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ABSTRAKT
Bakalaiskd prace se zabyva vytvofenim podnikatelského planu na Skolu lyzovani. Prace
vychdzi z tivodnich teoretickych poznatkli, po kterych nasleduje analyza trzniho prostredi,

konkurence a vypracovani podnikatelského planu véetné ekonomického vyhodnoceni.

KLICOVY SLOVA
Podnikatelsky plan, skola lyzovani, SWOT analyza, Portertiv model, kalkulace, rozpocet,

marketingovy mix.

ABSTRACT
Bachelor thesis deals with creating a business plan for the ski school. The work is based on
the initial theoretical knowledge, followed by an analysis of the market environment,

competition and development of a business plan, including an economic evaluation.

KEY WORDS
Business plan, ski school, SWOT analysis, Porter’s five forces model, calculation, budget,

marketing mix.
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UVOD

Déti v dneSni moderni dobé plné technologii travi mnoho Casu u pocitace nebo televize.
V dutsledku toho se déti ¢im dal Castéji vyhybaji socidlnimu kontaktu a sportovnim aktivitam.
To ma za nasledek zvysSeny vyskyt détské obezity spojené s nezdravym Zivotnim stylem. Bylo
by potiecba se nad timto trendem opravdu zamyslet a najit zpusob, jak détem vratit chut
k pohybu. Musime tedy najit moznost, jak déti pfimét k pohybu zpisobem, ktery bude bavit a

napliovat.

Jednou z variant mtze byt pravé lyzovani. Lyzovani je oblibeny zimni sport a spliuje
vSechny atributy, které potfebujeme. Lyzovani je pro déti zdbavné a pfitom jsou na Cerstvém
potieba urcita ptiprava ditéte na zvySenou zatéz. Také je potfeba zaméfit se na techniku jizdy
a koordinaci t¢la a lyzi. Na tyto dva dulezité aspekty se v budoucnu budu chtit zamérit.
Zpusob vyuky lyzovani je potieba provadét zabavnou formou her, které déti tak miluji. Dale
jsem musel pii planovani podnikatelského planu brat v uvahu, Ze lyzovani patii mezi financné
narocné sporty a snazil jsem se soucasn€ najit ekonomické feSeni, které by zptistupnilo

lyzovéni i détem z finan¢né¢ slabsich rodin.

Téma moji bakalarské prace jsem si vybral z toho divodu, Ze podnikani je pro mé& cesta,
kterou bych se chtél v zivoté ubirat. Inspiraci k podnikani sbiram cely zivot v moji roding, kde
jsou milj déda i matka pro mé& vzorem a ja bych se rad prfidal jako dal§i usp&$ny cClen.
Podnikatelsky plan na Skolu lyzovani jsem si zvolil ze dvou hlavnich divodu. Prvnim
divodem bylo to, Ze se lyzovani stalo mym Zivotnim sportem a chtél bych s nim nadale
pokracovat. LyZovat jsem zacal ve tfech letech, od mych Sesti let jsem chodil do lyZatského
oddilu ,,Ski klub Junior Brno* ve kterém jsem zavodil do mych Sestnacti let, od té doby se
veénuji lyZovani jako trenér a instruktor. Ziskaval jsem zkuSenosti s trenérstvim jiz v oddile a
pozdéji jsem pusobil ve dvou komercnich Skolach lyZovéani. Druhy divod byl, Ze jsem chtél
spojit psani bakalarské prace s tvorbou realného projektu. Jelikoz jsem v minulosti absolvoval
akreditované kurzy, které mé od prosince roku 2013 opraviiuji ke ziizeni vazané Zivnosti

instruktora lyZovani, tak se mi oteviela cesta ke skutecnému podnikéni.

Na zacatku podnikani je vSak nezbytné nutné si uvédomit a zhodnotit veskera mozna rizika.

Taktéz je zapotiebi zvazit vlastni sily, védomosti a schopnosti, které jsou pii podnikani
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potfebné. V neposledni fad¢ je také nutné posoudit situaci na trhu auplatnéni daného

podnikatelského zdméru v praxi.
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1 CILE PRACE, METODY A POSTUPY ZPRACOVANI

V soucasné dob¢ celosvétove sili trend zdravého zivotniho stylu a projevuje se jak v oblasti
nabidky, tak i poptavky po sportovnich aktivitdich. Soucasti trendu je i rist obecného
podvédomi o vhodném zplsobu zivota, které mizeme Castéji zaznamenat u vzdélanéjsi ¢asti
populace. Roste zajem orientovat déti ke sportu uz od utlého veéku. Tradi¢nim zimnim
sportem je v Ceské republice lyZovani, coZ je dano jednak vhodnymi podminkami a dlouhou
tradici. LyZovani je také zarazeno do Skolniho vzdélavaciho systému. Jiz na zékladni skole je
soucasti télesné vychovy povinny lyzaisky vycvik. Lyzovani je sice nakladny sport, ale
systém ptjcoven umoziuje dostupnost i socialné slabsim skupinam, které si nemohou dovolit
zaplatit drahé vybaveni. Stile je vSak nedostatek profesiondlnich zatizeni, které mohou
poskytovat kurzy lyZzovani nebo vyuku lyZovani pro déti. Poskytovani sluzeb v oblasti sportu
a télesné vychovy v dnesni dob¢ vyZzaduje, aby poskytovatel sluzeb mél jak ekonomicke, tak i

odborné znalosti vV daném sportu.

Cilem mé prace je na zaklad¢ provedenych analyz a Setfeni sestavit konkrétni podnikatelsky
plan na zalozeni a provozovani $koly lyzovani véetné ekonomického zhodnoceni. Jehoz
realizaci chei tak ovéfit moznost zaloZit nejprve Skolu lyzovani a eventudlné tyto sluzby
podobného charakteru poskytovat i celoroéné a vychovavat tak zdatné lyzate, protoze chybi

systémové vedeni mladeze nikoli na vrcholové irovni, ale na té zajmové.

Bakalaiska prace je rozdélena na Ctyfi ¢asti. V prvni €asti zpracuji teoretické vychodiska
prace, které budou obsahovat zakladni pojmy souvisejici s lyZovanim, podnikdnim,
sestavenim podnikatelského planu a pouzitou metodologii. Z metod v praci pouziji SWOT
analyzu, analyzu konkuren¢niho prostfedi, marketingovy mix a bod zvratu. V druhé ¢&asti
provedu analyzu problému a soucasné situace. Ve tfeti ¢asti sestavim na zaklad¢ jiz pouzitych
teoretickych poznatkli podnikatelsky plan na Skolu lyZovani, kde provedu kalkulaci nékladd,
celkovy rozpocet a na zdkladé¢ vyhodnocenych dat vytvofim bod zvratu. Na zavér provedu

celkové zhodnoceni projektu a uvedu doporuceni pro vlastni realizaci.
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2 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE:

2.1 Zakladni pojmy spojené s lyvZzovanim

Definice sportu

., Sport-rekreacne fyzicka aktivita tvori slozku volného casu a zivotniho stylu ve vrcholové
podobé, provadena i jako profese, pini funkce zdravotni i relaxacni, zahrnuje momenty
soutézivosti, vykonu, regulované ventilace agrese, prislusnosti ke skupiné. Je taktéz
charakterizovand jako pohybova cinnost soutézniho charakteru, provadenda podle urcitych

pravidel. Déli se na relaxacni, vrcholovou a vykonnostni. [21, str. 9].

Lyzovani se stalo v dnesni dob¢ velice oblibenym a rozsifenym zimnim sportem. Miizeme se
v Ceské Republice povazovat mezi nejvyspélejsi zeme v lyZovani a to 1 na ukor toho, ze

nemame vysoké hory a zimni sezona u nas netrva déle jak ctvrt roku [1, str. 9].

Lyzuje se pfevazné na upravenych sjezdovkach, v nékterych ptipadech i mimo sjezdovky ve
volném terénu. Na lyZovani potiebujeme nezbytnou vybavu. Nejdiulezitéjsi jsou lyze
s vhodnou délkou. Existuje celd fada druht lyZi, které maji riizné vyuziti. Jsou lyZe urcené na
sjezdovku a mimo sjezdovku. Z lyzi uréenych na sjezdovku si muzeme vybirat mezi témi,
které jsou urcené na kratké nebo carvingové oblouky, damské nebo uréené pro akrobacii. V
nabidce jsou lyZe kratké, které maji své specifické vlastnosti. Dale je potfeba mit lyzarskeé
hole, specialni obuv, ochrannou pfilbu s brylemi, vhodny odév a rukavice. Abychom mohli
lyzovat, potfebujeme dostate¢né mnozstvi sn¢hové pokryvky. V dnesni dob€ uz neni problém
snih vyrobit diky technologickému pokroku s pomoci snéznych dé€l. Pro vyrobu sn¢hu je vSak

zapotiebi minimalni teplota -5 °C [1, str. 14].

Carving
., Nejmodernéjsim zpiisobem zataceni na lyZich je technika rezani obloukii po hrandch —
carving. LyZe jsou vtomto pripadé vedeny cisté po hranach a nedochazi k Zadnému

brzdivému smyku do stran [2, str. 25].“

Vybér spravnych lyzi
Zde je zapotiebi se zeptat lyzate, jaké jsou jeho lyZzafské dovednosti a k cemu chce lyze
vyuZzivat. Zakladnim parametrem je vhodna délka lyZe, ktera se za poslednich deset let zna¢né

zmeénila. V historii lyzafi méli lyze i o 20-30cm delsi nez byla jejich postava. Dnes je vétSinou
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délka lyzi po bradu pro lepsi ovladatelnost. Druhym dulezitym parametrem je radius lyZze,
neboli bo¢ni vykrojeni lyZze. Tento parametr uruje tocivost lyze v oblouku. V historii lyze
nem¢éli zadné vykrojeni a zatacelo se jinym zpisobem. S touto vlastnosti souvisi i tvar lyze.

Dalsi dulezité hledisko je napiiklad tuhost v torzi nebo podélna tuhost [1, str. 16].

2.2 Pojmy souvisejici s podnikanim

Podnikatelem mtze byt podle platného obchodniho zakoniku jak osoba fyzicka, tak i1 osoba
pravnicka. Podnikatel je osoba provozujici podnikédni. Je to osoba, ktera organizuje, planuje,

tidi a kontroluje vyuziti vyrobnich faktori podniku [20, str. 30].

Novy obc¢ansky zakonik (NOZ) definuje podnikatele takto:
,,Kdo samostatné vykondva na vlastni ucet a odpovédnost vydélecnou cinnost Zivnostenskym
nebo obdobnym zpiisobem se zamérem cinit tak soustavné za ucelem dosazeni zisku, je

povazovan se zietelem k této cinnosti za podnikatele [3, str. 110].

Podle obchodniho ziakoniku je podnikatel:
=>» osoba, zapsana v obchodnim rejstitku
=>» osoba, kterd podnikd na zdkladé zZivnostenského oprdavnéni
=> osoba, kterd podnika na zakladé jiného nez zZivnostenského opravnéni podle zvlastnich
predpis
=> osoba, kterda provozuje zemédélskou vyrobu a je zapsdana do evidence podle zvldstniho

predpisu [3, str. 110].

Definice podnikani
Podle § 2 zakona ¢.. 513/1991 Sb. Obchodniho zakoniku:

,, Podnikanim se rozumi soustavnd cinnost provadena samostatné podnikatelem vlastnim

jménem a na vlastni odpovéednost za ucelem dosazeni zisku [4, str. 18].“

=> Soustavna ¢innost - ¢innost, ktera neni jen pfileZitostna. Za soustavnou ¢innost vSak
lze povazovat i to, kdyZ je podnikatel zaméstnan a podnika pouze ve svém volném
case, nebo podnikd pouze v urcité rocni dob€. Podnikdnim je i1 ¢innost vykondvana

nékolikrat do roka s umyslem ji opakovat [4, str. 19].
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=>» Vlastni jméno - podnikatel vykonava ¢innost pod svym jménem a pokud je zapsan v
obchodnim rejstiiku, tak pod ndzvem firmy. Vystupuje z anonymity osoby, které

jednaji podle jeho pokynii, musi jednat jeho jménem nebo jménem firmy [4, str. 19].

=>» Vlastni odpovédnost - je dilezitym rysem podnikani, nedd se zbavit rizika a
odpovédnosti vyplyvajici z podnikani. Podnikatel- fyzicka osoba odpovida za vSechny
zavazky vyplyvajici z jeho podnikdni celym svym majetkem, to znamend ne pouze
obchodnim, ale 1 vlastnim. Spolecnici spolecnosti s ru¢enim omezenym za zavazky
spolecnosti ru¢i pouze do vyse svych nesplacenych vkladli. Spolec¢nost s.r.o. za své

zavazky ruéi prvotné celym svym zakladnim jménim [4, str. 19].

=> DosaZeni zisku - je hlavnim cilem podnikatelského snazeni. Za podnikani se obecné
povazuje i to, kdyz hospodareni skonéi ztratou, nejde z toho vSak vyvozovat, ze prave
ztrata je smyslem podnikani. Smyslem je neustdly rist hodnoty firmy a to bez

dosahovani zisku neni mozné [4, str. 19].

Definice drobného. malého a stfedniho podnikatele
,, Podnikem se rozumi kazdy subjekt vykonavajici hospodarskou cinnost, bez ohledu na jeho

pravni formu. K temto subjektiim patri zejména osoby samostatné vydélecné cinné a rodinné
podniky vykonavajici Femeslné c¢i jiné cinnosti a obchodni spolecnosti nebo sdruzeni, ktera

bézné vykondavaji hospoddrskou cinnost [16, str. 35].“

Zakladnim kritériem pro posouzeni velikosti podnikatele je pofet zaméstnanct, velikost
ro¢niho obratu a obchodni majetek (velikost aktiv). Udaje, které se maji pouzit pfi stanoveni
poctu zaméstnancti a finan¢nich veli¢in, jsou udaje vztahujici se k poslednimu uzavienému

danovému obdobi vypoctené za obdobi jednoho kalendéainiho roku [16, str. 12].

Za drobného podnikatele se povaZuje podnikatel pokud:

=>» zaméstnava mén¢€ nez 10 osob

=>» ro¢ni obrat nebo obchodni majetek nepiesahuje 1 milionu Eur
Z.a malého podnikatele se povaZuje podnikatel pokud:

=>» zaméstnava mén¢€ nez 50 osob

=» ro¢ni obrat nebo obchodni majetek neptesahuje 10 miliont Eur
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Za stiedniho podnikatele se povaZuje podnikatel pokud:
=» zaméstnava méné nez 250 zaméstnanci
=» roc¢ni obrat nepfesahuje 50 miliont Eur

=>» obchodni majetek nepiesahuje 43 miliont Eur [16, str. 14]

2.3 Pravni formy podnikani

Typy podnikatelskych subjekti a zakladni pravidla pro jejich zaloZzeni a provozovani
vymezuje v CR obchodni a Zivnostensky zakonik. Zakon upravuje postaveni podnikateld,

obchodni zdvazkové vztahy, jakoz 1 nékteré jiné vztahy souvisejici s podnikanim.

Definice Zivnosti

,Zivnosti je soustavnd cinnost provozovand samostatné, vlastnim jménem, na vlastni
odpovédnost, za ucelem dosazeni zisku a za podminek stanovenych zZivnostenskym zakonem

[18, str. 10].“

Déleni Zivnosti:
ohlaSovaci:
=> JVolné - je to zivnost, pro kterou podnikatel nepotiebuje Zzadnou odbornou zptisobilost.
=> Vizané - jsou to zZivnosti, pro jejichz ziskani a provadéni je tfeba prokazani odborné
zpiisobilosti, kterou stanovi pfiloha Zivnostenského zédkona.
= Remesind - jsou to Zivnosti, pro jejichz ziskani a provadéni je podminkou vyuéni list,
nebo maturita v oboru nebo diplom v oboru nebo praxe v oboru minimalné 6 let [18,

60].

Koncesované: jsou to zivnosti, které vznikaji a jsou provozovany na zéklad¢ spravniho
rozhodnuti. Tyto zivnosti jsou také osvédCené vypisem ze zivnostenského rejstiiku. Kromé
splnéni odborné zpusobilosti je podminkou ziskani této zivnosti (koncese) 1 kladné vyjadieni

ptislusného organu statni spravy [18, str. 72].
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2.4 Planovani a rizeni naklada

Zamérem planovani ndkladu je, jak kratkodobé, tak dlouhodobé dosahovat snizeni nakladi.
Kdyz kalkulujeme s ndklady, tak vyuzivame jejich rtizného Clenéni. Rozdéleni nékladl se
jedna predevsim podle stfedisek, podle druhu, vyrobku aj. [5, str. 85].

Pti sestavovani jedincovych a rezijnich nakladu je dilezité, abychom védéli, ze jsou od sebe
odlisné¢ adiky odlisSného charakteru. Pfi sestavovani jedincovych nakladi odvozujeme
Z planovaného mnozstvi a struktury vykonu, norem, spotieb, jejich cen a tarifi. Sestavovani

vvvvvv

variant vypoctu [5, str. 92].

Rozdéleni nakladu
Naklady se mohou rozdélit podle mnoha hledisek a to podle:
= Ndkladovych druhii:
» prvotni — zachycovany hned pri vstupu
» externi — vznikaji spotiebou produktii externich dodavatelii
» jednoduché — nelze je v podniku uz dale detailnéji ¢lenit na jednodussi slozky [6,
str. 23]
=> Podle ucelu:
" technologické (jednicové ndklady) — tykaji se konkrétni kalkulacni jednice
a vznikaji pouze v technologickém procesu
»  tvorici, zajistujici a udrzujici podminky v podniku (rezijni naklady) [6, str. 24]
=>» Zavislosti na objemu provadénych vykonii:
» variabilni

= fixni [6, str. 26]

MnozZstvi variabilnich nakladid se zvySuje a sniZzuje na zadkladé velikosti produkce. Fixni
naklady neovliviiuje velikost produkce, protoze fixni nidklad miiZeme povaZovat za ndjem
a vysi najmu zmeéna v produkci neovlivni. Pfi zméné produkce nastane u fixnich nakladi
rozdilny podil na jeden produkt. Zde plati, ¢im vétsi produkce o to se zmensi podil fixnich

nakladl na jeden vyrobek [6, str. 23].
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Kalkulace nakladu

Kalkulace nakladu je ptehled jednotlivych slozek nakladi a jejich celkova suma na kalkulacni
jednici je urcena jako pomocny nastroj vnitropodnikového tizeni. Z kalkulaénich polozek lze
vypocitat jednotlivé polozky nakladu, které obsahuji kalkulacni vzorec.

Kalkulacni vzorec neni vsak pro firmy povinny a podnik si miize upravit strukturu vzorce, dle

potieb firmy [5, str. 95].

V kalkulaénim vzorci rozdélujeme naklady na dvé skupiny:
= Primé — prirazuji se k jednotlivym druhiim vyrobkii.
= Rezijni (neprimé) — to jsou ndklady spolecné vynakladané na celé kalkulované

mnozstvi vyrobkii. Naprimo vsak ndklady v kKalkulacnim vzorci nelze stanovit [5, str.

99].

Kalkula¢ni metody

Kalkula¢ni metodou se stanovuji jednotlivé slozky nékladii na kalkula¢ni jednici. Na
predmétu kalkulace je zavisla volba metody. To znamend, co se kalkuluje na zptsob pfic¢itani

nakladu a na podrobnosti ¢lenéni nakladu [5, str. 101].

Kalkula¢ni metody délime podle Synka takto:
=>» Kalkulace délenim:
= prosta
= Stupnovita
= délenim s pomerovymi Cisly
= Kalkulace p¥irazkové.
=>» Kalkulace ve sdruZené podobé:
= zustatkova
= rozcitaci
* metoda kvantitativni vytéze

=>» Kalkulace rozdilova [5, str. 101].

Druhy kalkulaci
Kalkulace nékladu Ize dale rozdélit podle druhu.
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Z hlediska doby sestavovani:
=>» Piedbéina:
= Operativni — sestavuje se na zdaklade operativnich norem:
- vychozi
- bézna
Rozdil mezi nimi je jen ve zméndach norem.
- pldanovana — sestavuje se na zaklade planovanych norem
- propoctova — sestavuje se vétsinou pro nové ¢i neopakovatelné vyrobky
V pripade, ze doposud nejsou znami potrebné normy [5, str. 112]
= Vysledna:
= okamzita

= intervalova [5, str. 112]

Z hlediska struktury:
=>» postupnd
= prubézna [5, str. 113]

Z hlediska uplnosti nakladii:
= kalkulace uplnych nakladi
= kalkulace neuplnych ndkladi [5, str. 113]

2.5 Rozpoclty

Hlavnim néstrojem financniho a vnitropodnikového ftizeni se nazyva rozpocetnictvi. Je
zam¢efeny na kalkulaci nastavajicich nakladii, vynost, hospodarského vysledku, pfijmu a

vydaju, které jsou odvozeny z kratkodobych a dlouhodobych cili podniku [5, str. 120].

,Rozpocet je plan, jehoz pomoci zjiStujeme naklady a vynosy podniku nebo

vnitropodnikovych utvarii na jejich planovanou cinnost v urcitéem obdobi [5, str. 121].

= Podle obdobi:

» dlouhodobé rozpocty financnich zdrojii

" rocni rozpocty vynosi, nakladu a zisku
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"  krdtkodobé (Ctvrtletni, mésicni) a rozpocet peneznich prijmii a vydaji
=>» Podle stupné Fizeni:

»  zakladni (jednotliva hospodarska strediska)

" souhrnné (vySSi stupné rizeni)
=> Podle rozsahu zachycovanych ndkladii a vynosii:

" rozpocty zachycuji vSechny naklady a vynosy

" rozpocty zachycuji jen cast nakladit a vynosu
=>» Podle poctu variant plinu:

" pevné (pro jednu variantu planu)

»  pohyblivé, pruzné, variabilni (pro vice variant planu)[5, str. 121]

2.6 Analvyza rizik podnikatelského zaméru

Pti tvorbé podnikatelského planu nesmime opomenout ur€ita rizika. Tyto rizika mohou mit na
podnikéani negativni v lepSim ptipad¢ pozitivni dopad. V negativnich ptipadech rizik se mize
stat, Ze podnikatel nenaplnil o¢ekavany hospodaisky vysledek, coz mize mit az za nésledek
bankrot. V téch pozitivnich pfipadech muze podnikatel vyuzit mezeru na trhu a umoznuje

dosazeni Gspéchu a uplatnéni na trhu a tim padem i dosazeni zisku [7, str. 135].

Ovlivnit uspéSnost podnikatelského planu mohou napriklad:
=» Vyznamné zmény poptavky, ktera vede ke snizeni prodeje.
= Zmény cenové politiky vyrabénych produktu.
=>» Zpozdénim vystavbovych plani a s tim mozné navyseni finalniho rozpoctu.
=» Nenaplnénim planované produkce ma za dusledek zvyseni finalni ceny produktu.
=> Nedostate¢ny nebo pomaly postup s technologickym trendem.

=>» Dopady mezinarodnich ekonomickych a politickych vliva [7, str. 122].

Tyto zminé€né hrozby muizeme brat jako tzv. faktory rizika a ohroZzuji v kone¢ném disledku
celé podnikani. VySe uvedena rizika miZeme do urcité miry ovlivilovat, pfesto se v nékterych
pfipadech mohou vymknout nasi kontrole. Témto faktorim mizeme celit s pomoci aktudlnich
informaci a mizeme tak snizovat jejich vyskyt. Je vSak nékdy tézké predvidat vyvoj téchto

faktoru do budoucna [7, str. 122].
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Napli Fizeni rizika
Hlavnim zdmérem zminéné analyzy rizik je snizovat nebezpec¢i netspéchu projektu a naopak

zvySovat Sance mozného Uspéchu.

Zamérem analyzy Fizeni rizik je urcit:
= Které faktory jsou dulezité a maji nejveétsi vliv na riziko podnikani a odhadnout
faktory které nejsou tak vyznamné a nemaji velky vliv na podnik.
=» Odhadnout jak velké jsou hrozby projektu a zda rizika jsou v pfijatelné mife, ¢i uz
presahuji miru inosnosti projektu.
=>» Jakym zpusobem lze snizit rizika podniku na unosnou, ekonomicky téelnou miru [7,

str. 139].

Rozdélit obsah analyzy rizik miiZeme nejcéastéji v téchto bodech:
=>» Stanovenim faktori rizika spole¢nosti.
=>» Definovanim dulezitosti faktoru rizik.
=» Urcenim rizik spole¢nosti.
=» Zhodnoceni rizik spole¢nosti a provedeni opatieni ke sniZeni rizik.

=>» Vypracovanim planu na opravna opatieni [7, str. 141].

2.7 Podnikatelsky plan

V Ceské Republice je obvyklé, ze mnoho Zivnostnikil, tedy osoby samostatné vydélecné
¢inné, zakladaji své podnikani bez vytvofeni podnikatelského planu. Sestavi si vSak
jednoduchy rozpis odhadu penézniho toku pro omezené Casové obdobi. Jsou to zejména
Zivnostnici ¢1 malé podniky, které mohou zalozit jednodusi model podnikani definovaného
anglickym pojmem ,,one man show*. Tim je myS$leno zaloZeni podnikani jednou osobu, ktera
je zaroven vizionafem, majitelem, manazerem, pracovnikem a v horSich ptipadech i G€etnim a

kontrolnim organem firmy [8, str. 73].

KdyZ uz se jednd o vétsi projekt, zaloZeni s. r. 0. ¢i jiného pravniho subjektu, je zapotiebi
vytvofit podnikatelsky plan, ktery nejcastéji obsahuje dveé nélezitosti. Prvni dileZitou
nalezitosti je ndvrh na rozSifeni existujiciho podniku. V druhé nélezitosti se jedna o navrh
zalozeni nového podniku. Samotnad realizace probihd tvorbou dokumentu nazyvaného

»podnikatelsky plan“. Ten obsahuje dilezit¢ informace, jak pro samotného zivnostnika, tak
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pro mozné investory. Podnikatelsky projekt je slozen zejména z informaci zabyvajici se

hlavni néplni podniku, jeho ¢innostmi, smyslu jeho existence a cily firmy [8, str. 43].

K uspésnému zacatku podnikani, by mél zakladatel mit splnéné urcité atributy, které¢ mu

pomohou V prvnich fazich podnikani.

Clovék by mél ziskat motivaci a byt odhodlan za&it podnikat. DilleZité je se pozastavit nad
sebou samotnym a zvazit osobni ptfedpoklady pro podnikani. Mit promysleny podnikatelsky
napad, nejlépe néjak odlisujici se od konkurence. Provést prvotni rozpocet a pfipravit tak
celkovy podnikatelsky rozpocet. Disledné vypracovat podnikatelsky plan. Popiemyslet a

vybrat vhodnou pravni formu pro podnikani [8, str. 44].

Pravidla pro sestaveni podnikatelského planu

Smyslem a cilem téchto pravidel neni omezovat tvirce podnikatelského planu, ale napomoct
zvysit Uroven a atraktivnost zejména pro potencionalni investory. V pribchu vyhotoveni
podnikatelského plénu je velmi prospé$ny i pro podnikatele samotného. Pii vypracovavani
planu si musi zakladatel utfidit mySlenky a formu realizace. Ujasni si jaké metody a postupy
musi ucinit v jednotlivych krocich podnikani. Podnikatelsky plan proto musi spliovat

nasledujici [9, str. 24].

=>» Srozumitelnost - Pti tvorbé podnikatelského planu je velmi vhodné vyjadiovat se
srozumitelné, opatrné¢ v omezeném mnozstvi psat piidavna jména a jednou vétou
nepopisovat vice myslenek. Pro pfehlednost je vhodné za urcitych podminek vytvofit
tabulku. Nutnosti kazdého dobrého podnikatelského planu je mit podloZena ¢isla,
abychom se snazili co nejvice pfibliZit realité a nevytvaiet nesmyslné propocty, které

by nebyli v praxi realizovatelné [9, str. 25].

=> Logi¢nost — Obsah musi mit myslenkovou kontinuitu, skutecnosti museji byt
podlozeny redlnymi fakty a soucasné si kazdé tvrzeni nesmi odporovat ¢i protifecit.
Casovy pribéh je vhodny zobrazovat pomoci use¢kovéhu —diagramu

s harmonogramem v grafu [9, str. 26].

=» UvaZena strucnost — Napady neni zapotiebi rozepisovat pfili§ do hloubky, pokud to

neni pro pochopeni dané mySlenky nutné. Proto je dobré se po urcitém Case vratit
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a znovu si ho procist a diky uceleni novych myslenek mtizete provést Gipravy ¢i nechat

projekt podstoupit piipominkovému fizeni [9, str. 26].

=>» Pravdivost a realnost — K dokonéeni co nejlepsiho a nejrealnéjsiho podnikatelského

planu je pravdivost uvadénych udaju a skute¢nost predpokladaného vyvoje [9, str. 27].

= Respektovani rizik — Jelikoz se podnikatelsky plan vytvaii do budoucnosti, tak je
potieba, aby si byl podnikatel védom vesSkerych hrozeb, jaké mohou vzniknout. Pro
podnikatele je znacn¢ tézké se v dnesni dob¢ orientovat v pomérné chaotické realité.
Pravé proto je velice dilezité, aby variabilita, identifikace a respektovani rizik
zvySovala diveéryhodnost podnikatelského zaméru. Mohou tak do néj nahlizet pfipadni

investofi a externi subjekty [9, str. 28].

Struktura podnikatelského plinu

Literatura nam nabizi §iroky rozsah podnikatelskych plant a zalezi na typu podnikatelského
zaméru. Pro kazdy podnik jsou individualni ndlezitosti, a¢ u vSech podnikatelskych planu
muzeme vypozorovat urCité podobnosti, at je vypracovavan na kterykoliv podnik

a jakoukoliv skupinu uzivateld.

Z uvadénych struktur planovani miiZeme odvodit urcité zakladni ¢asti, z kterych se
podnikatelsky plan sklada a to:
=> titulni strana
exekutivni souhrn
analyza trhu
popis podniku
obchodni plan

marketingovy plan

L 200 2 2B

organizacni plan

7

hodnoceni rizik
=> financni plan
=> prilohy (podpiirnd dokumentace) [8, str. 38]
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Obsahové nalezitosti podle Fotra:
= realizacni resumé
=>» charakteristika firmy a jejich cilii
=> prehled zdkladnich vysledkii a zaveri technickoekonomické studie
= shranuti a zavery

=> prilohy [7, str. 305]

Podrobnéji bych se chtél rozepsat o nalezitostech struktury podnikatelského planu, kterou

definuje prof. Korab:

Titulni strana

Obsahuje stru¢né informace o obsahu podnikatelského planu. Zpravidla jsou zde uvedeny
udaje jako je nazev asidlo firmy, jména podnikateli a kontakty jako je napftiklad telefonni
¢islo a kontaktni e-mail. Dale obsahuje stru¢ny popis a druh podnikani ¢i zptisob financovani

a jeho strukturu [8, str. 36].

Exekutivni souhrn

VétsSinou se tato Cast podnikatelského planu nechavd na zavér tvorby, nebot’ je jiz cely
koncept naplanovany a uceleny. Cilem exekutivniho souhrnu podnikatelského planu je
vyvolat zajem v pfipadném investorovi, aby chtél docist cely podnikatelsky plan do konce. Je
proto nezbytné tyhle ¢asti vénovat mimofadnou pozornost. Exekutivni souhrn je v podstaté
extrakt podnikatelského planu. Je zde vyzdvizeno stru¢né shrnuti nejpodstatnéjSich aspekt
podnikatelského planu — hlavni mySlenka podnikatelského planu, nastinéné silné stranky,

oc¢ekavani, struéné tabulky finanéniho planu — i s prognézou nékolika let doptedu [8, str. 36].

Analvza trhu

Patii sem analyza konkurencniho prostredi, kde jsou rozebrany silné a slabé stranky vSech
vyznamnych konkurenénich podnikid a i disledky, které by mohli negativné ovlivnit trzni
uspéch podniku. Dale je soucasti analyzy trhu prognézy vyvojovych trendd a historickych
vysledkd. Dulezité je v této Casti pojednat o externich faktorech, které mohou ovlivnit
realizaci projektu. Faktory to mohou byt piirodni faktory, politicka situace, legislativa a taktéz

analyza odbérateltl [8, str. 36].
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Popis podniku

V této Casti podnikatelského planu uvadi podrobny popis podniku. Méla by byt zde pro
potencionalniho investora popsana velikost podniku a jeho zabér. Popis podniku by se m¢l
skladat z pravdivych informaci, které jsou dolozZitelné. Jedna se o fakta, kterd se tykaji
zalozeni, riznych uspéchi, dale se v ném stanovi strategie podniku a cile a cesty k jejich

dosazeni [8, str. 37].

DiilezZitou soucasti v této ¢asti podnikatelského planu jsou:
= wrobky nebo sluzby
=> umisténi / lokalita a velikost podniku
=> prehled personadlu podniku / organizacni schéma
=> veskeré kancelarské zarizeni a jiné technické vybaveni

=>» priprava podnikatele — znalostni vybaveni a predchozi praxe ci reference [8, str. 37]

YVyrobni plin

Vyrobni plan popisuje cely vyrobni proces.

V této Casti je vhodné piipojit seznam produkttl, které podnik vyrabi ¢i v pfipad¢ predstavit
novy produkt, ktery se planuje vbudoucnu wuvést na trh a ohodnotit jejich
konkurenceschopnost. Na zavér zde miZete uvést specifické certifikaty jakosti, kterymi

podnik disponuje [8, str. 37].

Marketingovy plan

Marketingovy plan se povaZzuje investory za jeden z nejdileZitéjSich soucasti
V podnikatelském planu. Zde se objasiiuje, jaké marketingové formy vyuZije a tim padem
jakym zptisobem budou sluzby distribuovany, ocenovany a propagovany. Je mozné zde
zminit odhady velikosti produkce nebo sluzeb, ze kterych je mozné odvodit odhad rentability

podniku [8, str. 38].

Organizacni plan
Organizacni plan popisuje formu vlastnictvi nového podniku. Pokud se jedna o obchodni
spolecnost, tak je zapotiebi zde podrobnéji popsat informace o managementu podniku a dale

dle piislusné pravni formy udaje o obchodnich podilech. Jsou zde popsany vSechny pracovni
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mista aje urena nadfazenost ipodiazenost vedoucich. VSe je graficky znézornéno

Vv organizac¢ni struktufe podniku [8, str. 38].

Hodnoceni rizik

Hodnoceni rizik je dilezité, abychom spravné popsali nejvétsi hrozby, které mohou nastat
z reakce konkurence, ze slabych stranek marketingu, vyroby ¢i manazerského tymu nebo
technologického vyvoje. Proto je dulezité témto rizikiim piedchazet a ptipravit alternativni
strategie pro jejich eliminaci. Tim, Ze podnikatel vypracovava tuto analyzu, tak je to pro
mozné investory urcitd zaruka, ze je spolecnost pfipravena piipadnym hrozbam celit [8, str.

38].

Financni plan
Finan¢ni plan je nezbytnou soucasti podnikatelského planu. Stanovuje vysi investic

a vyhodnocuje, jak je ekonomicky redlny podnikatelsky plan jako celek.

vvvvvv

=» Predikuje dané pfijmy a vydaje nejméné na tfi roky. Jsou zde zahrnuty ocekavané
trzby a kalkulované néklady.

=>» Obsahuje vyvoj hotovostnich toki (cash-flow) v pfistich trech letech.

=>» Odhad bilance, ktera umoznuje ziskat informace o finanéni situaci podniku k uréitému

¢asovému obdobi [8, 38].
Piilohy

Piilohy nebo podplrnd dokumentace. Zde se uvadé&ji materidly, které nelze zatadit do

samotného textu[8, str. 38].

2.8 Analyzy pouzité pri sestaveni podnikatelského planu

Sestavovani jednotlivych plani (vetn€ podnikatelského) je podloZena vystupem analyzy. Pro

strukturovangj$i analyzy je opodstatnéné odliSeni od analyz vnitinich a vnéjSich podminek.

26



SWOT analyza
SWOT analyza je nastroj strategické analyzy zalozené na zvazovani vnitinich faktori podniku

(silné a slabé stranky) a vné&jSich faktorii prostfedi (piilezitosti a hrozby), které poskytuji
podklady pro formulaci podnikovych strategii a cilii podniku. Silné a slabé stranky podniku
jsou faktory vytvarejici nebo naopak snizujici vnitini hodnotu podniku (aktiva, dovednosti,
podnikové zdroje atd.). Oproti tomu prilezitosti a hrozby jsou faktory vnéjsimi, které¢ podnik

nemuze tak dobie kontrolovat [10, str. 80].

Pozitivni Negativni

———>

S
(Strenghs)

Silné stranky

W

(Weaknesses)

Vnitini

Slabé stranky

O T

(Threats)

(Opportunities)

Vo

Vngjsi

Prilezitosti

Hrozby

Obr. 1: SWOT analyza (Vlastni zpracovani / [11])

Silné stranky - zde se uvad¢ji fakta, které prinaseji vyhody jak klientim, tak podniku.

Slabé stranky - zde se uvadéji fakta, které podnik nedéld dobie, nebo ty, ve kterych si
konkurence vede 1épe.

Prilezitosti - zde se uvadégji fakta, které mohou ovlivnit zvySeni poptavky nebo mohou 1épe
obohatit klienty a generovat firm¢ tspéch.

Hrozby - zde se uvadgji fakta, moznosti, udalosti, které mohou negativné ovlivnit poptavku

nebo zpusobit nespokojenost klienta [11, str. 103].
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Analyza konkurencniho prostiedi
U analyzy konkuren¢niho prostiedi se jedna o tzv. Porteriiv pétifaktorovy model

konkuren¢niho prostiedi. Analyzuje konkurenci v odvétvi, bariéry vstupu, zastupitelné

vyrobky, vyjednavaci silu dodavatelt a odbérateld [22, str. 100].

=> Intenzita konkurence v odvétvi
Intenzita konkurence zavisi na velikosti a rustu odvétvi, na koncentraci v odvétvi,
rozmanitosti konkurentii, diferenciaci vyrobki, povédomi zakaznikli o znaCce a bariéte

vstupu [22, str. 107].

=> Bariéry vstupu
Do bariér vstupu se fadi uspory plynouci z rozsahu vyroby, vyrobkova diferenciace,
investicni naroc¢nost, pfistup k distribu¢nim kandlim, pfistup k potiebnym vstuptim,

vladni politika a o¢ekavana odvetna opatieni konkurentt [22, str. 101].

=>» Vyjednavaci sila dodavateli
U vyjednavaci sily dodavatelti zalezi na diferenciaci vstupt, na vynalozenych nakladech a
pfechodu u dodavatelll, na existenci nadhradnich vstuptli, na koncentraci dodavatelti a na

dilezitosti dodavek pro dodavatele [22, str. 102].

=>» Vyjednavaci sila odbératelu
U vyjednavaci sily odbératelti zalezi na koncentraci zakaznikli a koncentraci podniki, na
objemu ndkupt zakaznikli, na ndkladech pfechodu u zdkaznikl na existenci substitu¢nich

vyrobkil a citlivosti na ceny [22, str. 106].

=>» Zastupitelné vyrobky
U substitu¢nich vyrobkd zalezi na nakladech pifechodu, relativni vyska cen pomér

cenaluzitek a ochoty zakazniki pfejit na novy vyrobek [22, str. 105].

SLEPT analvza
SLEPT analyza se vyuziva pfedevSim ke stanoveni budouciho vyvoje vnéjSiho prostiedi

spolecnosti a je to nastrojem slouziciho k identifikaci a zkoumani externich vlivii. SLEPT je
odvozeno z pocatecnich pismen anglickych slov, ale mohou se vyuzit i ¢eské ekvivalenty.

Miize se nékdy uvadét PEST analyza, ktera vynechava legislativni oblast [8, str. 48].
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Analyza hodnoti vnéjsi vlivy, které piisobi na podnik as, kterymi musi firma pocitat a

obsahuje 5 faktorii:

=> socialni
Je to oblast trhu prace, demografické ukazatele, vliv odbord, mira a vnimani korupce,
krajové zvyklosti apod.

=> legislativni
Oblast zakoni, jejich pouzitelnosti nebo prace soudu.

=> ekonomicky
Je to oblast makroekonomickych, hospodarskych ukazatelt a ptedpoklady. Neptimé a
pfimé dang, trzni trendy, restrikce vyvozi a dovozu, statni podpora apod.

=> politicky
Oblast, kde se porovnava stabilita pomért resp. statnich municipalnich instituci,
politické trendy a postoje k podnikani

=> technologicky
Je to oblast zamétujici se na technologické trendy, typické vyvoje a jejich disledky

internetu, technologie a jejich dostupnost [8, str. 49].

Marketingovy mix

Marketingovy mix je soubor marketingovych nastroji, které firma vyuziva k tomu, aby
dosahla marketingovych cilli na cilovém trhu. Marketingovy mix ptedstavuje operativni a
praktickou konkretizaci procesu marketingového tizeni. Jedna se o soubor kontrolovatelnych
marketingovych proménnych, které vhodné zvolenou kombinaci umoznuji firmé ¢i organizaci
dosdhnout cilt prostfednictvim uspokojeni potieb a pfani i1 feSeni problémi cilového trhu [11,
str. 146].

Organizace si definuji vlastni marketingovy mix na zdkladé¢ porozuméni potfeb zakaznika.

Marketingovy mix je znamy z anglické literatury jako tzv. 4P (Product, Price, Promotion,
Place) [12, str. 18].

Znaky efektivniho marketingového mixu jsou:
=» odpovida pozadavkiim zékaznika
=>» vytvaii tzv. konkuren¢ni vyhodu

=>» sestava ze spravného poméru jeho jednotlivych slozek
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=» odpovida zdrojem organizace
Marketingovy mix s oznacenim 4P je mix, ktery je tvofen z pohledu producenta hodnot.

Oproti nému je mix, ktery je tvofen z pohledu zakaznika a nazyva se 4C [11, str. 148].

Produkt

Za produkt se povazuje to, co se da na trhu nabizet k pozornosti, k ziskani, k pouzivani nebo
ke spotiebé, co méa schopnost uspokojit ptani nebo potiebu druhych lidi. Produkt je cokoliv
hmotné ¢i nehmotnd, coz prostiednictvim procesu zmény uspokoji potteby spotiebitele nebo
firemniho zdkaznika. Produkt je vSe, jak vyhodné, tak nevyhodné, co ziskavame néjakou
vymeénou. Je to slozitd kombinace hmotnych a nehmotnych prvki. Produktem muze byt

myslenka, sluzba, zbozi, nebo jakakoli kombinace téchto tii kategorii [12, str. 19].

Cena

Cena je hodnota, které se zakaznici vzdaji vyménou za ziskani pozadovaného produktu. Cenu
je mozné zaplatit ve formé penéz, zbozi, sluzeb, ptizn€, volebniho hlasu nebo cokoliv jiného,
co ma hodnotu pro druhou stranu.

Cena je jedinym prvkem marketingového mixu, ktery vytvari piijmy pro podnik [12, str. 19].

Propagace
,,Podpora prodeje zahrnuje soubor riiznych motivacnich nastrojii prevazné kratkodobého
charakteru, vytvarenych pro stimulovani rychlejsich nebo vétsich nakupii urcitych produktu

zdakazniky nebo obchodniky [10, str. 590] “.

Distribuce

Ukolem distribuce je co nejvice piiblizit vyrobené produkty zékaznikovi. Distribuce Fesi
celou fadu rozport mezi vyrobcem a zdkaznikem. Jedna se zejména o rozpory v miste, Case a
mnozstvi. Pouzité distribu¢ni cesty jsou voleny tak, aby co nejvice vyhovovaly zdkaznikiim a
moznostem firmy, ovliviiyji dal§i prvky marketingového mixu. V souvislosti s distribuci je
nutné uvazovat, jak mohou dal§i prvky mixu ovlivnit samotny vybér distribucni cesty.
Naklady na distribuci pfedstavuji vyznamnou soucast prodejni ceny. Na rozdil od jinych
soucasti marketingového mixu, distribuci nelze meénit operativné. Je to zalezitost
dlouhodobéjsi, vyzadujici perspektivni planovani a rozhodovani. Distribuce je nejméné
pruznym nastrojem marketingového mixu. Distribuce je také nesnadno standardizovanou

soucasti marketingového mixu [23, str. 208].

30



2.9 Marketingova komunikace

Marketingova komunikace oznacuje prostfedky, kterymi se firmy pokouseji informovat
spotiebitele, presvédCovat je a piipominat jim, pfimo nebo neptimo, produkty a znacky, které

prodavaji [20, str. 219].

Cilem marketingového komunika¢niho mixu je sezndmit cilovou skupinu s produktem firmy
a presveédCit je o nakupu, vytvofit vérné zakazniky, zvySit objem nakupl, seznamit se s

cilovymi zékazniky, komunikovat se zdkazniky [20, str. 218].

2.10 Bod zvratu

., Rozdéleni ndkladii na variabilni a fixni se kromé jiného vyuzivd i ke stanoveni objemu
vyroby ( QBEP), pri kterém se trzby a celkové ndklady rovnaji (T =N), tj. trzby pokryji
vSechny vynalozené naklady [8, str. 133] “.

Bod zvratu z anglického pojmu ,,Break Even point® je okamzik a je to vyjadiené v mnozstvi
produkce, od kterého se podnik stava rentabilni a tvofi tak zisk. V bodé, kdy nastava pokryti
veSkerych ndkladd pfijmy. Vypocitdnim bodu zvratu nam muize odkryt hned nékolik

dualezitych otazek, kterymi se v podniku zabyvaji manazefi [ 14, str. 148].

=>» jaké minimalni mnozstvi vyroby zabezpeci rentabilni vyrobu
=> jaké je minimalni vyuziti vyrobni kapacity, pfi které neni vyroba ztratova
=> jaké jsou maximalni vyrobni naklady vyrobku, aniz by byl ztratovy
=>» pii jakém objemu vyroby dosahuje podnik maximalniho zisku
Bod zvratu vychézi z veli¢in mnozstvi produkce, ceny vyrobku, variabilnich ndklada a fixnich

nakladu [8, str. 134].
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Naklady

Mnozstvi produkce

T — vynosy z prodeje

N — celkové naklady

V — celkové variabilni naklady
F — celkové fixni naklady

X — bod zvratu

Obr. 2: Bod zvratu [14]

2.11 Dotazovani
Nejrozsitenéjsi metodou pro provadéni vyzkumu je forma dotaznikd. Muzeme tak provadét
cileny vyzkum na urcité skupiny lidi, na které se chceme zaméfit a poté z toho vyhodnotit

vysledek vyzkumu.

Zpusoby dotazovani miiZeme rozliSovat:
=» Zaznamovy arch - vyuZzijeme k zapisovani informaci.
=>» Scénarf - je to seznam informaci, které pomahaji tazateli ke spravnému odpovidani.
Vyuziva se Casto ve skupinovém rozhovoru.
=» Zaznamové technické zafizeni - vyuzivaji se ve sbéru primarnich dat.
=>» Dotazniky - nejpouzivangjsi nastroj sbéru dat. Jsou to formulare s otazkami.
Bere informace od tazateltl, koriguje postup rozhovoru, zajistuje jednotnost zapisovani

a tim usnadnuje zpracovani dat [13, str. 160].

Forma dotazovani 1ze provést mnoha zpiisoby:
=>» osobni dotazovani
= pisemné dotazovani
=> telefonické dotazovani

=> clektronické dotazovani [13, str. 150]
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NélezZitosti dotazniku
Rozsah dotazovani je ovlivnén hloubkou zkoumaného tématu a vztahu tazatele. Vhodné je
zvolit maly format papiru, nebot’ Ize predpokladat vétsi ndvratnost. Dotaznik by mél byt

logicky poskladany, protoze logi¢nost zvysuje soustavnost dotazovani [13, str. 162].

Uzaviené otdzky obsahuje nejcastéji strukturovany dotaznik. Pfednosti je pak rychlost
dotazovani, strucné zaznamenavani odpovédi a jednoduché vyhodnoceni. Dotazujicimu

nezbyva moznost jiné odpovédi, protoze méa danou nabidku [13, str. 164].

Oteviené nebo polozaviené otazky mulzeme pouzit v polostrukturovaném dotazniku.

wewvr

dotazovany rozumél a chépal vSechny otdzky [13, str. 163].

Druhy otazek

Jak klast otazky v dotazniku je hodné variant. Pro zjednoduSeni tvorby dotazniku mizeme
rozd¢lit nejpouzivangjsi otazky:
=>» Dle ucelu:
" ndstrojové:

- kontakti

filtracni

analytické
- kontrolni
» vysledkové:

nominalni

méritkove

dokreslujici
=> Dle moznosti odpovédi:
* polozavrené
= ofeviené
" uzaviené
=>» Dle vztahu k obsahu:
" primé

»  nepirimé [12, str. 166]
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3 ANALYZA SOUCASNEHO STAVU

3.1 Marketingovy prizkum

Marketingovy prizkum byl realizovan formou dotazniku s nazvem ,,Dotaznik Skoly lyzovani*
prostfednictvim serveru survio.com. Prizkum jsem zejména zacilil na rodiny s détmi,
podnikatele a sportovce. Z prizkumu jsem ziskal bliz§i informace o preferencich
potencidlnich zédkaznikl. V tomto dotaznikii odpovidalo celkem 129 respondentti v obdobi od

ledna do dubna roku 2014.

Dle tohoto prizkumu lyZuje 94% dotazovanych a jen 6% dotazovanych by lyZovat chtélo, ale
jesté nemélo moznost. Ze zminénych 94% dotazovanych lyzuje skoro kazdy vikend, kdyz to
cas dovoli, pouze 20% dotazovanych a 70% dotazovanych lyzuje parkrat do zimy, dle

vytizenosti. Pouze 10% dotazovanych lyZuje jen o svatcich.

LyZujete v zimé? Jak casto lyzujete?

M parkrat do

sezény
H Ano M skoro kazdy
m Ne vikend
I jen o svatcich
Graf 1: Marketingovy prizkum (Vlastni zpracovani) Graf 2: Marketingovy prizkum (Vlastni zpracovani).

Na otazku ,,jak se respondenti naucili lyzovat“ odpovédélo 46% respondentd, Zze vyuzilo
Skoly lyzovani, dale potom 43% respondentii se naucilo lyZovat s pomoci rodiny nebo
kamaradii a pouze 11% respondentti odpovédélo, Ze se naucilo lyzovat na skolnim kurzu. Na
otazku ,, jak byste ucili lyzovat své déti” odpoveédélo 55% respondenttl, ze by vyuzili Skoly
lyzovani, dale 34% respondenti odpovédelo, ze by své dité naucdili lyzovat sami a 11%

respondentli by vyuzilo povinného $kolniho lyzatského vycviku na zakladni Skole.

34



Jak jste se naucili Jak byste ucili lyzovat

lyzovat? své déti?
m Ve skole B Vyuziji Skoly
lyZovani lyZovani
B S pomoci B Naucim ho to
rodiny nebo sam
kamarada

= Na lyZarském = Pockam na

vycviku povinny
lyzarsky vycvik
Graf 3: Marketingovy prizkum (Vlastni zpracovani) Graf 4: Marketingovy prizkum (Vlastni zpracovani)

Pti polozeni otazky ,,jaké by méli pozadavky pti vybéru skoly lyZovani“ zodpovédelo 58%
respondentll, ze jim zalezi na kvalité vyuky a ptfed odjezdem na hory si na internetu vyhledaji
vhodnou $kolu lyZovani, kterd ma dobré reference a objednaji si vyuku doptedu. Dale 31%
respondentli odpovédé€lo, ze nemaji Zadné pozadavky a po pfijezdu do lyzaiského strediska
vyhledaji §kolu lyZovani a prihlasi dité na vyuku. 11% respondenti odpovédélo, Ze by vyuzili

skloubeni Skoly lyzovani a lyzai'ského oddilu, pokud by tato moznost existovala.

Poradavky na skolu Jakou c¢astku jste
lyzovani ochotni zaplatit?
[ Zale.ZIVna m Do 500,- K¢
kvalité,
dopredu si
objednavam m Do 1 500,- K¢
vyuku
B Z4dné, po m Do 5 000,- K¢
pfijedu
\v/yhledava B Nezalezi mina
Skolu N
cené
Graf 5: Marketingovy prizkum (Vlastni zpracovani) Graf 6: Marketingovy prizkum (Vlastni zpracovani)
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Na otazku ,kolik jsou ochotni zaplatit za vyuku ditéte” odpovédélo 37% respondentd
maximalné¢ do 1500 K¢, tak aby dit¢ zvladlo zaklady lyzovani. Dale 37% respondentl
odpovédelo, ze jsou ochotni zaplatit od 2 000 K¢ do 5 000 K¢ tak, aby se dit€¢ za sezénu
naucilo dobfe lyzovat. Také 20% respondenti odpovédélo, Ze je cena nezajima, pokud bude o

dit¢ dobie postarano. Pouze 6% respondentii by zaplatilo za vyuku do 500 K¢&.

3.2 SWOT analyza

Pti tvorbé této analyzy vychdzime z vnitiniho prostfedi podniku a odhalenim jeho silnych a

slabych stranek vnéjsiho prostiedi, které mohou naopak odhalit prilezitosti a hrozby.

SWOT analyza je zakladem pro tvorbu strategické analyzy

Silné stranky Slabé stranky
Znalost konkurence Neznama spolecnost
Strategicka lokalita Skoly lyZovani Sezonni provoz
ZkuSenosti v oboru Jediny majitel

Piilezitosti Hrozby

Rostouci trend lyZovani Spatné pocasi
Nepokryta poptavka Nekvalitni instruktofi lyZovani
Rist HDP Spatny marketing

Tab. 1: SWOT analyza (Vlastni zpracovani)

3.3 Analyza konkurence

Pro ziskani informaci o konkuren¢nich nabidkach Skol lyZovani jsem provedl prizkum
lyzaiskych Skol v okoli Nového Mésta na Moraveé. V jedné skole, ktera ptisobi v Novém

Méste na Moravé, jsem ucil a dalsi Skoly jsem dohledal na internetu.

Piima konkurence

Za piimou konkurenci bych oznacil pfimo Skolu lyZovani v Novém mést€é na Moravé
s ndzvem “Skola-lyzovani“, ve které jsem uéil. Skola lyZovani je v Novém mésté jiz 5. rokem
a rok od roku se ji dafi 1épe. Je to zplisobeno i tim, Ze Nové mésto na Moravé ziskdva stale
vétsi ohlas a ptitahuje tak pfiliv lyzafid z Brna. Jejich nabidka zahrnuje individudlni vyuku,

skupinovou vyuku a celodenni program pro déti. Cena za individualni vyuku je 450 K¢ za
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vyucovaci hodinu (50min). Individudlni vyuka je urcend pro jednu maximalné dvé osoby.
Nabizi nepfenosnou permanentku 10-ti vyukovych hodin za celkovou cenu 3499 K¢, kde se
cena snizi na 349 K¢ na hodinu (50min). Cena za skupinovou vyuku je 380 K¢ a je ur¢ena pro

3-5 osob.

Za druhou ptfimou konkurenci vzhledem k potencionalnim zdkazniklim z Brna, bych oznacil
lyzatskou Skolu S ndzvem ,,Newman school®, kterd ma piisobnost ve Ctyfech stiediscich, ale
pro ucely této prace nas zajimaji jen dvé stiediska a to Olesnice na Moravé a Klepacov, ktery
je u Blanska. Skola pusobi velice profesionalnim dojmem. M4 propracované a poutavé
webové stranky. Dobie promysleny koncept vyuky, ktery navazuje do letnich aktivit. Zazemi
v Olesnici na Moravé mizeme srovnavat se zdzemim v Novém mésté na Moravé az na jednu
zasadni véc a tou je sedackovd lanovka v Novém M¢sté. Dale miizeme zhodnotit ceny

nabizenych sluzeb. Cena za individualni vyuku v Olesnici stoji 480 K¢ (50min).

Nepiima konkurence

Za nepiimou konkurenci povazuji lyZafskou Skolu v lyzatském aredlu Svratka. Nevyhodou
Skoly povazuji zastaraly lyzaisky areal. Dalsi slabou strankou je to, ze Skola lyzovani ma
spiSe podobu pratelské skupiny instruktorti, kteti nemaji zadny koncept, webové stranky a
nabizi své sluzby prostiednictvim webové stranky lyZaiského arealu. Nejsou k dispozici
zadné fotografie Skoly lyZovani. Cenu za individualni vyuku vSak maji stanovenou na 290 K¢,

coz miize odpovidat kvalit¢ nabizenych sluzeb.

Dalsi Skolu lyZovani jsem naSel v Novém Jimramové. Tato Skola ma jiz své webové stranky a
pusobi lepSim dojmem nez ve Svratce. Ale nemiizeme srovnavat kvalitu lyzZatského terénu
s Novym méstem, nebot’ sjezdovka v Novém Jimramové je krats$i. Pokud srovname zézemi
Skoly lyzovani, tak to vypada, jako kdyby provozovali Skolu v improvizovanych podminkéch.

Tomu 1 odpovida cena za individudlni vyuku, kterou nabizi za 300 K¢ na hodinu (50min).

Dalsi Skola lyzovani se nachazi v lyzafském aredlu Dale¢in. Tento aredl jiz ma lepsi lyzatské
podminky. Nabizi vlek v podobé kotvy a lyZzafsky svah je na zakladni lyZzovani dostacujici.
Skola lyzovani ma své webové stranky, aviak kvalita a grafika jejich stranek ponékud
zaostava. Vyuka probihad pouze o vikendech a cena za vyuku (50min) individudlni lekce je

350 K¢
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4 VLASTNI NAVRHY RESENI

V této Casti je predstaven podnikatelsky plan na zaloZeni Skoly lyZovani. Jeho hlavnim
ukolem je zjistit funkénost Skoly lyZzovani a také zda ma veskeré predpoklady pro budouci

tvorbu hodnot pro svého vlastnika.

4.1 Titulni strana

Podnikatelsky plan na Skolu lyZovani

Skola lyzovani se bude nazyvat: Zalyzuj-si.cz.

Pfedmétem podnikani je poskytovani télovychovnych a sportovnich sluzeb v oblasti lyZzovani.

Néplni je vyuka lyzovani pro Sirokou vefejnost se zacilenim na déti.

Druh Zivnosti: vdzana

Misto provozu: Nové mésto na Moravé
Autor: Daniel Macto

E-mail: info@zalyzuj-si.cz

Tel: (+420) 775 166 403

Vytvoteno dne 1. 5.2014.

Zalyzuj-Si.CZ

Obr. 3: Logo $koly lyzovani (Vlastni zpracovani / [28])
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4.2 Exekutivni souhrn

Zakladatel $koly lyzovani je Daniel Madto jako osoba OSVC, ktera je opravnéna podnikat na
zaklade€ vazané zivnosti jako instruktor lyzovani. Pro naplnéni cila Skoly lyzovani je zapotiebi
deseti instruktorti lyzovéni, ktefi vlastni platnou licenci instruktora lyzovéani. Skola lyzovani
bude mit zdzemi v Novém mésté na Moraveé. Hlavnim cilem Skoly lyZovani je vyuka lyzovani
pro Sirokou vefejnost, zejména se zaméfenim na déti. Sluzbou bude hodinova individualni
vyuka lyzovani, ktera trva 50 minut. Cena za individualni lekci je stanovena na 330 K¢. Na
trhu se Skola lyzovani chce odliSit od konkurence zejména odliSnym pojetim vyuky. Hlavnim
mottem $koly je ,,8kola hrou®. Chceme déti ucit lyzovat hravou formou vyuky a navic od nas
ziskd klient rGzné darky, jako vzpominku na vyuku. Za silné stranky Skoly povazuji
strategickou polohu v Novém Mésté na Moravé, dale odlisny zptsob vyuky a stale rostouci
poptavku po lyzovéani. Pro podporu nové Skoly lyzovani bude nutné vytvofit silnou
marketingovou kampail. Nutnou pocatecni investici na realizaci Skoly lyzovani ve vysi
643 827 K¢& budu financovat z vlastnich zdroji. Skola lyzovani planuje v tifletém horizontu

navratnost této investice s celkovym ziskem za tfi roky 328 364 K&.

4.3 Popis podniku

Piedmétem podnikani je poskytovani t€lovychovnych a sportovnich sluzeb v oblasti lyzovani.
Néplni Cinnosti je vyuka lyZovéni pro Sirokou vefejnost se zacilenim na déti. Jednd se o
vazanou zivnost, konkrétné jde o poskytovani t€lovychovnych a sportovnich sluzeb v oblasti
lyZovani. Cilem podniku je na zékladé zkuSenosti v oboru vytvofit Skolu lyZovani na
Harusovém Kopci v Novém mésté na Morave, kterd se bude zamétovat na vyuku déti. Vyuka
bude pro déti zabavnou formou her s cilem naucit déti lyzovat. Chceme se odlisit od
konkurence v pojeti vyuky a v nabizenych sluzbach. Sluzeb skoly lyzovani budou moct vyuzit
také dospéli, kteti budou chtit zlepsit své lyzaiské dovednosti, poptipadé se naucit lyzovani

od zékladl. K témto zadkazniklim se bude pfistupovat odborné a profesionalné.

Nasim dlouhodobym cilem je etablovat se na trhu a ziskat potiebnou klientelu zakaznikd.
Podnik neni v provozu cely rok, protoze se jedna o sezonni podnikani, avSak do budoucna je
zamér rozs§ifit sluzby do celého roku. Prvni tfi roky je vSak néplni podnikani zejména ¢innost
v zimnim obdobi. Na$i vyhradni sluzbou je tedy hodinovéd individudlni vyuka lyZzovani.
Hodina vyuka mé délku 50 minut, aby byla dodrZzena navaznost na lekce a instruktor se mohl

prichystat na dal$i vyuku. Ve dne je mozné realizovat 7 vyukovych hodin, dle provozni doby
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stiediska. Aby sluzby mohli byt konkurenceschopné, tak jsme stanovili nizSi cenu oproti
okolnim skoldm, coz je ldkavé pro potencionalni zakazniky, kteti tak mohou usSetfit. Dalsi
vyhodou pfi rezervaci vyuky online na webovych strankach je poskytnuti pfipravnych videi

na fyzickou prapravu k lyZovani jiz z pohodli domova.

Ucetnictvi bude v rezii podnikatele, nebot’ méa ekonomické vzdélani. V prvnich dvou letech
nebude nutné se stat platcem DPH, ale ve tfetim roce podle odhadovaného obratu bude nutné
se platcem DPH stat. Skola lyzovani musi byt pojisténa za $kodu a profesni odpovédnost.

V ptipad¢ urazu ditéte, bude Skola chranéna.

Zamérem Skoly lyzovéani je zaméstndvat 10 instruktord v sezén€, ale celkovy pocet
instruktorti v§ak muiize byt 1 vyssi, napiiklad 15 az 20 instruktorti dle poptavky. Z ovétené
praxe se nestavd, aby vSech deset instruktori oducilo celou sezénu. Instruktofi budou
najimani na dohodu o provedeni prace, ktera je omezena na 300h v sezoné a i z tohoto divodu
je potieba mit vice instruktord, aby to bylo z Gc¢etniho hlediska realizovatelné. Soucasti prace
instruktorii je kazdé rano ptipravit détskou Skolku na denni vyuku. Organizovat instruktory a

déti ve vyuce bude povéefend osoba, ktera bude mit hmotnou odpovédnost za praci s penézi.

Aby S$kola mohla zaméstnat instruktory lyzovéni, tak je zapotfebi urc¢itého vzdélani
instruktora. Tim se rozumi platna licence instruktora lyZovani akreditovanou Ministerstvem

Skolstvi a t€lovychovy nebo licenci z Asociace profesionalnich uciteli lyZzovani.

Na vybaveni funkéni détské Skolky je zapotiebi ndkupu potfebného vybaveni. Vybavenim se
mysli rizné figurky v podobé& zvifat, ze kterych se stavi slalom a pomahaji tak k vyuce a
zaujeti déti, signalizacni kuZely, které ohrani¢i svah a pfipadné i Skolku. K vyuce je také
zapotiebi vycvikovych pomicek, jako je ,,ZiZzala®, ktera pomaha ditéti se stabilitou nebo treba

carvingovy volant.
Skola lyzovani bude mit zdzemi u hlavni sjezdovky na Harusovém Kopci v arealu SKI

SNOW PARKU. S aredlem bude mit Skola podepsanou smlouvu o najmu svahu, vleku a

bunku se zazemim.
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Stale rostouci poptavka po lyzovéani nabizi moznost vstoupit nové skole lyzovani na trh. Také
je potteba vzit v ivahu moznou hrozbu v podobé neptiznivého teplého pocasi a nedostatku

sn¢hu, coz by mohlo ohrozit naplnéni podnikatelského planu Skoly lyZovéani.

Externi prostiedi — trh
Geografické hlediska

Skola lyZovani bude mit zizemi v Novém mésté na Moravé, presnéji na tzv. ,,Harusovém
kopci* v aredlu nazyvany ,,SKI SNOW PARK. Nové mésto na Moravé se nachazi v kraji
Vysoéina. Do nejblizitho okresniho mésta Zd'aru nad Sazavou je to 10km. Krajské mésto
Jihlava je vzdéalena 47km. Hlavni mésto Moravy Brno je vzdalené 86km, coz je stile
pfijatelnd vzdalenost.

Hlavnim trhem pro Skolu lyzovani budou
meésta Brno, Kufim, Blansko, TiSnov,
Letovice, Boskovice, Bysttice nad
Pernstejnem, Velkd Bites, Ttebi¢, Jihlava
Velké Mezifi¢i, Zdar nad Sazavou a
samoziejm¢ Nové mésto na Morave. Své

sluzby  vSak  skola nabidne v celém

Jihomoravském kraji a v kraji Vysocina.

Obr. 4: Pusobnost Skoly [15]

Je to mozné nabizet diky strategické pozici
Nového mésta na Moravé, které se nachazi v kraji Vyso€ina a v blizkosti Jihomoravského
kraje. Pasobnost v krajich byla také zvolena s pifihlédnutim na vzdalenost mezi méstem
Brnem a nejbliz§im lyZafskym aredlem, které nabizi sedackovou lanovku. Také nesmime
opomenout popularitu a zdzemi Nového mésta na Moravé, které vesSlo ve zndmost diky
zimnim bézeckym sportim. Proto je do budoucna Nové mésto na Morave velice perspektivni

pro zazemi Skoly lyZovani.
Demografické hledisko
Pokud se zamé&fime na demograficky vyvoj Jihomoravského kraje a kraje Vyso€iny ve vztahu

k hlavnim ¢innostem $koly lyzovani, dojdeme k nasledujicim zavérim:

Pocet obyvatel je v Jihomoravském kraji vice nez dvojnasobny oproti kraji Vyso€ina. Urcity

vliv na tom ma hlavni krajské mésto Brno, na které¢ se musime marketingoveé zameéfit, protoze
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VvV okoli mésta neni dobré lyzaiské stfedisko a mlizeme tak ptilakat zadkazniky na kvalitni

zazemi se sedackovou lanovou.

Pocet obyvatel podle krajii:

1116 508

567882 | 595626 | 162 794 | 808 861

505565 250196 | 255369 | 73794 | 347663
Tab. 2: S¢itani lidu (Vlastni zpracovani / Ze dne 26. 3. 2001/ [16])

Pocet obyvatel podle kraju:

1200000 r\

M kraj Vysocina

M Jihomoravsky kraj

celkem muzi

Zeny

vek0-14 o 45

64

Graf 4: S¢itani lidu (Vlastni zpracovani / Ze dne 26. 3. 2001/ [16])

Pocet nové narozenych déti

Tab. 3: Pocet nové narozenych déti (Vlastni zpracovani / Ze dne 26. 3. 2001/ [16])
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Pocet nové narozenych déti:
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Graf 5: Pocet narozenych déti (Vlastni zpracovani / [16])

Z téchto udaji mizeme vyhodnotit celkovou porodnost v krajich, kde chceme ptsobit. Tyto
udaje maji pfimi vliv na mnozstvi potenciondlnich zakazniki, nebot’ kdyz vychazime z toho,
ze v roce 2010 se narodilo 18 397 déti, tak v roce 2014 budou tyto déti mit 4 roky a jsou to
tedy mozni zéaci na$i lyzafské Skoly. Jak je mozné z Cisel posoudit, tak je porodnost
v Jihomoravském kraji vice jak dva a pil krat vétsi nez v kraji Vysocina a proto je tak

Jihomoravsky kraj pro Skolu velmi dilezity.

Pramérna mzda podle kraji v letech:

Kraj 2006 2007 2008 2009 2010
Vysocina 19 998 21733 23493 23 760 23944
Jihomoravsky | 21583 23 303 25109 25700 26 223
Rozdil 1585 1570 1616 1940 2 463

Tab. 4: Praiméma mzda (Vlastni zpracovani / [16])

Z ekonomického ukazatele je vySe primérné mési¢ni mzdy v kraji Vysocina niz§i v priméru
o dva tisice korun za sledované obdobi. Z toho by mohlo vyplyvat, ze je v Jihomoravském

kraji vétsi kupni sila. Proto je potfeba toto hledisko zahrnout v planovani marketingové

kampang.
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Primérna mzda podle kraji v letech:
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Graf 6: Praimérma mzda (Vlastni zpracovani / [16])

Cilovy zdkaznik
Abychom mohli definovat cilovou skupinu zakazniki, je tfeba urcit typického zakaznika
Skoly lyzovani. Musime provést rozdéleni zdkaznikli do skupin podle druhu vyuky, véku a

socialni skupiny.

Individualni vyuka

Individualni vyuka je hlavni naplni ¢innosti Skoly lyzovani, ktera pfinasi vyrazné pokroky u
klienta. Vyhodou je rychly pokrok v uceni a diiraz na spravnou techniku. Instruktor se miize
vénovat 1-2 osobam. Nejcastéji vSak skolu vyuzivaji rodice pro své déti. Vyhodou pro rodice
je moznost si zalyzovat, protoze o jejich dit¢ se dobie a bezpecné stara skola lyzovani, ktera

nese veskerou zodpovédnost za déti.

Déti ve véku 2,5-4 roky

Do této veékové kategorie nejCastéji patii déti ze sportovne orientovanych rodin. Tyto déti se
nejcastéji poprveé seznamuji s lyzovanim pravé ve Skolach lyzovani. Z praktickych zkuSenosti
vétSinou rodi¢e vyuziji jednu maximéln€¢ dvé hodiny vyuky a pozoruji reakce ditéte. Je
dilezité, aby kognitivni schopnosti ditéte dosahovaly takové irovné, aby bylo schopno vyuky

s instruktorem. Toto kritérium je znac¢né individualni a zalezi na mnoha faktorech a také na
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zpusobu vychovy. Nekteré déti jsou schopné koordinovat télo a ucit se lyZovat jiz ve dvou a
pual letech. Jsou vsak i déti, které jesté ve ctyfech letech nejsou schopny spolupracovat, a

vetsinou je 1 nizka efektivita vyuky.

Déti ve véku 4-8 let

Tato veékova kategorie déti ma nejvetsi zastoupeni ve Skolach lyzovani. Z pravidla déti
v tomto véku s lyzovanim bézné zacinaji. V nekterych piipadech maji déti zaklady od rodict
(Casto bohuzel Spatn¢) a chtéji ditéti zdokonalit lyzafské schopnosti. Pokud rodice vidi, Ze to
dité bavi a zlepSuje se, tak v mnoha piipadech ditéti zaplati vyuku opakované. Nebo vyuziji
nabidky zvyhodnénych ptedplacenych hodin v podobé permanentky a dit¢ tak postupné

zlepsuje své lyzarské dovednosti pod odbornym vedenim.

Déti a dorost ve véku 8-18 let

V této vékové kategorii je lyzovani soucasti vzdélani na zakladnich a stfednich Skolach. Déti
jiz vétSinou ovladaji zaklady lyZovani a bavi je to. Chtéji si tak zlepSit své schopnosti a naucit
se naptiklad novym technikdm jizdy. V méné Castych ptipadech do Skoly ptichazeji déti jako
uplni zacateCnici. Pokud se vSak takové dit¢ chce naucit lyZzovat a ma dobré motorické
schopnosti z jinych sportil, tak je vétsinou vyuka velice efektivni. Ze zkuSenosti mohu soudit,
ze dité je schopné se naucit v 10-ti vyukovych hodinach od uplného zacate¢nika az po

dobrého carvingového lyzare.

Dospéli ve véku 18-65 let
Skolu lyzovani vyuziji obéas i dospély, jak zadateénici, tak i sportovné orientovani jedinci.
NejcastéjSim diivodem je touha po zlepSeni techniky jizdy a tak dosaZeni nejvétsiho mozného

pozitku z jizdy.

4.4 Marketingovy plan

Marketingovy plan je velmi podrobnd a dikladné pfipravend zprava, kterd hodnoti stav a
moznosti uvnitt firmy. Je to zakladni dokument pro uvedeni firmy do provozu a na kvalité

jeho vypracovani zavisi budouci vyvoj spolec¢nosti.
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Produkt

Produktem je nabizeni sluzeb instruktorii lyzovani a to konkrétné individualni hodinova
vyuka lyzovani. Zakladem je odborné pojeti vyuky a ptizptisobeni se danému klientovy. Ke
kazdému zakaznikovi je potfeba pfistupovat individudlngé. S ditétem je potifeba dodrzet

pravidla skoly hrou, aby to dité bavilo a chtélo tak vyuku opakovang¢.

Cena

Cena musi spliiovat dvé zakladni kritéria a to, aby byla pfijatelnd pro klienty a zaroven, aby
byla rentabilni pro provozovatele. Pii stanoveni cen, ale musime vychazet také z analyzy cen
konkurence. Pro stanoveni ceny za hodinu vyuky lyZovani hraje roli hned nékolik faktort —
naklady na instruktora a néklady na provoz skoly. Je tieba vychazet jak z téchto kritérii, tak
musi byt stanovend cena schopna soutézit s okolnimi Skolami lyzovani. Cena konkurenéni
Skoly lyZovéni je za individualni vyuku 450 K¢ a nabizi moznost 10 hodinové permanentky
za 3499 K¢, coz na hodinu vyuky ptipada 349 K¢&. Z toho divodu by bylo dobré stanovit
cenu za individualni hodinovou vyuku na 330 K¢. Klient tak ziska jesté niz$i cenu
jednorazové vyuky, aniz by musel kupovat celou permanentku. Z tohoto diivodu neni jiz

mozné poskytovat klientiim dalsi slevy.

Propagace

Na pocatku podnikéni se Skola lyZovani musi dostat do podvédomi lidi, aby ziskala své prvni
zakazniky. Na tyto prvni klienty musi $kola zaptisobit z hlediska své kvality a zpisobu vyuky
a ziskat tak dobré jméno na vetejnosti. Jak se fika, nejlepsi reklama je spokojeny zékaznik,
tak v nasem piipadé to plati dvojnasob. Proto, abychom podpofili znamost nové Skoly
lyZzovéni, vyuzijeme silnou reklamni kampan, kterd oslovi dostatené mnozstvi lidi a tim
muze Skola lyZovani plnit stanovené plany. Zakladni kdmen bude dobie propracovany web,

ktery ma na prvni dojem zaujmout klienta. Viz pfiloZzené fotografie webu v ptilohach.

Cilem prvni ¢asti reklamni kampané je podpofit web na internetu formou placeného cilen¢ho
marketingu na socidlni siti Facebook, dale ve vyhledavac¢i na Googlu a Seznamu. Reklama

bude spusténa od listopadu do konce unora, tedy ¢tyfi mésice.

Druhé c¢ast reklamni kampané je zaloZena na Ctyfech propagacnich bannerech, které budou

rozmistény po Brné na velice frekventovanych mistech a v blizkosti sportovnich hal a budou
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viset po dobu Sesti mésicu. S billboardovou reklamou za¢neme v fijnu a skon¢ime koncem

bfezna. Viz pfiloZeny reklamni banner v ptilohéach.

Tieti ¢ast kampané bude tvofit letdkova inzerce ve Skolach, skolkach a zdyjmovych krouzcich

po Brné a na sportovnim veletrhu v Brné€. Tento druh marketingu bude celoro¢ni.
Ctvrtou a doplitujici ¢ast reklamni kampané bude tvofit reklama na radiu Krokodyl, ktera

bude trvat 3 mésice v obdobi od prosince do konce unora. Realizovana bude formou 20

sekundovych spotd.

4.5 Organizacni plan

Jak zacit podnikat

Nutnou podminkou provozovani lyzarské Skoly je vlastnit patfiéné opravnéni, které osobé
umozni ziskat vazanou zivnost. V ptipadé instruktora lyZovani se jednéd o dva kurzy na sob¢
nezavislé. Prvnim kurzem splnite kritérium pro vyuku lyZovani, avSak pouze jen ve
stavajicich Skolach. Az druhym kurzem splnite podminky pro véazanou Zzivnost. Poté je
potieba si zfidit zivnostenské opravnéni. Vzhledem k tomu, ze jsem student a mam hlavni
¢innost studium, tak podnikani je pro mé vedlejsi ¢innost a diky statusu studenta mam urcité

vyhody na socidlnim a zdravotnim pojiSténi.

Jak oslovit zakazniky

Na zacatku podnikani je v dnesni dobé nutné mit kvalitni web s moderni grafikou, ale zaroven
jednoduché a piehledné, aby se i stars$i osoby dokdzali orientovat na strankéach. Zaroven s tim
je potieba vytvofit letdky, vizitky nejlépe ve stejném designu webovych stranek, aby to

pusobilo uceleng.

Druhym krokem je vybér a naplanovani vhodnych marketingovych nastrojt, které je potieba
zaméfit na cilovou skupinu lidi. Nasim typickym zdkaznikem jsou déti ve véku od 3 do 8 let,
Z toho vyplyva, ze musime oslovovat rodic¢e a 0soby v produktivnim véku.
=>» Cileny internetovy marketing (Facebook, Google, Seznam) bude planovan do &tyf
mésict a to listopad, prosinec, leden, unor.

=>» Letikova inzerce ve Skolkach a skolach bude celoroéni.
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=>» Bilbordova reklama (frekventované mista, sportovni haly) bude probihat pil roku a to
v mé&sicich fijen, listopad, prosinec, leden, tinor, biezen.

=>» Reklama v radiu bude spusténa v mésicich prosinec, leden, tnor.

Vytvaieni vztahu s klienty
Po vytvoreni okruhu spokojenych zékaznikl je potfeba s nimi zlstat v kontaktu. V dnesni
dob¢ internetu je nejjednodussi cestou k dlouhodobé komunikaci forma email marketingu.

Tim udrzujeme vztah, ktery je mozny dale vyuzit pti rozSifovani nabidky sluzeb.

Zajisténi zazemi
Zazemi v Novém mésté na Moravé mame zajisténé smlouvou o smlouvé budouci s arealem

lyzatského stfediska. Smlouva o dohod¢ o ndjmu se podepiSe v fijnu tohoto roku.

Pracovni a oteviraci doba

Pocitame vSechny vikendy vcetné patku od poloviny prosince do konce sezény, coZ
V nésledujicim roce konéi Velikonocemi. Do kalkulace je tfeba zahrnout vSechny dny
prazdnin a svatkt. V pracovnim dnu je mozné vyucovat 7 hodin a to od 9h do 16h dle

provozni doby stfediska.

PROVOZNI KAPACITA V SEZONE

12.-14.12. 2014 3 dny 21h
19.-4.1. 2015 17 dni (Vanoce + Novy rok) | 119h
9.-11.1.2015 3dny 21h
16. - 18. 1. 2015 3dny 21h
23.-25. 1. 2015 3dny 21h
30.1.-8.2.2015 10 dnt (prazdniny Vysoc¢ina) | 70h
13.-15. 2. 2015 3 dny 21h
20.2.-1. 3. 2015 10 dnti (prazdniny Brno) 70h
13.-15. 3. 2015 3dny 21h
13.-15. 3. 2015 3 dny 21h
20.—22. 3. 2015 3 dny 21h
27.—29. 3. 2015 3 dny 21h
2.—-6.4.2015 5 dnti (Velikonoce) 35h
Celkem: 69 dnu 483h

Tab. 5: Trvani sezony (Vlastni zpracovani)
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Napli prace a platové ohodnoceni
Naplni prace instruktorti je vyuka lyzovéani. Platové ohodnoceni instruktorovi je 110 K¢ za

hodinu, respektive za 50minut vyuky.

Personalni zajiSténi
Vybér instruktorii je klicovym prvkem k docileni kvalitnich sluzeb pro klienty. Cilem je
vytvofit spokojeného zakaznika, ktery muze na sobé pozorovat pokroky v lyzovani, coz jej

motivuje k pokracovani ve vyuce.

Podminky pro pfrijeti instruktora jsou:
= platna instruktorska licence MSMT nebo APUL
=>» praxe instruktora alespon jeden rok
=> kladny vztah k détem
=> pracovitost
=> cCasova flexibilita

=> znalost Anglického jazyka vyhodou

Vybérové ftizeni probihd formou osobniho setkani pfimo na svahu, kde majitel vyzkousi

instruktora z danych vyukovych osnov a zjisti zkusenost instruktora ptimo v praxi.

Organizacni struktura
Vedeni celé skoly zajistuje majitel, ktery je zaroven manazerem instruktorti. Organizacni

struktura je tedy jednoducha a neobsahuje zadné meziclanky.

Majitel
Instruktor Instruktor Instruktor Instruktor Instruktor Instruktor Instruktor Instruktor Instruktor Instruktor
I 1. 111 V. V. VI. VII. VIII. IX. X.

Tab. 6: Organiza¢ni struktura (Vlastni zpracovani)
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Proces vyuky

Klient, poptipadé rodi¢, si zarezervuje vyuku po telefonu nebo online na webovych strankach
na urcity den a urc¢itou hodinu. Na misté¢ je také mozné si objednat vyuku, pokud nejsou
vSichni instruktofi vytizeni. Rezervaci dopiedu se vyhyba klient pfipadnému problému s plné
obsazenymi terminy. Navic klient zisk4 urcité vyhody, pokud si objedna vyuku online. Vyuka

zacina vzdy v celou hodinu, podle ¢asu rezervace.

Samotna individualni hodinova vyuka za¢ina v celou hodinu a trva 50 minut. Pokud si klient

zarezervuje dvé hodiny, tak mu instruktor nabidne moznost spojeni vyuky ve 100 minutovy
blok.

Prabéh vyuky je jiny u ditéte a u dospélého. Vzdy vSak vyuka za€ind lehkym rozcvi¢enim a
poté nastava hlavni cast vyuky. U dospélého je vyuka odborna a je kladen diiraz na
vysvétlovani a osvojeni techniky lyzafem. K ditéti musime pfistupovat nazornéji, protoze pro
dité je lépe pochopitelnd jednoduchd instrukce s naslednou ukazkou, kterou mize opakovat.
S ditétem je dllezité si hrat jiz od prvnich minut lekce. Naptiklad ,,na honénou®, kdy si déti
osvojuji pohyb v lyzacich. Po zahtati téla déti potieba protdhnout svaly a klouby. Zase vse
probiha formou hry, aby to déti bavilo a udrzeli si pozornost. Rozcvicka s protazenim trva do
deseti minut. Poté muze zacit vlastni vyuka lyZovani. Pokud je dité¢ zacate¢nik, tak vzdy
zac¢indme s jizdou po jedné lyzi. Hrajeme si na jizdu na kolobéZce. Dité€ si osvojuje skluz na
sn¢hu, ale pfitom ma oporu druhé nohy. Po zvladnuti kolob&zky bez padu ptiddme druhou
lyZi a u¢ime dit€ zakladni pohyby s lyZemi. Poté dit€ nauc¢ime chodit do svahu a brzdéni. Poté
u¢ime dit€ jizdu na vleku a jizdu ze svahu. Hodina konéi pteddnim ditéte rodi¢i a
zhodnocenim vyuky, co se dité naucilo, v ¢em je dobré a co ho zajima. Na zavér predame

ditéti index s pokrokem a moZnym doporucenim, které smétujeme k potiebé dalsi vyuky.

4.6 Finanéni plan

Finanéni plan vychdzi s maximalni vyuZitelnosti 10 instruktori v sezoné. V
ramci organiza¢niho planu vychazime z toho, Ze sezdna trva 483h pii 10 instruktorech se
dostavame na 4830h, coz ptedstavuje potenciondlni 100% mnoZstvi oducCenych hodin za

sezonu. Tyto oducené hodiny nemusi byt v pfimé uméie k poctu klientt.
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JEDNORAZOVE — VSTUPNI NAKLADY

kurzy 16 000 K¢
zalozeni zivnosti 2 000 K¢
webové stranky 26 000 K¢
vybaveni S§koly:
zviratka 10ks x 1998 K¢ 19 980 K¢
start, cil 4ks x 303 K¢ 1212 K¢
stupen vitézu 1ks x 417 K¢ 417 K¢
volant 15ks x 191 K¢ 2 865 K¢
Zizala 15ks x 75 K¢ 1125 K¢
kuzel 50ks x 15 K¢ 750 K¢
lyZ. bunda s kalhotami 15ks x 5 000 K¢ 75 000 K¢
mikina 15ks x 500 K¢ 7500 K¢
tricka 30ks x 200 K¢ 6 000 K¢
Cepice 15ks x 200 K¢ 3000 K¢
rezerva 5000 K¢

Celkem: 165 849 K¢
Tab. 7: Vstupni niklady (Vlastni zpracovani / [26])

FIXNI NAKLADY

Néjem svahu 40 000 K¢ / sezéna 40 000 K¢
Ngjem vieku 40 000 K¢ / sezona 40 000 K¢
N4jem budky 20 000 K¢ / sezona 20 000 K¢
Elektiina vleku (SkW) 483h x 5kw x 4,75 K¢/kWh 11471 K¢
Elekttina budky Osvétleni + vytapéni 4 000 K¢
Web hosting + doména 1200 K¢ + 300 K¢ 1500 K¢
Pojisténi 5000 K¢
Propagace:
Reklamni plocha L. 2 000 K¢ x 6 mésici 12 000 K¢
Reklamni plocha II. 3 000 K¢ x 6 mésici 18 000 K¢
Reklamni plocha III. 4 000 K¢ x 6 mésici 24 000 K¢
Reklamni plocha IV. 6 000 K¢ x 6 mésici 36 000 K¢
Reklamni banner 4ks 18 000 K¢
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Reklama na Seznamu 4 000 K¢ x 4 mésice 16 000 K¢
Reklama na Googlu 4 000 K¢ x 4 mésice 16 000 K¢
Reklama na Facebooku 4 000 K¢ x 4 mésice 16 000 K¢
Reklama v radiu 15 000 K¢ x 3 mésice 45 000 K¢
Reklamni spot 3 000 K¢
Vizitky 2 000ks 2578 K¢
Letak AS 5 000ks 11 270 K¢
Letak A6 5 000ks 7150 K¢
Drzak na permanentku 1 000ks 20 000 K¢
Propagacni tricka 200ks x 150 K¢ 30 000 K¢
Celkem: 396 969 K¢
Tab. 8: Fixni naklady (Vlastni zpracovéni / [24] [25])
VARIABILNI NAKLADY PRI 100% VYTIZENOSTI
Mzdy instruktoram 483h x 110 K¢&/h x 10instr. 531 300 K¢
Index lyzate 500ks x 5 K¢ 2 500 K¢
Caj + sladkosti 100 K¢& x 69 dni 6 900 K¢
Celkem: 540 700 K¢
Tab. 9: Variabilni naklady (vlastni zpracovani)
CELKOVE NAKLADY PRI 100% VYTIZENOSTI
ROK JEDNORAZOVE FIXNI VARIABILNI{ CELKEM
Prvni rok 165 849 K¢ 396 969 K¢ 540 700 K¢ 1103 518 K¢&
Druhy rok 396 969 K¢ 540 700 K¢ 937 669 K¢
Treti rok 396 969 K¢ 540 700 K¢ 937 669 K¢
Za 3 roky Celkem: 2 978 856 K¢
Tab. 10: Celkova nakladovost (Vlastni zpracovani)
VYNOS PRI 100% VYTIZENOSTI
69dni x 7 hodin x 10 instruktorti x 330 K¢ 1593 900 K¢
Za 3 roky celkem: 4781 700 K¢

Tab. 11: 100% vynos (Vlastni zpracovani)
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Cash-Flow
Na realizaci skoly lyzovani je zapotiebi 643 827 K¢&. Tuto castku jsem vypocital na zakladé
posloupnosti potfebnych ndklada a postupnych ziskli. Tuto ¢astku budu financovat vlastnich

zdroji, diky ¢emu se vyhnu navyseni nakladii spojenych s tiroky vyplacenych bance.

Celkové naklady pii 30% obsazenosti:
NAKLADY JEDNORAZOVE FIXNI VARIABILNI CELKEM
1. ROK 165 849 K& 396 969 K& 162 210 K& 725 028 K¢

Tab. 12: 30% obsazenost (Vlastni zpracovani)

Vynos prvniho roku je ofekavan v celkové castce 478 170 K¢, od které je potieba odecist
variabilni néklady ve vysi 162 210 K&. Vydé€lanou c¢astku ve vysi 315 960 K¢ je potieba
uschovat pro uhrazeni fixnich ndkladl v nasledujicim roce a navysit ji o dalSich 81 009 K¢

z predpokladané pocatecni investice.

Celkové naklady pri 50% obsazenosti:
NAKLADY JEDNORAZOVE FIXNI VARIABILNI CELKEM
2. ROK 396 969 K& 270 350 K¢& 667 319 K&

Tab. 13: 50% obsazenost (Vlastni zpracovani)

Vynos druhého roku je predpokladdn ve vysi 796 950 K¢&, kterou ponizime o variabilni

naklady ve vys$i 270 350 K¢, ¢imz ziskdme 526 600 K& do dalsiho roku.

Celkové naklady pri 80% obsazenosti:
NAKLADY JEDNORAZOVE FIXNI VARIABILNI CELKEM
3. ROK 396 969 K& | 432 560 K& 829 529 K¢

Tab. 14: 80% obsazenost (Vlastni zpracovani)

Vynos tietiho roku ve vysi je odhadovan na 1275 120 K¢, ktery ponizime o variabilni
naklady ve vysi 432 560 K¢ a ziskdvame konecnou ¢astku 842 560 K¢. Pokud z této Castky
odecteme 543 827 K¢ za vstupni investici, tak jsme po tfech letech v celkovém zisku 328 364

K¢.
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Pesimisticky rozpocet prvniho roku:

ODHAD NA PRVNI ROK POUZE: 30% VYTIZENOST SKOLY LYZOVANI

NAKLADY VYNOSY ZTRATA

725 028 K¢ 478 170 K¢ - 246 858 K¢

Tab. 15: Rozpocet 1. roku (Vlastni zpracovani)

Jelikoz v prvnim roce neni mozné ocekavat vysokou obsazenost, tak jsem stanovil odhad
vytizenosti pouze na 30%. V prvnim roce jsou vysoké prvotni investice na zalozeni Skoly a
vysoké vydaje na marketing, které musime zahrnout do rozpocti. Skola generuje v prvnim

roce ztratu ve vysi 246 858 K¢, jejiz navratnost je mozné ocekavat nejdiive tietim rokem.

Optimalni rozpocet druhého roku:

ODHAD NA DRUHY ROK: 50% VYTIZENOST SKOLY LYZOVANI

NAKLADY VYNOSY ZISK

667 319 K¢ 796 950 K¢ +129 631 K¢

Tab. 16: Rozpocet 2. roku (Vlastni zpracovani)

Ve druhém roce mizeme navazat na reference a doporuceni od zakaznikli z minulého roku.
Diky silné opakujici se marketingové kampani se obsazenost Skoly zvedla z 30% na 50% a
Skola lyZovani generuje zisk ve vysi 129 631 K¢. Celkova ztrata z minulého roku ¢ini 246 858
K¢. Od zisku je potfeba odecist ztratu z minulého roku, z cehoz vyplyva, ze jsme v celkové

ztrat€ 117 227 K¢.

Optimisticky rozpocet tir‘etiho roku:

ODHAD NA TRETI ROK: 80% VYTIZENOST SKOLY LYZOVANI

NAKLADY VYNOSY ZISK

829 529 K¢ 1275120 K¢ + 445 591 K¢

Tab. 17: Rozpocet 3. roku (Vlastni zpracovani)

Tteti rok ma Skola lyZzovani dobré jméno a diky opakované silné marketingové kampani se
zveda obsazenost Skoly lyZzovani na 80% a generuje zisk ve vySi 445 591 K¢&. Ztratu

z minulych let ve vysi 117 227 K¢ tak pted¢i celkovym ziskem 328 364 K¢.
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Bod zvratu v prvnim roce v tabulce:

POCET HODIN POCET CELKOVE | CELKOVE ZISK
(KLIENTU) INSTRUKTORU | NAKLADY | VYNOSY ZTRATA
483 1 instruktor 616 888 K¢ 159 390 K¢ - 457 498 K¢
966 2 instruktofi 670958 K& | 318 780K¢ | -352178 K¢
1449 3 instruktofi 725 028 K¢ 478 170 K¢ - 246 858 K¢
1932 4 instruktofi 779 098 K¢ 637 560 K¢ - 141 538 K¢
2415 5 instruktort 833 168 K& | 796 950 K¢ -36 218 K¢
2581 6 instruktorii 851 760 K¢ | 851 730 K¢& - 30 K¢
2893 6 instruktort 887 238 K& | 956 340 K¢ +69 102 K¢
3381 7 instruktort 941 308 K¢ | 1115730K¢ | +174 422 K¢
3864 8 instruktort 995378 K& | 1275120 K¢ | +279 742 K¢
4347 9 instruktora 1049448 K¢ | 1434510Kce¢ | + 385 062 K¢é
4830 10 instruktord 1103518 K¢ | 1593900 K¢ | +490 382 K¢
Tab. 18: Bod zvratu prvniho roku (Vlastni zpracovani)
Bod zvratu v prvnim roce:
K&1 600 000,00
K&1 400 000,00 /’
K&1 200 000,00 /
K&1 000 000,00 //
K&800 000,00 Naklady
// Vynosy
K&600 000,00 ——
/ 2581h (klienti)
Kc4001000,00 / 6 instruktord |
K&200 000,00 /
KE0,00 T T T T T T T T T 1

0 483

966 1449 1932 2415 2893 3381 3864 4347

Graf 7: Bod zvratu prvniho roku (Vlastni zpracovani)
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V prvnim roce je nutné zapocitat jednorazové (vstupni) néklady na zaloZeni Skoly lyzovani,
které zahrnuji potiebné vybaveni. Zahrnuty jsou samoziejme i fixni ndklady, které jsou dané a
poté jsou vypoclitany variabilni ndklady, jez jsou zavislé na poctu oducenych hodin
instruktory lyZzovani. NemtliZzeme pfesn¢ stanovit pocet potfebnych klientli, protoze se
z pravidla stava, ze zdkaznik navstivi Skolu lyzovani opakované a proto je bod zvratu
vyjadieny v hodinach. V prvnim roce bod zvratu nastava pii poctu 2581 oducenych hodin, pro

které je potfeba 6 instruktord. V procentudlnim vyjadfeni bod zvratu nastava pii hodnoté 53%

obsazenosti.

Bod zvratu ve druhém a tfetim roce:

POCET HODIN POCET CELKOVE | CELKOVE ZISK

(KLIENTU) | INSTRUKTORU | NAKLADY VYNOSY ZTRATA
483 1 instruktor 451 039 K¢ 159 390 K¢ - 291 649 K¢
966 2 instruktofi 505 109 K¢& 318 780 K¢ | - 186 329 K&
1449 3 instruktofi 559 179 K¢& 478 170 K& | - 81009 K¢
1821 4 instruktofi 600 829 K¢ 600 930 K¢ +101 K¢
1932 4 instruktofi 613 249 K¢ 637560 K& | + 24311 K¢
2415 5 instruktort 667 319 K¢& 796 950 K& | +129 631 K&
2893 6 instruktort 721 389 K& 956 340 K& | +234 951 K&
3381 7 instruktort 775459 Ke | 1115730 K& | +340 271 K&
3864 8 instruktort 829529 K& | 1275 120 K& | + 445 591 K¢
4347 9 instruktort 883599 K¢ | 1434510K& | +550 911 K¢
4830 10 instruktorti 937 669 K& | 1593900 K& | + 656 201 K&

Tab. 19: Bod zvratu nasledujicich let (Vlastni zpracovani)
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Bod zvratu ve druhém a tietim roce:

K&1 600 000,00
K&1 400 000,00 /
K&1 200 000,00 /
K&1 000 000,00 /
K&800 000,00 / _— Néklady

e \/YNOSY

1821h (klienti)

K&200 000,00 / 4 Instruktori
K¢0,00

0 483 966 1449 1932 2415 2893 3381 3864 4347

K¢600 000,00

K¢&400 000,00

Graf 8: Bod zvratu nasledujicich let (Vlastni zpracovani)

Jak Ize vyhodnotit, tak druhy a tieti rok ma bod zvratu odli$ny od prvniho roku. Je to z toho
divodu, ze ve druhém a tfetim roce nemame jednorazové (vstupni) nédklady na zalozeni Skoly
lyzovani. Proto se nam celkové naklady ponizili o 165 849 K¢ a o tuto ¢astku se tak mohl bod
zvratu posunout nize. Bod zvratu je tak v druhém a tfetim roce vypocitan na 1821 oducenych
hodin, na které je zapotiebi 4 instruktori. V procentudlnim vyjadfeni je to 38% obsazenosti

Skoly.

4.7 Hodnoceni rizik

V této Casti je dilezité spravnym zpisobem ohodnotit pfipadna rizika a odvodit jaky maji
dopad na skolu lyZovani. Stupnice rizikovosti si ur¢ime na Skale od 1(malé riziko) do

10(velké riziko).

ProtoZe se jedna o sezénni podnikéni, tak Skolu lyZovani mohou nejvice ovlivnit externi
vlivy, jako je vtomto pfipadé¢ zejména pocasi. Podminkou lyZovani je dostatecna snéhova
pokryvka, ktera je bud’ zavisla na pfirozeném snézeni, ptipadné na umélém zasnézovani, kdy
V noci musi teplota klesnout pod -5 °C. Toto riziko bych hodnotil ¢islem 7, coz je pomérné

vysoké riziko.
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Dalsi riziko bych vidél v nenaplnéni oc¢ekavanych trzeb. Byl jsem pfi sestavovani odhadi
pomérné pesimisticky a hodnotim toto riziko ¢islem 5. Jako dal$i nebezpeci bych vidél
moznou zménu vySe dohodnutého prondjmu od lyzaiského stiediska. To by znamenalo
zvyseni fixnich nakladl na provoz, coz bych hodnotil na skale Cislem 5. Dal§im rizikem pro
Skolu lyzovani mohou byt nekvalitni instruktofi. Tento jev se muize projevit az v priab&hu
sezony, coz muze mezi tim mit negativni efekt na prvni klienty, ktefi nebudou doporucovat
Skolu ve svém okoli. Mnohdy se instruktofi na zacatku jevi jako zkuSeni, ale jejich snaha
muze polevit, pokud je nikdo nebude kontrolovat. Toto riziko bych hodnotil ¢islem 6. DalSim
problémem se muze stat Spatné cileny marketing, ktery nebude mit patiicny efekt. Toto
nebezpeci hodnotim ¢islem 6. Dalsi komplikaci mtze byt pfipadnd nemoc majitele ¢i

instruktoru. Tento faktor hodnotim ¢islem 3.

Pokud by doslo k naplnéni nékterého z vySe uvedenych rizik, tak je potieba si byt védom
toho, Ze se mohu odchylit od podnikatelského planu a tim i odhadovaného rozpoctu. Z toho
jasné vyplyva, ze je potieba mit 1 vétsi financni rezervu pro pokryti vySsich ndkladd nebo

pozd¢jsi ziskovosti.
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ZAVER
Hlavnim cilem moji bakalarské prace bylo vytvoreni podnikatelského planu na Skolu lyzovani

vV Novém mésté na Morave a zvazeni jeho realizovatelnosti.

Zalozeni Skoly lyzovani je velmi narocny proces, stejné jako kazdé jiné podnikani. K tomu,
aby mohla byt Skola lyzovani uspésny projekt, potiebujeme kvalitné zpracovany
podnikatelsky plan. Ten ndm muize pomoci rozpoznat realnost projektu pted jiz pred jeho
uskutecnénim. Dale nds muze pfipravit na komplikace v pribéhu podnikani, nastini nam

navratnost investice a ocekavanou vysi zisku.

V teoretické ¢asti prace jsem nastudoval a popsal potiebné informace k tvorbé tohoto zaméru,
coz zahrnovalo definice zdkladnich pojmul v oblasti podnikdni a lyZzovani, dale jsem nastinil
planovani a fizeni ndkladl, nalezitosti spojené se sestavenim podnikatelského plénu a
zhodnoceni jeho pfipadnych rizik. Také jsem popsal metody, jak postupovat pii sestavovani

podnikatelského planu a jak provézt analyzu trhu.

V praktické ¢asti moji prace jsem definoval prostiedi, trh i potenciondlni zédkazniky. Dale
jsem vypracoval finan¢ni, marketingovy, organizac¢ni plan a hodnoceni rizik. To vSe bylo
soucasti tvorby vlastniho podnikatelského planu. Finanéni plan mi vymezil bod zvratu a tedy i
ptfipadnou ziskovost nebo ztratu. Z vysledkli ekonomické ¢asti podnikatelského planu tedy
vyplyva, Ze podnikatelsky plan muize byt uspéSny a ekonomicky ziskovy, pokud rizika
nepiekro¢i ofekavanou miru. Rentabilita a navratnost investice je do tfi let provozu 1 pii

pesimistickych odhadech prvnich dvou let.

Na zéklad¢ téchto informaci je patrné, Ze Skola lyZovani musi mit dostatecnou penéZni
rezervu, nebot’ celkova ndvratnost investic je aZ ve tfetim roce. Prvni rok Skola lyzovani
generuje ztratu 246 858 K¢, ve druhém roce jiz tvoti zisk ve vysi 129 631 K¢ a az tieti rok
dokaze Skola splatit veSkeré pocatecni investice a byt tak ziskova ve vysi 328 364 K¢ za tfi

roky. Na zaklad¢ toho 1ze konstatovat, Ze cil prace byl splnén a projekt 1ze realizovat.
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PRILOHY

Vzhled webovych stranek

Skola lyfovéni Moznosti vijuky Osobni instruktor

X

{am‘z\ Skola lyzovani Cenik Kontakt

o1 h - rd v v ” o
Skola lyZovini Jak uéime lyZovat Osobni instruktor
Jsme nova 3kola lyZovani. Neucime vas jen Vyuéujeme lyZovani novym trendem, S pomoci osobniho instruktora budete brzy
na svahu, ale i u vas doma. Podivejte se na ceny a moZnosti vyuky. lyZovat lépe. Spoj se s profesionaly!

Y -
Individualni pristup Nauc se lyzovat

Vice o Skole lyZovani > Vyhody osobniho instruktora

Obr: 5: Vzhled webovych stranek (Vlastni zpracovani / [28])

Vizitka

MODERNI SKOLA LYZOVANI

NeJsme § vdmi jen na svahu - nabizime jedinecny osobni pristup

Daniel Macto o
@ (+420) 775 166 403

23 info@zalyzuj-si.cz Zalyiuj-si.ez\

OSOBNI INSTRUKTOR LYZOVANI

Obr. 6: Vizitka. (Vlastni zpracovani)
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Vysledky marketingového prizkumu I.

| Vysledky

LyZujete v zimé?

Vitbér z mozZnosti, zodpovézeno 123x, nezodpovézeno 6x

Odpovéd Odpovedi Podil

® Ano, jsem vésnivy lyzal. 4 33.33%

@ Ano, jsem primérny lyZaf co jede parkrat do zimy na hory. 59 47.97%

© Ano, ale jsem zacatetnik. 16 13.01%

® Ne, jesté jsem nemél tu moZnost, ale chtél bych. 7 5.69%
-

0% 5% 10% 15% 20% 25% 0% 35% A0% 45% 50% 55% B0% 65% 0% 5% BO% a5% 0% 95% 100%

Kolikrat do zimy jedete na hory?

Vitbér z mozZnosti, zodpovézeno 112x, nezodpovézeno 17x

Odpovéd

Odpovedi Podil
@ Skoro kazdy vikend, kdyz to cas dovoli. 12 19.64%
@ Parkrat do zimy, podle vytiZenosti. 79 70.54%
@ len o svatcich. 1 9.87%
| |
| |
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% A0% 45% 50% 55% 0% 65% T0% 5% B0% a5%

D0% 95%  100%

Obr. 7: Marketingovy prizkum I. (Vlastni zpracovani / [27])




Vysledky marketingového prizkumu I1.

Jak jste se nauili lyzovat?

Vybér z moZnosti, zodpovézeno 125x, nezodpovézeno 4x

Odpovéd . Odpovidi  Podl
'@ Vyui jsem profesionsi - Skl lyZovin ' 58  4640x
© Rodina nebo kamarsd mi pomohli ' 54 B
. Ve $kole na kurzu. . .

13 10.40%

58 (46,40%)

% 5% 10% 15  20%  25% 0% BN W0N 8N SON SN 0N

65% 0% % 20N BS% 0N 9% 100%

Jak byste ucili lyzovat své déti?

Vybér z moZnosti, zodpovézeno 129, nezodpovézeno Ox

© Netroufam sina to, vyuif profesionatni ol lykovani 7 55.04%
o Jsem dobry lyzaf a zkusim to dité nauit sim. oW x|
= Vyusiji moknost povinného tyzafského vycviku na zakladni kole. ' ' |

14 10.85%

71 (55,04%)

14 (10.85%)

% % 0%  I5%N 208N 25% 0% 3N W0N 45N SON S5% 60N 65% 0% 5%  BOM 8SM 90N 05N 100%

Obr. 8 Marketingovy prizkum Il. (Vlastni zpracovani / [27])



Vysledky marketingového prizkumu III.

Jaké jsou poZadavky pfi vybéru Skoly lyZovani?

Vyibér z moZnosti, vice maznydh, zodpovézeno 115x, nezodpovézeno 14x

Odpovéd Odpovédi  Podil
» 7adné, pfijedu do lyZafského stiediska a pfihlasim své dité na vijuku v mistni $kole lyZovani. 35 3043%

o Zalezi mi na kvalité wyuky a pfed odjezdem si na internetu vyhledam $kolu lyzovani, ktera ma dobré reference a
. gy 67 58.26%
dopfedu si rezervuji vyuku.

« Pokud by existovala varianta skloubeni Skoly lyzovani a lyzafského oddilu, kde se o dité budou starat cely rok. Letni 13 1131%
priprava, zimni vyuka a dokonce bude v kolektivu déti. ’

35(30,43%)

67 (58,26%)

L % 0%  15% 20%  25%  30Wm 35% 40%  45% 50%  55%  60% @ 65%  TO% . 75%  BO% o A5% O 90%  95%  100%

Kolik penéz jste ochotni zaplatit za vyuku ditéti?

Viibér z moZnosti, vice maZnych, zodpavézena 129, nezodpovézeno Ox

Odpovéd Odpovédi  Podil

» Maximalné jednu Lekci- do 500,- K& 8 6.20%
© Tolik, aby ovladalo zaklady a mohu si dovolit 2-3 lekce do 1 500,- KE. 48 37.21%
© Zazimu poZaduji, aby se dité nauilo dobfe LyZovat a mohu si dovolit zaplatit za zimu 2 000,- az 5 000,- K& 48 37.21%
© Kdyz bude komplexné postarano o dité, nezalezi mi na cené. 27 20.93%

)

48 (37,21%)

48 (37,21%)
27 (20,93%)

0% 5% 10% 15%  20%  25% 30%  35% 40%  45% 50% 55% 60%  65% TO%  75% - EBO%. 45% . 90% - 95% . 100%

Obr. 9: Marketingovy prizkum Ill. (Vlastni zpracovani / [27])



Dotaznik marketingového prizkumu

| Priloha: dotaznik

Dotaznik Skoly lyZzovani

Dobry den,
vénuge prosim nékolk minut svého {asu vypinéni nastedujicho dotazniku.

LyZujete v zimé?

O Ano, jsem vadnivy lyzal.

O Ano, jsem primémy lyaf co jede pérkrst do zimy n2 hocy.
O Ano, ale jsem zalitedni

O Ne, jesté jsem nemé! tu moinost, ale chtél bych.

Kolikrat do zimy jedete na hory?

O Skoro kaddy vikend, kdy? to Las dovoli

O Pirkrit do zimy, podie vytienosti
QO Jen o svatcich.

Jak jste se naucili lyZovat?

O Vyuid sem profesionatii - koly lyfovani
O Rodina nebo kamarad mi pomohii
O Ve $kole na kurzu.

Jak byste ucili lyZovat své déti?

O Netroufim si na to, vyuii profesiondini Skoly lyzovani

O Isem dobry lyzaf a ziusim to dité naulit sim,

O Vyuiij moinost povinného lyzaiského vycviku na zakladni Skole.

Jaké jsou pozadavky pri vybéru Skoly lyZovani?

[ Zadné, prijedu do tyzaiského stiediska a prikisim své dité na vyuku v mistni $kole tyZovani

[ Zslezi mina kvalité wuky 2 pied odjezdem sina intermetu vyhledim 3kolu ly2ovani, kters m3 dobré reference a dopledu si rezervusi vyuku.
Pokud by existovala varianta sidoubeni Skoly tyZovani a ly2afského oddilu, kde se o dité budou starat cely rok. Letni pfiprava, zimni vyuka a dokonce
bude v kolektivu déti

Obr. 10: Dotaznik marketingového prizkumu (Vlastni zpracovani / [27])

Kolik penéz jste ochotni zaplatit za vyuku ditéti?

[ Maximalné jednu lekci do 500,- KE.

T Tolik, aby oviadalo zaklady a mohu si dovolit 2-3 lekee do 1 500, KE.

[ Za zimu poZaduji, aby se dité nautilo dobfe lyZovat a mohu si dovolit zaplatit za zimu 2 000,- a2 5 000,- K&
[J Kadyz bude kemplexné postarano o dié, nezale3i mina cené.

Obr. 11: Dotaznik marketingového prizkumu (Vlastni zpracovani / [27])



