realistické ndvratnosti investice.
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Tabulka €. 11: Naklady pf¥i realistické varianté navratnosti investice

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

96 000 K¢

96 000 K&

36 000 K¢ 36 000 K&
216 000 K¢ 216 000 K¢
36 000 K¢ 18 000 K¢

22 000 K¢ 44 500 K¢

14 400 K¢ 14 400 K¢
420 400 K¢ 424 900 K¢

Celkové naklady za rok

Pfi poctu 20 odehranych her za den za danych podminek a vySe vypocitanych ndkladech

jsou zisky za jednotlivé roky nésledujici:

Tabulka €. 12: Zisk pri realistické varianté navratnosti investice

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

1080 000 KE | 1080 000K&
420 400 K& 424 900 K&
659 600 K& 655 100 K&
659 000 K& 655 000 K&
125 210 K& 124 450 K&
Vysledek po zdanéni 534 390 K¢ 530 650 K¢

RO — 534390 — 200 000
B 200 000

x100 = 167,195%

Pokud tato realisticka realita bude naplnéna a Cisty zisk bude v prvnim roce tvofit 534
390 K¢, pak by néavratnosti investice byla v hodnoté z investovanych 200 000 K¢ byla

167,195 %, coz znaci, Zze by se za téchto podminek podnik nenachéazel ve ztraté, ba
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naopak investice by se nam vratila o zhodnoceni nasi investice by bylo v dané vysi
167,195 % a byla by nadmérné vynosna.

Pesimisticka navratnost investice

V ramci pesimistické varianty pocitdme s primérnou denni navstévnosti 15 zdkaznika za
den a spotiebou provozni kapaliny 5 L za mésic. Nasledujici tabulka zobrazuje provozni

naklady pfi pesimistické navratnosti investice.

Tabulka €. 13: Naklady pfi pesimistické varianté navratnosti investice

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

96 000 K¢ 96 000 K¢

36 000 K¢ 36 000 K¢
216 000 K¢ 216 000 K¢
36 000 K¢ 18 000 K¢

22 000 K¢ 44 500 K¢

7200 K¢ 7200 K¢
413 200 K¢ 417 700 K¢

Celkové naklady za rok

Pfi 15 odehranych hrach za den a za danych podminek a vyse vypocitanych ndkladech

jsou zisky za jednotlivé roky nésledujici.

Tabulka €. 14: Zisk pri realistické varianté navratnosti investice

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

810 000 K& 810 000 K&

413 200 K& 417 700 K&

396 800 K& 392 300 K&
396 000 K& 392 000 K&

75 240 K& 74 480 K&

Vysledek po zdanéni 321 560 K¢ 317 820 K¢
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RO — 321560 — 200 000
B 200 000

Z ptedchoziho vypoctu za danych okolnosti vychazi, Ze by tato investice byla pro podnik

x100 = 60,78 %

ztratova, jelikoz ROI vychazi ve vysi 60,78 % a podnik by pfiSel o celou investici

v obdobi 1 roku od zahajeni ¢innosti.

Porovnani variant
Zde je souhrn vSech tii variant, které mohou nastat a prehledné je zde zobrazeno
porovnani, jakym zplsobem by tyto tfi scénaie mély rozdilné dopady pro prvni rok od

provozu sluzby.

Tabulka €. 15: Porovnani variant
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vysledek po
zdanéni
Optimisticka varianta | 1 350 000 K¢ | 427 600 K¢ | 747 220K¢ | 270,11 %
Realisticka varianta | 1 080 000 K¢ | 420400 K¢ | 534390K¢ | 167,195 %
Pesimisticka varianta | 810 000 K¢ 413200 K¢ | 321560 K¢ 60,78 %

Vynosy Naklady ROI

Z porovnani je evidentni, Ze pii optimistické i realistické varianté by byl vysledek
zavedeni nové sluzby velice kladny. Naopak je tomu pii pesimistické varianté, pti které

by nebyl splnén pozadavek navyseni zisku.

4.7 Analyza rizik

V rdmci navrhu nové sluzby je potifeba zhodnotit rizika, kterou mohou nastat. Na zaklad¢

zkuSenosti majitele a vytvorenych analyz byla nalezena nésledujici rizika.

4.7.1 Nadhodnoceni schopnosti nové sluzby pri vstupu na trh

Na zéklad€ komunikace s majitelem a jeho pfedchozich zkusenosti bylo zhodnoceno, ze
by sluzby méla mit kladny vstup na trh, jelikoz tato sluzba neni v sou¢asné dobé dostupna
a zakaznici stale vyhledavaji nové volnocasové aktivity. Nicméné pokud by majitel
neCerpal z aktudlnich dat a spravnych dat, mohla by nastat z4dsadni chyba v tsudku

a mohlo by dojit k ptiliSnému nadhodnoceni vstupu na trh.

71



— opatieni k danému riziku: by bylo vhodné udélat dotaznik, ktery by se dal
na socialni sité podniku a zdkaznikiim, kteri by podnik navstivili

4.7.2 Podcenéni konkurence

Cilem bylo vytvofit takovy navrh, ktery navysi ziskovosti podniku pomoci vytvoieni
dopliikové sluzby a soucasné se tim vytvoii i konkuren¢ni vyhody, jelikoZ podniky
v oblasti laser game neprovozuji v soucasné dobé zadnou jinou sluzbu. Po zavedeni
sluzby mohou konkuren¢ni podniky rychle reagovat a snizit své ceny nebo jejich vazby
se zakazniky budou nadmérné silné a zdkazniky ani doprovodna sluzby nepiesveédci.
— opatieni k danému riziku: spravné zvolit marketingovou kampar, vytrvat ve
snaZeni a zacit si budovat své spokojené zikazniky, ktefi budou mit vliv na

ostatni zakazniky i z konkurenéniho prostiedi

4.7.3 Absence vhodného dodavatele

Jak jiz bylo zminéno v ¢innostech pro rozvoj obchodnich aktivit spole¢nosti pro novou
sluzbu, je zcela zadsadni mit vhodného dodavatele. Podnik v soucasné dob¢ spolupracuje
s dodavatelem provozni kapaliny za ceny, které nejsou dle internich zdroji v porovnani
s konkuren¢nimi podniky tak vyhodné. Pfi zavedeni nové sluzby by to mélo negativni
dopad na variabilni néklady, které by se majitel podniku mél snazit minimalizovat.

— opatfeni k danému riziku: zlepSit vztah s dodavatelem, popripadé oslovit

ostatni dodavatele provozni kapaliny a prozkoumat jejich cenové nabidky

4.7.4 Nevhodné zvolena marketingova strategie

Pii zavadéni nové sluzby je zakladnou spravné zvolena marketingova kampan, ktera je
pro vstup na trh zcela zasadni. Pokud by nebyla spravné nastavena mohla by zamezit
ziskani potencionalnich zakaznikda.
— opatieni k danému riziku: zvolit vhodnou marketingovou strategii viz.
Marketingova podpora v ramci navrhii a neustile zhodnocovani napliiovani

této strategie a tvoreni pripadnych zmén na zikladé zpétné vazby
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4.8 Novy obchodni model

Naékup nového zatizeni a nova sluzba se budou analyzovat pomoci obchodniho modelu.
Na nasledujicim obrazku jsou barevné zndzornéné oblasti, kterych se zmény dotykaji
nebo pfidané oblasti v novém obchodnim modelu spole¢nosti. Ostatni nezvyraznéné
oblasti ziistdvaji beze zmény.

Zakaznické segmenty

Vyznamnou pfilezitosti pro podnik je, ze nové zavedena sluzba by se zaméfovala na
obdobné zakaznické segmenty a nemusela by se znaéné ménit strategie a byly by vyuzity
dosavadni zkuSenosti majitele podniku.

» Studenti

» Rodiny s détmi

» Firemni zdkaznici

Hodnotové nabidky

Hodnotové nabidky by byly stale poskytovany ve formé sportovni volnocasové aktivity
a soucasné by se jednalo o novou sluzbu, které v soucasné dob¢ neni zakaznikiim natolik
dostupna. Soucasn¢ by podnik mohl poskytovat provoz obou sluzeb v jeden €as a nemusel
se tak v jeden Cas orientovat na jednu skupinu, popifipadé¢ by na jednom misté¢ mohli
zakaznici vyuzit dvou rozdilnych sluzeb, coz konkuren¢ni podniky nenabizeji.

» Moderni volnocasova aktivita

» Nova sluzba

» Provoz dvou odlisnych sluzeb soucasné

Distribuéni kanaly

Podnik by mél v rdmci zavedeni nové sluzby a podpoifeni uvedeni na trh zvysit své
marketingové €innosti a zajistit marketingovou podporu, ktera je vySe v navrhové asti
rozepsana. Soucasné jelikoz podnik provozuje jiz jednu sluzbu ve stejnych prostorech,
kde bude uvedena sluzba nova, mohl by zajistit zvySeni osobniho prodeje formou
prezentace nové sluzby

» Marketingové ¢innosti

» Zvyseni osobni prodej
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Vztahy se zakazniky

Staly zékaznici musi v souc¢asné dobé cekat, nez na né¢ dojde fada, poptipadé se uvolni
misto na laser game a tuto ¢ekaci dobu by po zavedeni sluzby mohli vyuzit k vyuziti nové
sluzby zvané laserové bludisté. Tim by zakaznik zkratil svou cekaci dobu, byl by
spokojenéjsi, a souc¢asné by podnik generoval zisk. Se zavedenim nové sluzby dojde
1 k ziskani novych zakaznik, ktefi preferuji tento typ volnocasovych aktivit a poptipadé
si potrpi na inovace.

» Uspokojeni stalych zakaznika

» Ziskavani novych zakaznika

Zdroje prijmu

S provozem nové sluzby dojde i k moznosti nové generace zisku za novou sluzbu, tudiz
budou navyseny trzby od zakaznikd.

» Trzby od zakaznikl

Klicové zdroje

Kli¢ovym zdrojem po zavedeni nové sluzby bude staly zaméstnanec, ktery bude zatizeni
obsluhovat a zprostfedkovavat veSkerou komunikaci se zdkaznikem b&hem vyuzivani
této sluzby. Soucasné se do kli¢ovych zdroju dostava nové technologické vybaveni, diky
kterému se vyuzije i nevyuzity prostor a vyuziji se tim veskeré ndklady vlozené do
najemného.

» Zaméstnanec

» Nové technologické vybaveni

» Plné vyuziti ndklada

Kli¢ové ¢innosti

Do klicovych ¢innosti bude patfit nakup nového zatizeni od nového dodavatele. Soucasné
bude potieba vyhledat novou pravidelnou pracovni silu, jelikoz majitel by nestihal
obsluhovat novou sluzbu a piilezitostné vypomoci by nepokryly potiebny provoz sluzby.
Soucasné se nova sluzba musi vhodnym zptsobem uvést na trh s korektn€ uplatiiovanou
marketingovou ¢innosti.

Kli¢ovou cinnost, kterou bude nova sluzba ovliviiovat je sledovani konkurenc¢niho
prostiedi.

» Nékup nového zafizeni
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» Hledani nové pracovni sily
» Uvadéni nové sluzby na trh
» Marketingova ¢innost

» Sledovani konkurenéniho prosttedi

Kli¢ova partnerstvi

V ramci zavedeni nové sluzby a pofizeni stroje bude potieba spolupracovat s novym
dodavatelem s nimZ dosud podnik nespolupracoval, a tudiz s nim nema zadné kladné
vazby jez z pravidla piinéseji lepsi cenové moznosti a podminky podniku jako odbérateli.

» Novy dodavatel s neutrdlnim vztahem

Struktura nakladu

S pofizenim nového stroje bude potieba investice do zafizeni. Soucasn¢ se s provozem
sluzby vytvofi nové provozni naklady. Do fixnich se budou fadit pomérové vypoctené
najemné, energie, mzdové naklady, marketing a odpisy a do variabilnich bude spadat
provozni kapalina.

» Investice

» Nové provozni naklady

Tabulka ¢. 16: Novy obchodni model
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Klicové Klicové Hodnotové Vztahy se Zakaznické
partnerstvi ¢innosti nabidky zakazniky segmenty
Kladné Sledovani moderni Uspokojovani Studenti,
dlouhodobé zpétné vazby | volnocasova potieba rodiny s détmi,
vztahy zakaznikl a aktivita, zakaznikl pro firemni
s dodavateli nasledné maximalni | generaci zisku, zakaznici
zakomponovani | zékaznicky individualni
novy do strategie servis, cenove i
podniku, individualni necenoveé
dodavatel L o .
sledovani pfistup, nabidky,
s neutralnim |konkurenéniho| specifické orientace na
prostredi, nabidky stale zékazniky
vztahem . Loy N
sledovani nova sluzba ziskavani
nejnovéjSich | provoz dvou novych
trendil v oboru, odliSnych zakazniki
dodrzovani
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stanovenych sluZeb uspokojeni
podminek soucasné stalych
nakup nového zakazniki
zarizeni,
hledani nové
pracovni sily
uvadéni nové
sluzby na trh,
marketingova
¢innost
Kli¢ové zdroje Distribu¢ni
Jednordzové a kanaly
pravidelné Osobni kontakt,
platby rezervacni
zakaznikd, systém,
potfebné emailova
vybaveni komunikace,
podniku, telefonicka
zazemi komunikace,
podniku, marketingova
vyskolena ¢innost,
vypomoc, zvySeny osobni
nové prodej
technologické
vybaveni,
zaméstnanec,
pIné vyuziti
nakladia
Struktura nakladi Zdroje prijmi
Néklady generujici zisk, ndkladové tazeny Trzby od zakazniki,
naklad, ndklad s necenovymi faktory, investice, |jednorazové a pravidelné platby,
nové provozni naklady prilezitostné akce

Vytvofeny novy obchodni model pomaha odhalit nové klicové €innosti a silné a slabé
stranky navrhu. Veskeré poznatky z analytické ¢asti byly aplikovany pfi tvorbé nového
obchodniho modelu, ktery byl rozsifen o soucasny obchodni model. Aby byl tento

obchodni model uspésny je potieba splnit veskeré vyse uvedené faktory a je nezbytné

nutna investice do nového zafizeni.
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4.9 Shrnuti navrhové ¢asti

Névrhova ¢ast vychazi z analytické ¢asti, kde byla identifikovany faktory, které podnik
ovliviiuji pomoci analyzy SWOT. Na zaklad¢ téchto vysledkl byla zpracovana navrhova
¢ast v ramci, niz se tesil rozvoj obchodnich aktivit spolecnosti pomoci nové zavedené
sluzby. Soucasti névrhové Casti navrh nové sluzby, seznam c¢innosti pro rozvoj
obchodnich aktivit podniku, navrh marketingové podpory, ekonomické zhodnoceni
navrhu, analyza rizik a vytvofil se novy obchodni model, kdy byl soucasny model
spole¢nosti rozsifen o nové faktory, jez by ptichazely se zavedenim nové sluzby.

Veskeré poznatky z bakalarské prace byly aplikovany v novém obchodnim modelu.
Z nového obchodniho modelu je zcela ztejmé, ze pokud by byla uskuteénén navrh nové
sluzby, splnila by se strategie mini-maxi, kde by se ptfekonaly slabé stranky podniku a

vyuzily by se prilezitosti.
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ZAVER

Bakalafské prace zpracovava téma rozvoj obchodnich aktivit podniku Laser Arena Brno.
Konkrétnéji zavedenim nové sluzby zvané laserové bludisté v navaznosti na jiz fungujici
sluzbu laser game v podniku. Cilem préace je pfipravit navrh obchodnich aktivit, kterym
bude docileno zvySeni zisku podniku v obdobi jednoho roku.

V teoretické Casti jsou obsazeny veskeré terminologie, kterd obnasi zakladni pojmy
k ftizeni obchodnich Cinnosti a veskeré analyzy, které jsou nasledné¢ zhodnoceny
v analytické Casti. Ta slouZi pro zhodnoceni soucasné situace podniku a udavé informace
o pozici podniku Laser Arena Brno vii¢i konkurenci, dodavatelim a zakaznikiim.
Soucasti analytické ¢asti jsou zdkladni informace o podniku, jeho finan¢ni stranka
a zdroje, kterymi disponuje. Na zaklad¢ teoretické a analytické ¢asti bakalarské prace je
vytvofena navrhova ¢ast.

Névrhova ¢ast se zaméetuje na zavedeni sluzby laserové bludisté. V ramci navrhové ¢asti
je vytvotfen navrh nové sluzby, ¢innosti nutné pro rozvoj obchodnich aktivit vetné
marketingové podpory, ekonomické zhodnoceni navrhu, analyza rizik a je vytvoien novy
obchodni model. Z vyse identifikovanych rizik nebylo zaddné zhodnoceno, tak aby bylo
natolik zavazné, aby odradilo podnik v zaméru rozvoje obchodnich aktivit. V ramci
ekonomického zhodnoceni 1ze poznamenat, Ze na ekonomické varianty je v mezich rizika
majitel ochoten pfistoupit, jelikozZ v optimistické i realistické varianté je splnén cil
navySeni zisku v obdobi 1 roku. Podnik soucasné¢ nedisponuje zadnou konkurencni
vyhodou a ma nevyuzity prostor, coz vyplyva z analyzy SWOT, ktery by se diky této
sluzbé mohl vyuzit. Nova sluzba laserové bludisté by méla oba faktory snadno vyfesit.
Névrh rozsiteni lze tedy vyhodnotit jako proveditelny pfi maximalni snaze zamezeni
rizik. Nelze stoprocentné odhadnout, jak trh bude reagovat na nové nabizenou sluzbu,
vzdy muze vstoupit jakykoliv ne¢ekany faktor, ktery mlize zménit predpokladany vyvoj
situace, pak uz je na majiteli, jakym zptisobem zvoli strategii a jak bude na nové faktory

reagovat.
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