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ABSTRAKT
Abstrakt ¢esky

Hlavnim cilem mého projektu je rozsifeni franchisového konceptu v oblasti zdravého Zi-
votniho stylu. V diplomové praci navrhnu pobocku, ktera splni podminky vstupu do fran-
chi-ového fetézce Contours. Teoreticka Cast se sklada ze dvou Casti. V prvni ¢asti jsou
pred-staveny dulezité pojmy, historie, legislativa, vyhody a nevyhody této moderni formy
pod-nikani. Druhd ¢ast je zaméiena na sestaveni podnikatelského planu, ktery je nezbytnou
sou-Casti k zacatku podnikani. V praktické ¢asti je vypracovan podnikatelsky plan na kon-
krétni franchisovou firmu, véetn€ financni, marketingové a rizikové analyzy. Vysledkem

projektu je potvrdit nebo vyvratit, zda je zaloZeni podniki redlné ¢i nikoliv.

Klic¢ova slova:franchising, podnikatelsky plan, zaloZzeni podniku, fitness, finan¢ni plan,

marketingovy plan, SWOT analyza, analyza rizik

ABSTRACT

Abstrakt ve svétovém jazyce

The main goal of my projectis to extend th efranchise conceptof a healthylife-style. In my
work, I will propose an extension that meets the conditions to franchise Contours. The the-
oretical part consists of two parts. The first part introduces important concepts, history,
legislation, advantages and disadvantages of this modern form of entrepreneurship The
second part focuses on the build business plan, which is an essential component to start a
business. In the practical part of the drawn-financing business plan on a particular franchi-
se company, including financial, marketing and risk analysis. The result of the projectis to

confirm or disprove whether the establishment ofcorporatereal or not.

Keywords:Franchising, Business plan, Establishing a business, Fitness, Financialplan,

Marketing plan, SWOT analysis, Risk analysis
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UvVoD

Popularita franchisingu v Ceské republice stéle vzrista. Tento systém podnikani funguje v
CR od roku 1991 a kazdym rokem se na trhu objevuje vic a vic franchisovych koncepti.
Franchising uz ddvno neni ¢eskymi podnikateli opomijen. Rozhodla jsem se pro franchi-
sing v oblasti zdravého zivotniho stylu, konkrétnéji fitness pro zeny. Soucasna situace na
trhu nahrava znackédm z oblasti péce o télo a zdravi.

Predmétem mé diplomové prace je zpracovani podnikatelského planu na zaklad¢ franchi-
sové licence, a sice zalozeni dal$i pobocky fitness pro Zeny Contours. Moje volba padla na
Slovensko, konkrétné na Bratislavu. V pribéhu shromazdovani informaci jsem dospéla
k nazoru, Ze jsou kapacity Contours v CR naplnény.

Zdravy zivotni styl povazuji ve spolecnosti za vysoce aktudlni téma. Lidé jsou v dne$ni
dobé ochotni investovat do svého zdravi, at’ uz jde o pohyb ¢i potraviny. Hlavnim motivem
pro zalozeni firmy by nemély byt pouze finance. Ve vlastnim podnikéani se totiz hraje o
mnohem vice nez jen o penize. Umeéni spociva v tom, ze vybudujeme firmu, ktera se zaby-
va opravdu podstatnymi zalezitostmi, ¢imz zdravi a zdravé télo bezesporu je. Kladny vztah
ke zvolené oblasti je podminkou, nebot’ naSe volba bude ovliviiovat nas zivot roky.
Diplomova prace je rozd€lena na dvé ¢asti. V teoretické Casti své prace se budu za pomoci
metody literarni reSerSe zabyvat samotnym konceptem franchisingu a podnikatelskym pla-
nem. V kapitole vénované franchisingu vymezim historii, zdkladni pojmy, principy fungo-
vani tohoto systému prodeje, jeho vyhody a nevyhody, pravni Gpravu atd. Zminim se i o
aktualni situaci franchisingového podnikani na Slovensku a v Ceské republice. Dalsi ¢ast
teorie je vénovana podnikatelskému planu a jeho struktutfe.Po teoretickém tuvodu do pro-
blematiky se prace zaméfi na jeji aplikaci v praxi.

V praktické ¢asti bude navrzena vzorova nova pobocka, na zakladé podnikatelského planu,
pobocku,ktera bude spliiovat podminky pro vstup do franchisového fetézce Contours. Pod-
nikatelsky zdmér piinese potiebné informace o realnosti celého projektu. Nejprve piedsta-
vim zamér a cile Contours. Poté bude nasledovat kompletni pfedstaveni projektu, zahrnuji-
ci persondlni zajiSténi, navrh posilovny, marketingovy plan, finan¢ni rozpocet a analyza
rizik, spojenych s timto projektem. Prace se zaklada na pravdivych informacich, aby mohla

v budoucnu poslouzit jako podklad pro rozhodnuti, zda do projektu investovat ¢i nikoliv.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE

Hlavnim cilem mého projektu je rozsiteni franchisového konceptu Contours na Slovensku.
Nova pobocka bude spliiovat podminky pro vstup do franchisového fetézce a bude renta-

bilni pro mé, jako majitelku firmy.

Teoreticka Cast se sklada ze dvou ¢asti. Cilem je provedeni literarni reSerSe v oblasti fran-
chisingu a dale jsou popsany nalezitosti podnikatelského planu. Teoreticka Cast je zpraco-

vana na zaklad¢ reserSe Ceské 1 zahranicni literatury.

V praktické ¢asti je predstaven podnikatelsky koncept Contours, zdkladni cile a poslani
firmy. K vypracovani jsou pouzity interni dokumenty a manual konceptu Contours. Poté je
na zakladé PEST analyzy provedena analyza makroprostiedi a pomoci Porterovy analyzy
péti sil je provedena oborova analyza, tedy analyza mikroprostiedi firmy. Souc¢ésti analy-
tické Casti je také podrobny navrh vybaveni fitness pobocky a jeji persondlni zajisténi. Nej-
Castéj$im zplusobem vyhodnocovani dat, bylo grafické a tabulkové znazornéni. V dalsi
¢asti se zabyvam marketingovou strategii a ur¢enim marketingového mixu firmy Contours.
V této souvislosti marketingova strategie vychazi ztoho, jak je nastavena franSizova

smlouva a jeji feSeni pro konkrétni pobocky.

Pomoci finan¢niho planu ur¢im finanéni zdroje, které budou pouzity pro zaloZeni pobocky
fitness Contours. Podle souctu v jednotlivych vydajovych skupinach, zjistime celkovou
potiebu pocatecniho kapitalu. Na zaklad¢ této predikce je mozné stanovit pravdépodobnou
navstévnost pobocky fitness Contours a formulovat planované naklady, stejn¢ jako plano-
vané trzby z poskytovanych produktl a sluzeb fitness Contours. Vypocty provedu ve tiech

variantach - optimistické, stiedni a pesimistické.

Dalsi kapitola je vénovana SWOT analyze, kdy na zakladé doposud zjisténych vysledk
vymezim silné a slabé stranky, ptilezitosti a hrozby pro firmu Contours. Zavérem zhodno-

tim potencialni rizika a redlnost celého projektu.
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I. TEORETICKA CAST
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1. Uvod do problematiky franchisingu

1.1 Historie franchisingu

Pojem franchise se pouzivalo jiz v obdobi stfedoveku ve Francii, ale pfili§ toho nevypovi-
dal o jeho dnesnim vyznamu. Az v druhé poloviné 19. stoleti a zacatkem 20.stoleti se stal
pojem franchising marketingovym nastrojem pro Sifeni vyrobki a zkvalitnéni sluzeb.

K prikopnikiim franchisingu patfily Spojené staty americké, piesnéji americka spolecnost
Singer SevingMachineCompany, kterd vytvofila odbytovy fetézec Sicich stroji. Systém
spocival v prodejni siti nezavislych prodejci, kteti poskytovali opravy Sicich stroji a pro-
davali nahradni dily. Spolecnost byla inspiraci pro fadu americkych firem, které¢ dale pou-
zivali franchising, naptiklad pii prodeji pohonnych hmot a nealkoholickych napoji. Rozvoj
franchisingu byl ovlivnén ekonomickou situaci v zemi. Pro podnikatele bylo ponékud
snadné ziskat piijcku na zabéhnuty podnikatelsky systém.

Za zakladetele moderniho franchisingu jsou povazovani bratfi McDonaldové. Zpocatku
byla restaurace McDonald malou, nenapadnou restauraci, nabizejici rychla a jednoducha
jidla, kterd byla pfipravovana na hromadnych linkach. Personél byl oblecen do stejnych
uniforem a pred restauraci se rozléhalo obrovské parkovisté. Jidlo bylo levné, rychlé a
chutné. Vse se zménilo pfichodem RayeCroca do restaurace. Byl natolik timto konceptem
osloven, ze nabidl bratrim McDonaldovym smlouvu. Smlouva ptedstavovala povoleni
provozovani dalSich restauraci tohoto typu. Za toto pravo nabidl bratriim 0,5% z celkovych
hrubych trzeb.

V roce 1955 oteviel RayCroc svou prvni restauraci. V dalSich letech vzniklo dalSich 288
restauraci a v roce 1973 bylo jiz na celosvétovych trzich 2500 restauraci Mcdonald. Fran-
chising ptfedstavoval zpiisob, ktery pfedstavuje jedine¢nou moznost pro podnikatele zalozit
si vlastni podnik, ktery je jiz na trhu zabéhnuty. Procento neuspéchu franchisingovych fi-

rem bylo ve srovnani s podniky jednotlivca velmi nizké.

Béhem 60. let 20.stoleti byl zaznamenéan prudky nartst franchisingu. Mnoho franchisorti se
zacalo soustiedit také na pronikédni do cizich zemi.

V 70. a 80. letech ziskal franchising celosvétovy vyznam. Podnikatelé si oblibili zpisob
podnikani prostfednictvim osvédcenych postupti a metod. Franchising umoZznoval zac¢inaji-

cim podnikateliim minimalizovat riziko netspéchu.(Stensova, 2002, s.2)
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V soucasnosti nasel franchising své uplatnéni v riiznych formach, témet na vSech kontinen-
tech. Objevuji se nové formy franchisingu, jako je multifranchising, coz je expanze pro-
sttednictvim diverzifikace. Nejvetsi pocet franchise najdeme v USA, Kanad¢, Francii a

Japonsku.

1.2 Franchising v CR

Do Ceské republiky se tato forma podnikani dostala pozdgji, za¢atkem 90. let 20. stoleti.
Jednalo se o franchisy znamych restauraci rychlého obcerstveni, jako jiz zminovany Mc-
Donald’s. Franchising se zpo¢atku rozvijel v Ceské republice pomalu. Diivodem byla,
kromé& nizké znalosti franchisového podnikani a nedostate¢né nabidky poradenskych slu-
zeb, také nediivéra na strané ceskych podnikatelt k této metodé podnikani.

V roce 1993 byla v Ceské republice zalozena Ceské asociace franchisingu, coz patii k dii-
lezitému mezniku, ktery piiznivé ovlivnil vyvoj franchisingu v CR. Jejim cilem bylo pfi-
spivat k rozvoji franchisingu, seznamit obCany a potencialni zéjemce s franchisingem a
vytvaret tak vhodné podminky na nasem trhu.Asociace franchisingu sdruzuje tuzemské i

zahrani¢ni franchisové systémy.

Franchising se dostal do podvédomi ¢eskych podnikateli a je pouzivan v mnoha odvét-
vich: samoobsluhy, rozvozy potravin, Cerpaci stanice, realitni kancelafe a pojiStovny,
kosmetické a kadeinické salony, fitness, zdravy zivotni styl, farmacie, autoskoly, postovni

doru¢ovaci sluzby atd. (Reznitkova, 2009,s.4)

V soucasné dobé franchising plisobi ve vSech oborech a vyuzivaji jej predev§im podnika-
telské subjekty z fad malych a stiednich podnikatelti. Podnikatelé se nadale vraceji k zave-
denym znackam, které¢ jsou jiz na trhu GspéSné. Nynéjsi situace na trhu nahrava znackam
z oblasti zdravého Zivotniho stylu.

Na obr. 1. miizeme vidét rist, co se poctu konceptl v danych kategoriich tyce. Pocet neros-
te skokove, ale pozvolna, coz znaci dozravani trhu v této oblasti. Od roku 2011 prorazilo

na Cesky trh dalSich pét franchisovych konceptl z oblasti zdravého Zivotniho stylu.
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Obr. 1 Vyvoj sektoru fitness (Franchising s.34, 2015)

Vyvoj v sektoru krasa, fitness
20
15
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KRASA A FITNESS

B2011 B2012 @2013 [12014

Z obr. 2. miZzeme vydist, ze podet franchisovych pobodek v Ceské republice kazdym
rokem roste. V roce 2014 byl zaznamenan velky rist fransiz, jelikoz i velké firmy zacaly
vyuzivat vyhod franchisingu. Franchising pro né mlize znamenat expanzi, novy trend, no-
vou strategii. Do budoucna lze predpokladat dalsi ptiliv zahrani¢nich znacek. Franchisovy

trh neni zdaleka nasycen, stale je zde misto pro dalsi nové a originalni koncepty.

Obr. 2.Pocet franchisovych systémii v CR(Franchising s.12, 2015)

Pocet franchiz v CR
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UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 15

1.3 Aktualni stav franchisingu na Slovensku

Na Slovensku plisobi v soucasnosti pies 120 fransizovych konceptt, piiblizné€ Ctvrtina z
nich ma slovensky ptivod. Ve srovnani s vyspélymi evropskymi zemémi, kde pievlada;ji
domaéci koncepty, je u nds tento stav obraceny. Dobrou zpravou vsak je, ze franchising
jako odbytovy marketingovy systém a metoda podnikani se za¢ind pomalu etablovat na
Ceské podnikatelské sféfe a existuje zde velky potencial pro riist. Kromé toho se na sloven-

sky trh ptipravuje vstoupit kolem tficeti dalSich zahrani¢nich fransizovych koncepti.

Pokud bychom se podivali na jednotlivé oblasti, ve kterych fransizové koncepty na Slo-
vensku ptisobi, tak nemizeme ptehlédnout rozsitenou sit’ fastfoodii (naptiklad McDonal-
d's). Vyznamné postaveni ma také oblast zdravé vyzivy a fitness (naptiklad UPDATE, ne-
bo nyni i Contours), ale 1 prodejen potravin (napiiklad COOP Jednota), kosmetiky (napii-
klad Yves Rocher), obleceni (naptikladCropptown), sportovnich potieb (naptikladEXIs-
port), mobilnich operatori (napt. O2) ¢i dokonce realitnich agentur (naptiklad RE / MAX).

Pokud bychom to méli shrnout a vyjadiit procentni podle jednotlivych segmentl piisobeni,
tak pfiblizn¢ 43% franSizovych konceptli ptsobi v oblasti obchodu, 33% v poskytovani
sluzeb a 24% v gastronomii. Toto je vyjadieno néasledné i graficky nize.Soucasnym tren-
dem je rozSifovani franchisingu do oblasti, jako je naptiklad péce o déti a seniory, zdravot-
ni péce, wellness, vyuka cizich jazyku, dale oblast bankovnictvi a pojistovnictvi. Velky
potencial ma také fitness a poradenstvi v oblasti fitness a nutri¢ni poradenstvi.(Slovenska

Franchisingova asociacia, © 2007 — 2016)

1.4 Definice franchisingu

S franchisingem se setkavame prakticky denné.V literatuie najdeme mnoho definici fran-
chisingu. Diky riznym formam franchisingu a rozdilnym legislativdm statli, neexistuje

jednotny vyklad pojmu.

Velmi zjednodusené feceno, je franchisingpodnikani pod cizim jménem.
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Podle Rezni¢kové (2009) je nejlépe zpracovana definice Némeckym franchisovym sva-
zem:

~Franchising je vertikaln¢ - kooperativné organizovany odbytovy systém pravné samostat-
nych podnikatelii na bazi smluvnich dlouhodobych zavazki. Tento systém vstupuje na trh
jednotné a vytvaii se prostfednictvim vzajemného plnéni partnert patficich do jednoho

systému a kontrolnim systémem."

1.4.1 Zakladni terminologie

franchising- podnikatelska koncepce, licence, pravo uzivat za poplatek podnikatelsky na-
pad jiného podnikatele s vyuzitim jeho know-how

franchisor - subjekt, jez poskytuje licenci. Je zpravidla vlastnikem obchodni firmy,
ochranné znamky, sluzeb nebo technologii, které jsou jiz v praxi osvéd¢ené.Vyvinul jed-
notnou obchodni metodu, kterou je schopen poskytnout k uzivani.

franchisant- subjekt, jez piijima licenci. Samostatny podnikatelsky subjekt, vystupujici
vlastnim jménem a na vlastni ucet.

franchisingova smlouva - smlouva, upravujici vztah mezi obéma stranami, tvofi pravni
zaklad, ma dlouhodoba charakter

franchisova sit’, Fétézec - spojeni poskytovatele a vSech jeho piijemct

master franchisant - hlavni ptijemce

master franchisingova smlouva - predmétem smlouvy je opravnéni master franchisanta,
uzavirat s jednotlivymi franchisantyfranchisingové smlouvy

franchisovy balik - souhrn prav a povinnosti, vyplivajicich z daného franchisového kon-

ceptu, pro franchisanta(Rezniékové,2009,s.6)

1.4.2 Charakteristické znaky

Dulezitym faktorem franchisingu je neustala spoluprace podnikatelskych subjektt,
pricemz kazdy z nich do spole¢né¢ho podnikéani vklada své silné stranky. Kazdy Clen fran-
chisingového fetézce ma pravni a podnikatelskou samostatnost. Piijimatel podnika svym

jménem, na vlastni riziko, do spole¢nosti vklada vlastni kapital.
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Poskytovatel postoupi sva prava, obchodni jméno, zkuSenosti na trhu a ostatni know-how
za Uplatu, soucasné ma vsak pravo tidit a kontrolovat franchisingovy systém.
Jedna se o dlouhodobou a intenzivni smluvni spolupraci. Pfijimatel se zavazuje poskyto-
vat sluzby ¢i proddvat vyrobky jménem poskytovatele znacky. Spolecnost musi byt prezen-
tovana jednotné, naptiklad stejné uniformy, totozné barvy provozovny. Mé jednotné vniti-
ni 1 vn&j8i vybaveni, stejnou uroveinl cen a sortiment sluzeb. Musi byt zachovéana celkova
image spolecnosti.
Franchisingovou smlouvou se pfijimatel zavazuje vyplacet poplatky poskytovateli podle
ptedchozi domluvy.
Poplatky mohou mit t¥i podoby:

1. jednorazovy poplatek za vstup do franchisového fetézce

2. pravidelné poplatky za vyuzivani licence

3. ostatni dohodnuté poplatky (Stensové, 2002, s.2)

1.4.3 Druhy franchisingu

Franchising, mizemepodle.Rezni¢kové(2009), délit podle nékolika hledisek:

Historické hledisko

Zahrnuje star$i typ franchisingu, tzv. vyrobkovy franchising, ktery daval franchisantovi
pravo na prodej urcitych vyrobkil. Franchisant obdrzel od franchisora navod na vyrobni
postup daného vyrobku.

Dalsi moznosti je podnikani na kli¢, které bylo zarukou ovéteného podnikatelského napadu

(prevazné v sektoru sluzeb). V dnesni dobé Castéjsi formou franchsingu.

Predmét franchisingu

Primyslovy franchising - zaméteny na vyrobu vyrobkd, které musi byt vyrabény presné
podle specifikace franchisora

Distribu¢ni franchising- zaméteny na prodej vyrobkil, pod jménem franchisora v souladu
se zavedenymi obchodnimi metodami

Franchising sluZeb - pfedmétem podnikani je poskytovani sluzebpod jménem franchisora
v souladu se zavedenymi a fungujicim obchodnimi stylem

Velkoobchodni franchising - podnikani probihé na velkoobchodni trovni, franchisant ma

pravo distribuovat vyrobky pouze maloobchodnikim, nikoli koncovym zakaznikiim
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Osoba franchisanta
a) fyzickymi osobami
b) pravnickymi osobami

¢)smiseny

Vertikalni ¢lenéni
a) Jednostupnovy franchising- subfranchising, kdy franchisor poskytuje franchisantovi
moznost poskytnout pravo 1 dalsim franchisantiim,

b) Vicestupiiovy franchising, kde existuje vice urovni franchisantti

Vztahy ke tietim osobam

a) Master-franchising je formou subfranchisingu, franchisor poskytuje frnachisantovi
pravo poskytovat franchising dalSim franchisantiim. Franchisant se stava quazifranchiso-
rem, i kdyZ s omezenymi opravnénimi, které musi byt smluvné vymezené.

b) Jednoduchy franchising, ve kterém franchisant neni opravnén poskytnout franchizu
dalSim fracnhisantiim. Toto jednani by mohlo vést k prozrazeni dulezitych informaci o

systému.

Hledisko teritorialni
a)Narodni franchising, ktery mé rozsah na urovni totozného statu franchisora i franchi-
santa.

b) Mezinarodni franchising, franchisa je poskytovana do ciziho statu.

ExKkluzivita vyrobki

a) minifranchising, ktery se pouziva u exkluzivnich, luxusnich vyrobkii pro maly okruh
spotiebiteld. Franchisor poskytuje pravo prodeje exkluzivnich vyrobklli na ptedem urcené
uzemi, specialni franchisovy sortiment, reklamni material, vstupni kapitalovy vklad, dodr-
zovani ptfedepsanych cen a zfizeni prodejen

b) franchising b&Zného sortimentu vyrobki (Reznickova,2009,s.10)
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1.5 Vyhody franchisingu

Kazda ze zGcastnénych stran se snazi minimalizovat nevyhody franchisingu. Podle mého

nazoru by jednani méla vzdy skoncit vysledkem vyhra-vyhra. U franchisingu plati, Ze je co

je vyhodné pro franchisora je také vétSinou zadouci u franchisanta. Proto by ob¢ strany

mély sledovat také spolecné cile.

Mezi tyto cile miizeme tadit:

vyhodnéjsi pozice na trhu
nizsi néklady
realné¢jsi finan¢ni hospodareni

promyslena organizace fizeni

Vyhody pro franchisora:

v
v

rozSiteni dalSich pobocek, pokryti vEtsi ¢asti trhu

rozdéleni trhu rovnomérnym zpusobem, aby nedochazelo ke konkuren¢nim bojim
mezi jednotlivymi franchisanty

niz8i naklady na otevirdni novych pobocek

ziskavani pravidelnych piijmu z poskytnuti franchizy, které dale mize franchisor
vyuzivat pro rozvoj a vyzkum

fizeni a kontrola prodeje vyrobku nebo sluzeb na vysoké tirovni

byt svych vyrobki/sluzeb

tim, ze vstupuji na vetejnost franchisor a franchisant pod stejnym jménem a
ochrannou znamkou, posiluji riist znacky a image spole¢nosti

pfi poskytnuti licence franchisantovi dochazi ke zvySeni vyrobni sily

franchsisor se podili na personalnim zajisténi podniku, je ndpomocen pii vybeéro-

vém fizeni zaméstnancl(Reznickova, 2009, s.15)

Vyhoda pro franchisanta

v
v
v
v

nizs$i riziko z podnikédni
poskytovani sluzeb/vyrobki, které jsou jiz trhem pfijaté a osvédcené
vyfizeni franchizy je pomérné rychlou zalezitosti

franchisant ziskava pravo na predem osvédcenou marketinovou koncepci
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v" franchisingova koncepce obsahuje aktualni knowhow a kazdy franchisant je zauco-
van individualnim vzdélavacim tréninkem

v’ franchisor poskytuje cenné rady a zaklada si na intenzivni komunikaci

(\

franchisor poskytuje Skoleni persondlu bezplatné, ptipadné vytvaii plan vzdélavani
zaméstnancl

franchisant podniké pod chranénym obchodnim jménem a ochrannou zndmkou
naklady jsou optimalizovany, coz vede k vys$§im pfijmim franchisanta

predem stanoveny sortiment zbozi/sluzeb

ceny stanovené franchisorem

NN NN

zapojeni do vytvoreného systému zasobovani, coz zajistuje franchisantovi obrato-

v¢, nakupni a vydajové vyhody

(\

podil na vysledcich prazkumu trhu

v' franchisant profituje z akci franchisora, mezi akce na podporu prodeje miZzeme fa-
dit reklamu, seminafe, veletrhy, firemni akce, ¢lanky v novinach, atd.

v’ franchisor poskytuje dafiové a Gi¢etni poradenstvi

v vysoka kreditni schopnost, banky ochotné poskytuji iivéry na zaloZeni ovéfené a
znamé spolecnosti

v' franchisant je schopen rychleji splacet

v’ na franchisanta nejsou vytvafeny tak silné konkurenéni tlaky(Rezni¢kova,

2009,5.17)

1.5.1 Makroekonomické vyhody

Franchising je prospésny nejen pro poskytovatele a piijimatele, ale pro celé hospodaistvi a
ekonomiku dané zemé. Je zdrojem mnoha pracovnich mist ve stabilni spolecnosti. Pruzné
reaguje na zmény a vytvari nové pracovni prilezitosti.

Urychluje restrukturalizaci hospodafstvi, ¢imz optimalizuje chod firmy a docili tim vys$siho
zisku spolec¢nosti. Lidské a podnikové faktory jsou vyuzity hospodarné€. Produktivita prace
je na vyssi irovni, vztahy mezi zaméstnanci jsou intenzivnéjsi. Podle mé zkuSenosti musim
s timto tvrzenim souhlasit. V kazdém franchisovém fetézci, ktery jsem doposud méla moz-
nost navstivit, byly zaméstnanci velmi ochotni a mili.

Diky tomu, Zze je marketingova strategie zaloZzena na regionalni akvizici, lze franchising

provozovat 1 v malych méstech. Vyrobky a sluzby, které¢ jsou nabizeny formou franchisin-
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gu, se vyznacuji vysokou kvalitou a jsou chranény ochrannou znamkou. Napomahaji tak

ke zvyseni Zivotni trovné obyvatelstva. (Rezni¢kova, 2009, s.18)

Mnoho lidi si mysli, Ze vlastnit franchizu znamenéd mit hodné penéz bez velkého tsili. To
je ovSem velky omyl. Od zacatku do konce musi franchisant pro sviij profit hodné obéto-
pripraven na dlouhé hodiny tvrdé prace, a také do urcité miry oCekavat zklamani ze stran
svych zaméstnancli. Rozsah tohoto zklamani bude v zéavislosti na schopnosti podnikatele
vybrat a vést spravné lidi.
Jedna véc je velmi dulezitd a podstatna. Pokud ma franchisor zdjem pouze o Vase penize a
nema zajem dale zhodnotit Vase podnikani, nezaméiuje se na Vas potencial, potom je s
franchisorem néco Spatn¢.
Jesté pred tim nez se s vybranym franchisorem setkate, odpovézte si na otazky typu:

e Zvladnete travit hodné ¢asu pry¢ od rodiny?

e Sdili vaSe rodina stejné nadSeni pro podnikani? Uzival/a byste si praci, pokud by se

rodina stala Vasimi zaméstnanci?

e Bavi Vas prace s ostatnimi?

e Mate potiebny charakter a vlastnosti k vedeni vlastniho podniku?

e Mate dostatecny financni kapital? MuZete se stat financni obé&ti?

e Jste citové piipraveny na dlouhé a narocné hodiny v préci?

Pokud jste stale piresvédceni, Ze je franchising pro Vas to pravé, posud’te své silné stranky

a slabosti v pozici budouciho franchisanta. (Erwin J. Keup,2012, s.32)

1.6 Nevyhody franchisingu

Za nevyhody franchisingu povazuje M.Rezni¢kova(2009):

% obchodni koncept je fixni a hotovy

X/

* nejsou mozné dil¢i zmeény

¢ musi byt bran zfetel i na zajmy jinych ¢lenti franchisového systému
% franchisant je v roli pfizpUsobitele nastavenym podminkam

¢+ franchisor zna vSechna dulezita data a informace

X/

* mezi franchisorem a franchisantem existuje velka trasparentnost
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% moznost vzniku nadfizenych a podtizenych pozic, franchisor mtize mit snahu o fi-

zeni franchisanta

Nevyhody pro franchisora
%+ omezena mira kontrolovani ¢innosti franchisnata

% muze nastat situace, kdy se bude franchisant snazit prosadit i své nazory, prodej
svych vyrobkt, poskytovani vlastnich sluzeb, franchisor se muze dostat pod jisty
natlak

¢ nekompromisni a striktni dodrzovani pravidel podnikani stanovenych ve franchi-
singové smlouvé

«» franchisant se miize postupem casu stat velkou konkurenci pro franchisora, proti
tomuto jednani by vSak melo slouzit ujednani ve smlouvé, které zakazuje franchi-
santovi konkurenéni jednani po dobu uréenou ve smlouvé

+* snaha franchisanta o osamostatnéni

* nebezpeci poskozeni dobrého jména firmy, diky nezodpovédnému chovani franchi-

santa

% nedodrzovani kvality a standardu spole¢nosti franchisantem
y

Nevyhody pro franchisanta
¢ neustala kontrola vlastni finnosti ze strany franchisora
¢ zadna moznost kreativity, vlastnich podnikatelskych napadt a nazort

% nemuze ziskat vétsi podil na trhu, nez jaky mu je vymezen franchisingovou smlou-
vou

« vysoké vstupni investice, kapitalova navratnost neni zajisténa ihned

« franchisant je povinen platit franchisorovi poplatky, vétSinou ve form¢ procent ze
zisku

% trvalé platby - pravidelné platby franchisorovi za image, rady, zdokonaleni vyrob-
ki, prazkum trhu

*» povinnost vykondvat pouze tu ¢innost, stanovenou ve franchisingové smlouvée

% dodrzovani vsech pravidel podnikani, stanovenych ve franchisingové smlouvé

% franchisor vlastni pfedkupni pravo koupit si prodejnu zpét, pokud by ji franchisant
mél v amyslu prodat

* pevné stanoveny odbyt vyrobki a sluzeb
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% d¢leni zisku s franchisorem
% nebezpeci poskozeni dobrého jména firmy, diky nezodpovédnému chovani franchi-

sora

1.7 Zalozeni franchisového podniku

Franchisovy podnik je zakladan dvéma zékladnimi zplsoby:
v Franchisor jiz od za¢atku svého podnikani vytvaii franchisovy podnik.
v" Franchisor nejprve vytvorti sviij vlastni podnik a posléze ho pomoci franchisingu

roz§ifi. (Castéjsi forma)

Podstatnym aspektem pii budovani franchisového vztahu je vytvofeni, co nejjednodussich
a nejsrozumitelnéjSich systéml podnikani a jeho fadné vysvétleni a popis jednotlivych
prolinajicich se &innosti. Rizeni podniku by mé&lo byt jednoduché i pro za&inajici podnika-
tele.

Vétsina franchisovych firem je chranéna ochrannou zndmkou, kterd vyjadiuje osobitost a
vlastni charakter dané franchisy. Ochranna znamka miize zahrnovat pismena, Cislice,
kresby, obaly vyrobku, slova, popfipadé kombinace vSeho. Musi byt snadno vyslovitelna,

srozumitelnd, dobie zapamatovatelna, jednoduché a vhodné pielozena i do cizich jazyka.

Franchisor se presvédci o fungovani podniku prostfednictvim pilotnich provozi ve svych
podnicich. V praxi tak vyzkousi svoji podnikatelskou myslenku po dobu 1 roku. Tuto dobu
je mozn¢é prodlouzit. Ukonceni pilotniho provozu by nemélo byt piedcasné, nebot’ je po-
tteba opravdu dopodrobna vyzkouset osvédceni podniku v praxi, tak aby mohl byt franchi-
sovy koncept piedan dal§imu uzivateli. Franchisor by mél vést podrobnou evidenci o pilot-

nim provozu a ziskané zkusenosti promitnout do provozni ptirucky.

Pilotni provoz by mél podle M.Rezni¢kové (2009)splitovat nasledujicic cile:
o posouzeni Zivotaschopnosti a konkurenceschopnosti v praxi
o definovani slabych mist, problémt
o zjistit potiebné vnéjsi a vnitini vybaveni podniku

o stanovit oteviraci dobu podniku
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o stanovit marketingovou strategii

urcit a upravit systém kontroly, administrativu, u¢etnictvi

O

o stanovit rimcovy obsah provozni ptirucky

o lokalizovat provozovnu

1.7.1 Dokumentace a manual

Uspéch kazdého uspé$ného franchisového programu spodiva v dodrzovani piedepsaného
systému, ktery zajist'uje kontrolu kvality a soudrznost celé franchisové sit¢.
Sprava tohoto systému vyzaduje efektivni a komplexni dokumentaci, kterd musi byt po-

skytnuta ke kazdé¢ franchise, a to jak na zac¢atku obchodnich vztahti tak i priibézné.

Dokumentace pro Fadnou spravu fransizové systému zahrnuje:

(J Prohlaseni o firemni filozofii, politice a obecnych pravidel provozu
0 Dtvérné operace a postupy, manualy

O Lokalizovani trhu, marketing, public relations

(J Volba mista, interiérovy design, ochranna znamka, vybaveni

(J Pokyny pro zachovani finan¢ni zaznamti a podavani zprav

(J Kontrola kvality a inspekéni zpravy

V zavislosti na povaze Cinnosti poskytovatele licence, mohou byt vySe uvedené polozky
kombinovany a tvofit tak manual pro pfijemce franchisy. Tento manual neboli pfirucka je
srdcem a dusi franchisingu, je zdrojem pro franchisanta, jak postupovat v piipad¢ franchi-
sorovi neptfitomnosti. Mnoho zacinajicich franchisorti zazivéa velké obtize ve snaze ptipra-
vit spravny navod. Pokud neni franchisor schopen fadné zdokumentovat a sd¢lit kritické
kroky, je frachisa odsouzend k netispéchu. Franchisor by mél ptijmout dostupné pocitacové
a komunikacni technologie na podporu franchizy. Naptiklad zpiistupnéni nabyvateli fran-
Sizy své manualy pomoci Intranetu, posilani aktualizaci, zprédv prostiednictvim e-mailu.

(Sherman, 2011, s.48)
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Predtim, nez se rozhodneme napsat manual franchizy si musime uvédomit:

1. Provozni pfirucka je zivy dokument. Jeho obsah bude vyvijet a ménit. Ujistéte se, Ze
mate na tuto uroven flexibility povoleni ve smlouvé.

2. Vzhledem k tomu, Ze je nevyhnutelné, Ze se franchisovy systém bude vyvijet,

manudl by mél byt pfipravovan ve formatu, ktery je uZivatelsky privétivy a snadno se
aktualizuje.

3. Text ptirucky by mél byt napsan na drovni ¢teni stiedni Skoly a mél by predpokladat,
ze franchisant je pravdépodobné uplny novacek ve svém odvétvi. Slozité, technické, a
tézko ovladatelné manualy budou ignorovany majiteli licenci, a to zpiisobi zhrouceni
kontroly kvality v celém systému.

4. Nevynechejte zadny bod ve franchisovém systému.VsSe v rozpéti od zaloZeni podniku,
postupti pro piipravu produktii/sluzeb, discipliny zaméstnancit musi byt v manualu zahrnu-
ty. Komplexnost manualu poskytuje urcitou uroven pravni ochrany.

5. Pfirucka by méla predvidat a odpovidat na nejcastéji kladené otazky franchisanti.

6. Nezapomeiite, ze manual je divérny dokument, ktery je povazovan za obchodni tajem-
stvi podle prava duSevniho vlastnictvi. Manual ma byt vyvinut pro ochranu a péc¢i kazdého
franchisanta a jeho zamé&stnance.

7. Snazte se vyhnout tomu, aby se z manualu stal strategicky business plan. Pfirucka by

méla slouzit pfedevsim k uéeni, jak provadét zakladni ukoly (Sherman, 2011, s.52)

Ptiprava komplexni provozni piirucky, je opravdu uméni. Musi byt vénovana vysoka po-
zornost detailim. Obsah manuélu u kazdé konkrétni organizace se bude liSit. Naptiklad
manual franchizy rychlého obcerstveni bude mit podrobné&jsi popis ptipravy pokrmii, kont-
roly zéasob atd.

A kdo vlbec takovy manual piipravuje? NejlepSim feSenim je zpracovani manazerskym
tymem za pomoci opravdu zkuSené poradenské firmy. V piipad€, Ze je manual napsan
pouze managementem poskytovatele fransizy, je zde vysoka pravdépodobnost, Ze kritické
oblasti mohou byt vynechany. Na druhou stranu, pokud je pfirucka piipravena pouze kon-
zultantem bez fadného vstupu franchisora, potom kone¢ny produkt mize byt jen obecna a
skute¢n¢ nereflektuje provozni faktory tispéchu. Dobte planovany franchising bude zahr-
novat celou fadu systémovych norem, tréninkové metody, provozni ptirucky, vnitini poli-
tiku a postupy, aby byl vytvofen zéklad pro kontrolu kvality. Systém, ktery neprosazuje

ucinné fizeni kvality, nema Sanci piezit na konkuren¢nim trhu. Tim, Ze budeme prosazovat
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standardy kontroly kvality franSizy, nejenom zajistuje jednotnost kvality, ale také splituje
povinnosti ulozené

zédkonem pro majitele ochranné znamky. Dodrzovani standard kontroly kvality vyzaduje
vzajemny respekt mezi franchisorem a vSech jeho franchisantti. Franchisant musi pochopit,
ze standardy jsou v nejlepSim zajmu vSech franchisanti v siti.

Systémové normy, které jsou predepsané v provozni prirucce, jsou povazovany za soucast

fransizové dohody v ramci smluvniho prava.

Systémové normy predepisuji podle A.Shermana (2011), mimo jiné:

(J pozadované a schvalené produkty a sluzby, které budou nabidnuty, prodavany

() zpusob, jakym franchisant mtiZze nabizet a prodavat tyto produkty a sluzby (véetné pfi-
pravy produktti, skladovani, manipulace a balici postupy)

(J pozadovany obraz a vzhled zafizeni, vozidel a zaméstnanct

(3 ur¢ené a schvalené dodavatele a schvalovaci postupy dodavatelt a kritéria

O typy, modely a znacky pozadovanych provoznich aktiv (véetné vybaveni, znacky, vyba-
veni, nabytek a vozidel) a zasoby (véetné slozky potravin, baleni, a podobn¢)

O pouziti a zobrazeni obchodnich znacek

O prodej, marketing, reklamni a propagacni programy, materialy a prosttedky, které pou-
zivaji v téchto programech

(J podminky prodeje a dodani zbozi

(J pocet zaméstnanci a Skoleni

J dny a hodiny provozu

(7 Gcast v oblasti vyzkumu trhu a testovani produktl a sluzeb, rozvojové programy

(J platebni a pocitacové systémy

() oznamovaci povinnost

(J pozadavky na pojisténi

(3 ostatni provozni pravidla

Tyto standardy, které franchisor realizuje na zacatku a schopnost prosadit tyto normy v
ramci celého systému, obvykle urci tspéch franchisového systému. Je nezbytné, aby byly

normy systému sdéleny franchisantim v dobie organizované a srozumitelné forme.
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Ziejmé dilema ze seznamu shora uvedeného je, ze mnohé z téchto norem systému jsou
pohyblivé cile. Mohou se zménit technologie a trzni podminky, nové konkuren¢ni pod-
minky, zména Gzemni politiky. Franchisor musi byt schopen na tyto zmény reagovat a mo-
difikovat systémové normy. Zmény v systému je tteba povazovat za pozitivni vyvoj forma-
tu podniku, ne jako zatéz. V piipadé, Ze se zména tykd novych produktl a sluzeb, je ne-
zbytné ujistit franchisanty, ze byl proveden adekvatni priizkum trhu rozvoje téchto novych

konceptt.

1.8 Legislativni aprava franchisingu na Slovensku

Z hlediska pravni definice 1ze obecné franchising stru¢né charakterizovat jako marketingo-
vy systém distribuce a metodu podnikéani. Prakticky vSechny zndmé definice se vSak sou-
stted’uji pouze na jeho popis jako systému prodeje zbozi a formalizaci jeho obsahu v tzv.
know-how. Eticky kodex franchisingu fesi i povinnosti franchisora a franchisanta, téZ po-
vinné nalezitosti franchisingové smlouvy a jmenuje etické minimum franchisového podni-

kani.

Zadna definice viak podrobnéji nepopisuje franchising jako metodu a pfedmét podnikant,
tedy jak standardni obchodni vztah mezi poskytovatelem franchisingu (franchisorem) a
uzivatelem franchisingu (franchisantim) za ¢elem dosazeni zisku pro poskytovatele. Ten-
to aspekt franchisingu dosud nefesi ani slovenské obchodni pravo a franchising jako meto-

du a pfedmét podnikani (Zivnost) v pravnich norméach neformalizuje a ani nepouZziva.

Obchodni vztah v pravni roviné stanovi zpravidla obchodni smlouva. Obchodni smlouva
formuluje skutecnost, na jejimz zakladé vznika obchodni zdvazkovy vztah upraveny ob-
chodnim zakonikem. FransSizovych smlouva je ale tzv. nepojmenovanou smlouvou, coz
znamena, ze neni jako smluvni typ upravena v Obchodnim ani v obanském zakoniku. Jeji
zéakladni schéma ale pfitom pfipomind ndleZitosti ndjemni smlouvy, kterou pronajimatel
pienechava za dohodnutou odménu ndjemci "véc", aby ji doCasn€ uzival nebo z ni bral 1

uzitky. (Slovenska Franchisingova asociacia, © 2007 — 2016)
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1.8.1 Franchisova smlouva

V piipadé franchisingové smlouvy se pfi srovnani se smlouvou o najmu jevi franchisor
(poskytovatel franSizy) jako pronajimatel a franchisant (uzivatel fransizy) jako najemce.
Pronajimani "véci" je v takovém piipadé urcité konkrétni vyspecifikovany dusevni vlast-
nictvi - "know-how", které se prezentuje jako celostni franSizovy koncept. Rizné formy a
druhy fransizovych poplatki se mohou pfirovnat k ndjemnému poplatku v ndjemni smlou-
veé. Najemni smlouvu upravuje obCansky zdkonik v paragrafech §663 - §723 a ndjemni
smlouvu na automobil Obchodni zdkonik v paragrafu §630 a nésledujicich. Nalezitosti

franchisingové smlouvy, ale neupravuje zadna zdvazna pravni norma.

Smlouva, na jejimz zéklad¢ jedna smluvni strana poskytuje druhé smluvni stran¢ souhlas k
pouzivani ur¢itého predmétu prava duSevniho vlastnictvi, je pojmenovana jako licen¢ni
smlouva. Licen¢ni smlouva je upravena nejen v zakon¢ €. 513/19991 Sb. obchodni zakonik
(dale jen ObchZ), ale jeji Gipravu lze nalézt také v jinych pravnich piedpisech. Pravni tipra-
va licen¢ni smlouvy je obsazena i v zadkoné ¢. 618/2003 Sb. autorsky zdkon, ktery upravuje
licen¢ni smlouvu pouzitelnou ve vécech autorského prava a prav souvisejicich s pradvem

autorskym. Uvedenou pravni tpravu vSak nelze pouzit na oblast priimyslovych prav.

Pravé v oblasti prav primyslového vlastnictvi se pouziva Licen¢ni smlouva upravena ob-
chodnim zdkonikem, ktery ji upravuje v § 508 az § 515. Tato uprava vsak neodpovida na-
lezitostem, obsahu a ucelu standardni franchisingové smlouvy a nemuze ji nahradit. Proto
se pii nasmlouvani fransizy spole¢né a soucasné s fransizové dohody zpravidla podepisuje
1 Licen¢ni smlouva na pravo franchisanta uzivat ochrannou znamku (logo) konceptu fran-
chisora. Licen¢ni smlouva na pradvo pouzivat ochrannou zndmku svym obsahem ani tce-

lem také nenahrazuje franchisingovou smlouvu (¢aste¢né ji mize dopliovat).

Kromé toho ucinnost licencni smlouvy (v ptipadé licence na pravo pouzivat ochrannou
znamku) je vazana na jeji registraci smlouvy v zvlastnim rejstiiku (§ 509 odst. 1 ObchZ)
na Utadu primyslového vlastnictvi CR. Frangizovych smlouva Zadné povinnosti registrace
nepodléhd. Konkrétni nalezitosti franchisingové smlouvy uvadi Evropsky kodex etiky
franchisingu. Je zavazny pro vSechny narodni asociace, které jsou Cleny Evropské franchi-
singové federace a ndvazné pro Cleny téchto asociaci. (Slovenskd Franchisingova asocia-

cia, © 2007 —2016)
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Slovenské franSizova asociace ma tyto principy ve svych Stanovach a jejich dodrzovani

vyzaduje iu svych fadnych ¢lent - poskytovatell franSizovych konceptu.

A. Franchisovych smlouva musi byt v souladu se zakony dané zem¢, zakony evropskych

spolecenstvi a sou¢asnym Evropskym kodexem etiky franchisingu.

B. Smlouva musi vyjadFovat zajmy clent franchisové sit¢ ohledné pravni ochrany i pri-
myslového a intelektudlniho majetku franchisora a v udrZeni jednotného vzhledu i renomé
franchisové sité. VSechny dohody a ustanoveni tykajici se franchisovych vztahi by mély
byt vyhotoveny v dFednim jazyce zemé¢, ve které se nachazi sidlo individuélniho franchi-
santa nebo ptelozené do tohoto jazyka piekladatelem. Podepsané smlouvy se bez odkladu

predavaji franchisantovi.

C. Franchisovych smlouva musi pfesn¢ urCovat prava a povinnosti stran a vSechny ostatni

podminky spolupréce.
D. Nezbytné minimum podminek smlouvy by mélo vypadat nasledovné:

» opravnéni udéleno franchisorovi,

= opravnéni udélené franchisantovi ;

= vyrobky nebo sluzby, které maji byt dodavany franchisantovi;

* povinnosti franchisora;

* povinnosti franchisanta;

» platebni podminky franchisanta;

= dobu platnosti smlouvy, které by mélo byt dostatecné dlouhé, aby umoznilo fran-
chisantim zhodnotit jejich pocatecni, specificky franchisovou investici;

* podminky, za kterych mize dojit k prodlouzeni smlouvy;

* podminky, za nichZ individudlni franchisant mtze prodat nebo pievést pravni narok
k franchisové podniku a eventualné predkupni pravo franchisora v této oblasti;

= ustanoveni, vztahujici se k pouziti franchisorovych typickych znakli, jména firmy,
ochranné znacky, servisni znacky, firemniho S§titu, loga nebo jinych zvlastnich
identifika¢nich znakd;

= pravo franchisora k pfizptisobeni franchisového systému novym nebo zménénym
podminkam

* ustanoveni tykajici se zruSeni smlouvy;
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* ustanoveni o okamzitém vraceni vSech materidlnich a nemateridlnich prostredki a

pravnich hodnot, které¢ jsou vlastnictvim franchisora, po ukon¢eni smlouvy.

Clenstvi fran§izového konceptu a jeho poskytovatele ve SFA garantuje, Ze jde o podnika-
telsky koncept (a subjekt poskytovatele), ktery je v souladu s etickym kodexem Evropské
franchisingové federace a je poskytovan za standardnich podminek evropské legislativy, za
oboustranné vyvazenych a piiméfenych podminek. Plati to ale i naopak a mozna i to je
divod, pro¢ nékteré koncepty (subjekty) o ¢lenstvi ve SFA zdjem nemaji. Nespliuji (nebo

nemaji zdjem splnit) podminky etického kodexu EFF.

Pro zvySeni transparentnosti a posileni diivéryhodnosti i pravni jistoty mezi poskytovate-
lem a uzivatelem franchisingu a tedy i pro zkvalitnéni a zvySeni kvality podnikatelského
prostiedi se jevi jako vhodné zformalizovat franchisingovou smlouvu v legislativé jako
pojmenovanou smlouvu s ustanovenim minima jeji podminek a ptipadné ptevzit i osveéd-
¢eny model pfedsmluvni informa¢ni povinnosti. Zasadnim problémem posouzeni poskyto-
vani franchisingu jako podnikatelské ¢innosti je ustanoveni zvlastniho predmétu podnikani,
ktery by ho formalizoval v ramci Zivnostenského zakona. Tento Zivnost definuje jako sou-
stavnou ¢innost provozovanou samostatné, vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost a za
ucelem dosazeni zisku. Uvedend kritéria franchising jako metoda a predmét podnikani be-
zezbytku plni. Je tfeba si uvédomit, ze v piipad¢ poskytovani fransizy jde o soustavnou
¢innost franchisora - poskytnuti formalizovaného duSevniho vlastnictvi ve formé franchi-
singové konceptu - provozovanou samostatné, vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost a

za ucelem dosazeni zisku (formou placeni fransizovych poplatki).

Zasadnim problémem posouzeni poskytovani franchisingu jako podnikatelské ¢innosti je
ustanoveni zvlastniho pfedmétu podnikani, ktery by ho formalizoval v rdmci Zivnosten-
ského zékona. Tento zivnost definuje jako soustavnou Cinnost provozovanou samostatne,
vlastnim jménem, na vlastni odpoveédnost a za ucelem dosazeni zisku. Uvedend kritéria
franchising jako metoda a pfedmét podnikani bezezbytku plni. Je tieba si uvédomit, Ze v
piipad¢ poskytovani fransizy jde o soustavnou Cinnost franchisora - poskytnuti formalizo-
vané¢ho dusevniho vlastnictvi ve formé franchisingové konceptu - provozovanou samostat-
n¢, vlastnim jménem, na vlastni odpoveédnost a za uc¢elem dosazeni zisku (formou placeni

fran§izovych poplatk). (Slovenska Franchisingova asociacia, © 2007 —2016)
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Zivnostensky zakon obsahuje pozitivni a negativni vymezeni Zivnosti. Stanovi také obecné
podminky a zvlastni podminky provozovani regulovanych, ¢ili femeslnych nebo vazanych
zivnosti. Také zieteln€ urcuje - a to je negativni vymezeni - které ¢innosti nejsou zivnosti,
nebo jinak feceno, které jsou vylouceny z piisobnosti zivnostenskéhozakona. Poskytovani
franchisingu neni uvedeno v seznamu ¢innosti, které nejsou zivnosti. Poskytovani franchi-
singu se tedy jevi jako podnikatelska Cinnost, kterd splituje kritéria samostané zivnosti a
tudiz méla by byt také zvlast’ uvedena v predmétu Cinnosti (ve vypisu z obchodniho rejstii-
ku) poskytovatele fransizy (franchisora). Pokud by byla franSizové dohody formalizovana
jako pojmenovana obchodni smlouva v ramci Obchodniho zédkoniku, mohlo by se jednat o
vazanou (regulovanou) zivnost, v jejimz ramci by autorizaci (zvlastnimu piedpisu) podlé-
haly vyspecifikovany povinné podminky pro poskytovatele, které¢ by zajistily pfimétené

podminky poskytovani fransizy.

V soucasnosti neexistuje na Slovensku Zadny ptedpis, ktery by pfesné pojmenovavat a
upravoval franSizové smlouvy. Fransizovych smlouva ptedstavuje kombinaci nékolika
smluvnich typt. Lze v ni najit zejména prvky licencni smlouvy k pfedmétiim pramyslové-
ho vlastnictvi a ndjemni smlouvy. Na Slovensku se proto tyto smlouvy uzaviraji ve smyslu
§ 269 odst. 2 zédkona €. 513/1991 Sb. Obchodniho zédkoniku, podle kterého smluvni strany

mohou uzaviit i takovou smlouvu, ktera v tomto ptedpisu neni upravena.

Pti této prilezitosti je vhodné zminit i Slovenskou franchisingovou asociaci (SFA), ktera je
jiz 20 let jedinym oficidlnim centrem pro franchisingové podnikani na Slovensku. Jejim
obsahem fungovani je mnozstvi aktivit, napi. konzultace, seminare, odborné poradenstvi,
publikaéni ¢innost atd. Vyznamnou ¢innosti Ceské franchisingové asociace je, Ze soustie-
d’uje nabidku fransizovych koncepti a zprostfedkovava jejich zajemciim. S ohledem na
z4jem a nutnost zalozeni fransizy v ramci SR v Bratislavé se v nasledujici kapitole zame-
fime na pravni Gpravu podnikani formou franchisingu. (Slovenska Franchisingové asocia-

cia, © 2007 —2016)

Znacky a koncepty renomovanych zahrani¢nich 1 domacich poskytovatelti fransizy, které
jsou u nds uspésné, délaji franchisingu ve verejnosti dobré jméno a piispivaji k jeho popu-
larizaci. Oznaceni podnikatelského projektu jako "fransizovy" se dnes jiz vSeobecné vnima

jako zaruka kvality ovéfeného know-how, dlouhodobé ekonomické efektivnosti a niz§iho
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podnikatelského rizika uZivatele frachisingovej licence. Né&kteti "podnikatelé" se v§ak dob-
ré jméno franchisingu pokouseji zneuzit a schovavaji pod tento pojem formalné podobné
ale principialné odlisné modely podnikani, napt. viceuroviiovou distribuci (multilevel mar-
keting), zda pyramidové struktury napft. na principu tzv. letadla. Vidina rychlého zisku také
inspiruje nékterych podnikatel k co nejrychlejsi expanzi fransizovych provozoven prode-
jem svych licenci, pficemz nabizeji zajemctim jesté nehotové a fadné neovéteny podnika-
telsky projekt bez nasledné podpory. NezkuSeny podnikatel, ktery pii sjedndvani podminek
franchisingové smlouvy od neseriézniho poskytovatele franSizy nespolupracuje se zkuse-
nym pravnikem nebo franchisingovym poradcem, Casto uzavie nevyvazenou a nevyhodnou
smlouvu, kterd mlze v kritickych situacich pro franchisanta zapficinit fatadlni existen¢ni
problémy. Je proto diilezité, aby franchising, jako metoda podnikani, ziskala formalizova-
ny ramec a vytvoftilo se tak optimalni prostfedi pro zdravy rozvoj tohoto segmentu podni-

kani. (Slovenska Franchisingova asociacia, © 2007 —2016)
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2 PODNIKATELSKY PLAN

V této kapitole uvedu teoreticky zaklad pro tvorbu podnikatelského planu. Pro sestaveni
podnikatelského planu existuji obecné principy i obecna kritéria pro jeho hodnoceni. Pod-
nikatelsky plan je pisemny dokument, zpracovany podnikatelem, ktery popisuje vSechny
podstatné vnéjsi 1 vnitini faktory souvisejici se zahajenim podnikatelské ¢innosti. Tento
dokument je slouzi jako zéklad pro vlastni fizeni a kontrolu firmy. Zna¢ny vyznam ma
vSak 1 pro externi uzivatele zvlast’ tehdy, pokud chceme vyuzit financovani projektu pomo-
ci ciziho kapitalu.

Podle autortit Vebr a Srpova (2004), mizeme podnikatelsky plan chépat jako autoatlas,
ktery by nam mél usnadnit odpovédi na otazky typu: kde jsme, kam se chceme dostat a jak
se tam dostaneme.Podnikatelsky plan je nastrojem budoucnosti, pfitomnosti, ale i budouc-
nosti. Porovnanim naSeho zdméru s dosazenymi skutecnostmi ziskame informace o napl-
néni cili ¢i naopak, zda doslo k odchylkdm. Podnikatelsky plan ndm poskytuje zpétnou

vazbu pfi jeho plnéni.

2.1 Pozadavky na podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan je posuzovan a hodnocen investory, které musi nd§ napad zaujmout,
ohromit a pfedevsim piesvédCit o spravné zvolené investici. Jak jsem jiz zminovala podni-
katelsky plan ma své obecné principy a pozadavky k jeho sestaveni. Kvalitn¢ zpracovany

podnikatelsky plan miize vyznamné podpofit ziskani potiebného kapitalu.

Pozadavky na podnikatelsky plan:
v’ stru¢ny, prehledny a srozumitelny pro étenafe
ukézat vyhodu daného produktu ¢i sluzby pro zdkaznika, spotiebitele
nebyt ptilis optimisticky ani pesimisticky
pravdivost uvadénych tdaji, realnost
orientace na budoucnost
nezakryvat slabd mista a respektovani rizik projektu

upozornit na konkuren¢ni vyhody projektu

AN NN N SR

kvalitni zpracovani i po formalni strance
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2.2 Charakteristika firmy a jeji cile

V této Casti podnikatelského planu by méla byt piedstavena minulost firmy, jeji pfitomnost
1 budoucnost z hlediska zakladnich podnikatelskych cila a strategii jejich dosazeni.
Historie firmy zachycujici jeji ¢innost od zaloZeni, dosazené Uspéchy firmy, rozvoj, prav-
ni formu a oblast podnikdni, vé€deckotechnicky pokrok vyvoj finan¢ni situace, vyvoj na
trhu a vysledky podnikatelské ¢innosti atd.

Dilezita je charakteristika sluzeb, produktii, které budeme nabizet. Je tfeba specifikovat
jejich vlastnosti, dobu Zivotnosti, f4zi vyvoje, kdo je, ¢i bude jejich uzivatelem, jaké vyho-
dy budou plynout z pouzivani nasich sluzeb. Na§ vyrobek nebo sluzba musi mit konku-
rencni vyhodu.

Definujeme sledované cile firmy, sledovanou vizi.

Strategické cile jsou zékladni cile firmy, kterych se firma snazi dosdhnout na zékladé¢ rea-
lizace podnikatelského planu.

Specifické cile se tykaji jednotlivych oblasti firmy, ke kterym patii uspokojeni zakaznika —
poptavky, konkurenceschopnost, inovace, efektivnost, rozvoj organizace, prestiz, spole-

censké postaveni firmy atd.

Cile musi byt realné a konkrétni, doba stanoveni v obdobi 2 - 5 let. Stru¢né mizeme tyto

cile popsat jako SMART.(Fotr, 2005, s.309)

— specific, specifické
— measurable, méritelné

achievable, dosaZitelné

realistic, redlné

S

M
A
R
T — timed, terminované

Napt: Do 3 let bude mit firma Contours 50 pobocek v CR.

Do 5 let bude firma Contours expandovat i do Polska.
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2.3 Analyza trhu

Existence trhu, jez bude mit zajem o nase produkty je zdkladnim kamenem realizace pod-
nikatelského planu. Na zaklad¢é analyzy trhu a oblasti podnikédni musime existenci téchto
potencialnich trhii prokéazat. Tato analyza by méla ukazat, zda se nas plan ubira sprdvnym
smérem a zda najdeme na trhu uplatnéni. Analyza trhu je jednim ze zakladnich marketin-
govych krokt.

V podnikatelském planu nas bude zajimat celkovy trh a cilovy trh. Nejprve urc¢ime celkovy
trh, ktery zobrazuje vSechny moznosti vyuziti naseho produktu. Nase sluzba se vSak nebu-
de specializovat na tento celkovy trh, jelikoZ ne pro vSechny bude spliiovat pozadavky. Pro
nekteré zakazniky mitize byt nds produkt / sluzba cenové nedostupny nebo ho budou pova-
7ovat za méné kvalitni. Cim 1épe se nam podaii charakterizovat cilovy trh, tim vétsi je pro

nas Sance piizpusobit se pfanim a potiebdm zdkaznikl. (Srpova, 2011, s. 20)

Cilovy trh vymezime charakteristickymi znaky:
Cilovy zakaznik ma:

1. zproduktu / sluzby uzitek

2. snadny pristup k produktu / sluzbé

3. je ochoten za produkt / sluzbu zaplatit

Pokud definujeme cilovy trh Spatné, dojde v podnikatelském planu k jeho precenéni nebo
podcenéni. Potencionalni zdkazniky je nutné rozdélit do jednotlivych skupin, tzv. segmen-
tovat. Trh Ize segmentovat napt. podle pozadavkl zakaznikl na cenu, kvalitu, oblast piiso-
beni, ndkupniho chovani atd. Z téchto segmentii vybere jeden nebo vice, které jsou pro nés
nejzajimavéjsi. Tyto segmenty budou tvofit nas cilovy trh.

Abychom mohli naseho cilového zdkaznika co nejpiesnéji definovat, polozme si nasleduyji-
ci otazky: (Fotr, Soucek, 2005 s. 35)

Co se nakupuje na trhu?

Proc se to kupuje?

Jaké jsou motivy zakazniku ke koupi?

Kdo je kupujici?

Kdo rozhoduje o nakupech?

Kdy se produkt / sluzba nakupuje a kolik se ho nakupuje?

Kde se uskutecnuji nakupy?
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Podptirné analyzy, které¢ budou pouzity v diplomové praci, najdeme v samostatné kapitole.

2.3.1 Podpiirné analyzy

1. Analyza makroprotiedi

SLEPT analyza

SLEPT analyza byva oznaCovana jako analyza zmén okoli a pfipadné dopady zmén na nas
projekt. Je orientovana na budoucnost.

SLEPT analyza se zamétuje na legislativni a hospodarské zmény z hlediska politiky, tech-
nologie, politicko-ekonomického vyvoje, vyvoje devizovych kurzl a situace na finan¢nich
trzich. Pii zpracovani SLEPT analyzy klademe diiraz na realné hrozby a pftilezitosti.

Nyni si postupné rozebereme jednotliva pismena SLEPT analyzy.

Socidlni faktory, kde je rozhodujici trh prace — cena prace, mira nezaméstnanosti, dale vy-
brané demografické ukazatele, velikost populace, vliv odbort, zivotni trovei atd.
Legislativni oblast je urCena zdkony napt.: obchodni pravo, legislativni omezeni, danové
zakony, funkénost soudu, autorska prava atd.

Ekonomicka oblast je charakterizovana makroekonomickymi ukazateli — mira inflace, tro-
kovéa mira, vySe HDP, platebni bilance.

Politicka oblast se zamétuje na politické trendy a vyvoje podnikani posledni doby. Je
ovlivnéna tadou faktorti jako stabilitou vlady, politickou stranou u moci, zahrani¢ni kon-
flikty atd.

Technologick4 oblast zahrnuje technologicky vyzkum a pokrok, nové vynélezy v dané

oblasti.

2. Analyza mikroprostiredi

Porterova analyza péti sil
Porterova analyza slouzi piedevs§im, jako ndstroj pro zmapovani konkurence a rizik,
v odvétvi v némz podnika. Vysledkem je nalezeni hrozeb a pftilezitosti, jez mohou pozici

firmy zhorsit pfipadné zlepsit.

Konkuren¢ni strategie firmy je ur¢ovana pisobenim nasledujicich péti sil:

1) Vyjednévaci sila zdkaznika
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2) Vyjednavaci sila dodavatelt
3) Hrozba vstupu novych konkurentd
4) Hrozbou substitut

5) Rivalita firem piisobicich na trhu

Obr. 3 Porteruv model péti sil (Hanzelkova, 2013, 5.68)

Cim lze zvyiit
bariéry vstupu?

Hrozha vstupu
novych
konkurenti

Cim lze
sniZit vyjednivaci
silu zikazniku?

KONKURENCNI >

Vyjednavaci Vyjednavaci
sila < | sila
dodavateli zakaznikn

PROSTREDI >

Cim lze zlepsit
nasi pozici vidi
dodavatelim?

Jak lze zlepiit
nadi pozici vid
konkurenci?

Hrozha Cim lze snifit
substituti hrozhu
substitutia?

SWOT analyza

SWOT analyza neboli analyza silnych a slabych stranek, ptilezitosti a hrozeb identifikuje
schopnost firmy vyrovnat se se zménami, které nastavaji v prostiedi.

Analyza silnych a slabych stranek SW se tyka vnitiniho prostiedi firmy a urcuji se pomoci

vnitropodnikovych analyz a hodnoticich systémt.
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Prilezitosti a hrozby OT pfichazeji z vnitiniho i vnéjsiho, tedy z makroprosttedi (politicko
— pravni, ekonomické, technologické, kulturni) i mikroprostfedi (dodavatelé, odbératelé,

zékaznici, konkurence). (Jakubikova, 2008, s.103)

Obr. 4.SWOT analyza (Jakubikova, 2008, s.103)

Silné stranky Slabé stranky
(strengths) (weaknesses)
zde se zaznamenavaji skuteénosti, zde se zaznamenavaji ty wéci,
které pfinasej vyhody jak zakaznikum, které firma nedéla dobfe, nebo ty,
tak firmé ve kterych si ostatni firmy vedou lépe
PrileZitosti Hrozby
(oportunities) (threals)
Zde se zaznamenavaji ty skuteénosti, které Zde se zaznamenavaji ty skutecnosti,
mohou zvysit poptavku nebo mohou lépe trendy, udalosti, kieré mohou sniZit poptavku
uspokoijit zakazniky a pfinést firmé Gspéch nebo zapficinit nespokojenost zakazniku

2.4 Personalni zajiSténi

Tato ¢ast podnikatelského planu by méla slouzit k popisu klicovych osobnosti ve firmé.
Obvykle se uvadi u téchto kliCovych zaméstnancii jejich vek, dosazené vzdelani a dosa-
vadni zkuSenosti v daném oboru a jejich piinos do budoucna pro nasi firmu.

Déle by méla obsahovat organizacni schéma a politiku odménovani pracovnikii vCetné
jejich platového ohodnoceni.Aby podnikatelsky zdmér bylo mozné uspésné zrealizovat, je
nutné zajistit potfebné pracovni sily, které pro danou cinnost vyhovuji svou kvalifikaci,

svymi dovednostmi, znalostmi a zkuSenostmi.

2.5 Marketingova strategie

Marketingovy mix
Marketingovy mix je soubor taktickych marketingovych néstroji. Zahrnuje vSe, co firma

muze udélat, aby ovlivnila poptavku. Mezi zakladni prvky marketingového mixu patfi:
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produkt (product), cena (price), podpora prodeje (promotion) a distribuce (place) jinak
oznacovano také 4P.Vsechny tyto slozky jsou mezi sebou navzajem propojeny. Stanoveni
jejich optimalni kombinace vychazi z charakteristik daného trhu a zvolené strategie. (Kot-

ler, 2007, s. 70)

Produkt

Produkt nebo v naSem piipad¢ nabizené sluzby musi najit své uplatnéni na trhu. Zahrnuje
veskeré sluzby a produkty, které firma nabizi na trhu. Zahrnuje sluzby, fyzické predméty,
mista, organizace, atd.

Cena

Suma, kterou zékaznici zaplati za nas produkt. Jinymi slovy jsou to naklady, které zakaz-
nikiim vznikaji, pokud si vyberou zrovna nas produkt.

Podpora prodeje

Podpora prodeje jinak nazyvéna komunikacni politika, zahrnuje Cinnosti, které se snazi
presveédcit zakazniky o nakupu naseho produktu, vyzdvihuji jeho ptfednosti. Mezi nejzna-
m¢j$i formu podpory prodeje patii reklama.

Distribuce

Zahrnuje aktivity firmy, které zpiistupniuji produkt cilovym zdkazniklim. Napt. doprava,

zé4sobovani, sortiment, umisténi, distribu¢ni kanaly.

2.6 Financni plan

ského planu. Finan¢ni planovani by mélo vyplynout ze strategickych cili firmy.

Pomoci finan¢niho pldnu ur¢ime redlnost podnikatelského planu. Financéni plan by mél
obsahovat pocatecni rozvahu, vcetné zjisténé potieby zakladniho kapitdlu. Dale musime
sestavit plan vynost a nakladf, kde jsou zahrnuty vSechny organizac¢ni slozky firmy véetné

marketingu, nakupu, vybaveni, udrzby a oprav, zvySovani kvalifikace, atd.

Podstatnou c¢asti je také propocitani hotovostnich toki (cash flow) a plan trzeb. Pro inves-
tory je tato Cast planu dilezitym faktorem. Jelikoz jde zatim o neexistujici podnik, je tieba

vypracovat vykazy na zaklad¢ odhadi. Vysledkem je vyrovnany financni plan, ktery by
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mél byt zaroven manudlem k fizeni financi v podniku, pfi jeho realizaci. (Veber, 2008,

5.156)

2.7 Analyza rizik

Riziko je spjato s moznosti, Zze dojde k udalosti, ktera se bude liSit od pfedpokladaného
stavu ¢i vyvoje. Riziko je ve firméach chapano jako urcité nebezpeci, presnéji nebezpeci
vzniku néjaké ztraty a vzniku odchylek.
V dle Smejkala a Raise (2013) se v praxi mliizeme setkat s riznymi druhy rizik:

e Ekonomicka

e Teritoridlni a politicka

e Legislativni

e Piedvidatelnd, neptedvidatelna

e Specificka

Prvnim ptedpokladem k vyvarovani se negativnich dopadu rizik je jejich analyza. Analyza
rizik je soubor procest, diky nimz definujeme hrozby pro nasi firmu, ur¢ime jejich zavaz-
nost, pravdépodobnost jejich vyskytu a celkovy dopad na podnikani. Kvalitni analyza rizik

je podkladem pro uspesné fizeni rizik. (Smejkal, Rais, 2013, 5.96)
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II. PRAKTICKA CAST
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3 CHARAKTERISTIKA SPOLECNOSTI CONTOURS

Spolecnost Contours poskytuje tzv. ,(fitness pro zeny, na ceském trhu jiz 16 let.
V poslednich dvou letech jiz spole¢nost planuje obsadit poslednich ptiblizn€ deset Ceskych
mést a dale expandovat do Slovenské republiky. Nyni se chce spolecnost, mimo poskyto-

vani sluzeb fitness také zaméfit na poskytovani poradenstvi a sluzeb nutri¢nich specialistti.

Fransiza je pojata jako misto, kde se mohou byt Zeny samy sebou a vénovat se sob¢ a své-
mu cviceni. Toto je zdkladem Cinnosti fitness center Contours. K zakladni nabidce patii 30
minutovy trénink, ktery je koncipovan specidlné pro Zeny. Mezi posledni takto vzniklé
pobocky, ktera vznikla na franSize Contours, je Ostrava. U ¢eskych mést se nyni uvazuje o

obsazeni pobocky v Ceskych Bud&jovicich.

S ohledem na naplnény potencial ne ¢eském trhu je mozné spiSe se zamétit na podnikéani
na slovenském trhu v ramci pravidel fransizy, kde je potencidl mnohem S§ir$i a nabizi také
vetsi moznosti, a také zde neni natolik vysoké konkurencéni prostfedi. Z tohoto ditvodu se
zaméfime na zaloZeni pobocky v ramci Slovenské republiky, a to ve mésté Bratislava, kte-
ré je velmi dobfe dostupné jak v ramci CR, tak naptiklad také Rakouska, kdy cilem je vy-
budovat pobocku, kterd bude mit potencial oslovit jak zdkazniky v ramci Slovenské repub-
liky, tak zahrani¢ni zdkazniky, a to napfiklad ¢eské, némecké, rakouské, apod.(Fitness pro

zeny Contours. © 2014)

Aktudlné ma spolecnost 29 pobocek, z nichz celych 25 je provozovano v ramci fransizové
spoluprace. ,, Nekteri franchisanti jsou skveli a inspirativni. Jejich postupy obcas zobecni-
me a preneseme na vSechny, toto uvadi vedeni spolecnosti Contours a také uvadi své cel-
kové pozitivni zkuSenosti s franSizanty a uvadi také, ze s nékterymi partnery je spoluprace

wevr

naptiklad marketingova podpora.

Stejné jako v jinych specifickych oblastech sluzeb se i zde projevuje sezénnost. ,,Silna
sezona je leden, az kveten, “naptiklad v lednu se jedna o povano¢ni hubnuti, pfipadné no-
voro¢ni predsevzeti a v obdobi kvétna se projevuje piiprava na 1éto. I proto je vhodné zalo-
zeni poboCky sméfovat na toto obdobi. Navstévnost béhem letnich mésicti ponékud po-
klesne, aby se opé€t zacala zvySovat zhruba od pllky zafi, kdy za tuto dobu se jiz nova po-

bocka etabluje na slovenském trhu a v Bratislave a okoli.(Franchising s.19, 2015)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 43

V zahrani¢i je sit’ Contours rozsifena ve 30 zemich a nachdzi se v ni vice nez 800 pobo-
cek. V kazdé zemi je koncept mirné€ upraven v souvislosti s lokalnimi zvyklostmi. ,, Napri-
klad v Singapuru funguji pobocky v nékteré ranni a nocni hodiny bez trenérek, jen na za-
klade otisku prstu u vstupu,” uvadi vedeni Ceské spolecnosti. Jak je vidét, tak potencial
jednotlivych pobocek je opravdu zna¢ny a individualni schopnosti a moznosti jednotlivych

podnikateli, ktefi pobocky provozuji je také velmi Siroky.(Franchising s.20, 2015)

Obr.5. Ukazka posilovacich stroju, (Fitness pro Zeny Contours. © 2014)

(onlowrs

Kruhovy trénink

Celkova vstupni investice do provozovny Contours je zhruba 750 tisic korun, v ni jsou
obsazeny néaklady na vstupni poplatek, potizeni stroju, vybaveni pobocky nabytkem a za-
hajovaci reklamni kampan. Obvykla doba néavratnosti vlozenych prostfedki se pohybuje
od jednoho roku do tii let. Okolo této kalkulace budeme vychézet pfi naSich propoctech
také. Pro vhodné&jsi nazornost budou vSechny ceny a kalkulace, které jsou uvadény v praci,
uvadény v Ceskych korunach, ve zkratce CZK. V praci budeme také predpokladat, ze jsme
jiz zakoupili fran$izu a nyni se zaméfujeme na rozvoj a prvotni fungovani samotné poboc-

ky fransizy Contours.(Fitness pro Zeny Contours. © 2014)
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3.1.1 Aktualni problémy rozvoje franchisingu na Slovensku

Jednim z problémt limitujicich rozvoj franchisového podnikdni na Slovensku je
nedostatecna kapitdlova vybavenost podnikatelti, zejména pii investicné a nakladovée
stat podpofil samostatnymi rozvojovymi fondy a zarukami. Nicméné banky k tomu, aby se
do financovani tohoto oboru podnikani takovym zptsobem pustily, by potiebovali, aby

tato forma podnikéni byla "uznana", tedy formalizovana a garantovana statni legislativou.

Vzhledem k tomu, ze Slovenské franSizovych asociace oveiuje u konceptl svych ¢lenii
zéakladni podminky a postupy pro jejich provadéni, clenstvi konceptu v SFA dava pro za-
jemce o jejich uzivani ramcovou garanci seriéznosti a piiméfenosti podminek predmétné

fransSizy a jeji poskytovatele. Pii vstupu novych konceptl na slovensky trh doporucuje SFA
vyuzivat systémovy piistup, ktery zasadnim zplisobem eliminuje riziko pti zakladani, roz-
voji a provozovani konceptl v praxi. I kdyz se to n€kdy navenek tak nejevi, dosazeni uspé-

chu v podnikani ma sva pravidla. (Slovenska Franchisingova asociacia, © 2007 — 2016)

3.2 URCENI CILOVE SKUPINY ZAKAZNIKU

V této souvislosti hovotfime o optimalni cilové skupiné, nebo skupinach zékaznika, které
budou pro spolecnost Contours rozhodujici. Pokud pozname naSe zakazniky 1épe, nez ja-
kakoliv nase konkurence, bude pro nas vyrazné€ jednodussi takové zakazniky najit. Nekteré
zékazniky mizeme naStvat tim, Ze nebudeme nabizet produkt, ktery jim v né¢em nebude
vyhovovat. Je to vlastné zddouci stav, nikdy se nelze zavdécit kazdému. Zaméfenim na
uzkou skupinu zdkazniki vytvotime produkt, do kterého se doslova zamiluji. Zapojenim

emoci si vytvoiime stalou klientelu, kterd se k ndm bude rada a pravidelné vracet.

Naseho zékaznika nehodldme lakat na odpovidajici a konkuren¢ni cenu, ktera odpovida
prostiedi hlavniho mésta. Radi bychom pobocky spolecnosti ztidili spiSe v okoli Bratisla-
vy, abychom tak podpofili trend zdravého zivotniho stylu. Nasim zdkaznikem je Clovék,
ktery ma kladny vztah ke sportu, je spolecensky a ktery je ochotny za vysokou kvalitu za-
platit odpovidajici cenu. Jak uz bylo uvedeno, tak zadkazniky jsou Zeny, ale i tyto je mozné

Clenit naptiklad na studentky, mladé zeny, maminky, zeny v dichodovém véku, apod. Je
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nutné, aby tyto jednotlivé skupiny byly spolecnosti podpoteny a byly pro jednotlivé skupi-

ny zakaznikd zajimavé.

Lze predpokladat, Zze zakaznik fitness centra je nekutak, prosazuje zdravy Zivotni styl, ne-
bo se o n&j alesponi ramcoveé snazi. Pro obcerstveni klientek se jako vhodné jevi zfizeni

baru a mensi restaurace se zdravym a Cerstvym obcerstvenim.
Lokalita

Ptesnd lokalita umisténi provozovny v Bratislavé zatim neni znama. Uvazuje se napiiklad
umisténi pobocky ve ctvrti Petrzalka, apod. Pti planovéani umisténi kavarny se zvazovaly
moznosti nabyti nebytovych prostor. Jsou mozné tii varianty. Koupé vhodné nemovitosti a
jeji tpravy pro potteby podnikani. Tuto variantu jsem zamitl z divodu vysoké finan¢ni
naroCnosti. Souvislosti s vybérem lokality a nemovitosti je také nutné konzultovat
s majitelem fransizy, tedy s vedenim spole¢nosti Contours.NeZ samotny nakup nemovitosti
je spiSe vhodnéjsi nemovitost, resp. prostory k prondjmu pobocky Countours pronajmout.

Navrhovana oteviraci doba pobocky je, s ohledem na charakter mésta, nasledujici:
Pracovni dny (pondéli — ¢tvrtek): 9.30 — 21.30 hod
Vikendovy provoz (patek — nedéle): 10.00 — 22.30 hod

Pracovni doba zohlediiuje kompromis, ktery vychazi jednak zrozjezdu pobocky fitness
centra a jednak zohlednuje pozadavky na naklady pobocky. Rozpis jednotlivych ndkladi je

uvedena v dalSich kapitolach praktické ¢asti prace.
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4 STRATEGICKA ANALYZA EXTERNICH A INTERNICH FAKTORU
FITNESS CONTOURS

4.1 Porterova analyza péti sil

Vyjednavaci sila zakaznika

Vzhledem k rozmachu internetovych obchodt, které umoziuji snadné ziskani zbozi, a roz-
Sitovani sortimentu u konkuren¢nich firem, ma smluvni sila zakaznikt pro nase podnikani
velky vyznam. Proto se snazime nabidnout pifidanou hodnotu v podob¢ rychlosti vyiizeni
objednavky a dodani zbozi, rychlosti kontaktu se zakazniky, pomoci pfi vybéru vhodného
zbozi a kvalitnim zpracovadnim internetovych stranek, které zdkaznikovi usnadiuji vybér
vhodného produktu. Firma nabizi pfidanou hodnotu ve vstficném prostiedi pro zakazniky 1
uroven sluzeb v této souvislosti v ramci firmy Contours. Nabidkou produktli v tomto elek-
tronickém obchod€ spoc¢iva v ndkupu vstupenek do fitness centra, nebo permanentek, nebo
darkovych poukazii, kdy pak neni nutné kupovat si vstupenku, nebo vstup na misté, kdy
platba v hotovosti je mirné¢ drazsi, nez v pfipad¢ elektronického obchodu, kde jsou tyto

produkty nabizeny.

Vyjednavaci sila dodavateli

Jedinym a vyhradnim dodavatelem spole¢nosti je mad’arska spole¢nost dodavajici cvicebni
pristroje a zatfizeni, a to na zaklad¢ exkluzivni smlouvy o spolupraci. Toto plati obecné pro
vSechny pobocky fransizy fitness center Contours, ptipadné nekteré dil¢i specializované
stroje je mozné, po vzdjemné dohodé, dokoupit od jinych dodavatell, ale toto vyhradni
zastoupeni v ramci franSizy je finan¢né nejvyhodnéjsi.Z tohoto diivodu se da tvrdit, Ze
smluvni sila dodavatele je velice vysoka a piipadny piechod k jinému dodavateli by zna-
menal Uplnou obménu nabizeného sortimentu. Proto se spolecnost Countours zaméfuje na
dobry odbératelsko-dodavatelsky vztah zahrnujici efektivni komunikaci a pribézné kon-
zultace obchodnich postupii. Tyto postupy jsou formulovany v rdmci spolecnosti v ramci

komplexniho fransizového konceptu.
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Hrozba vstupu novych konkurenti

Hrozba vstupu novych konkurenti do odvétvi je redlna, jelikoz podnikéni v tomto odvétvi
a zeyjména prodej prostiednictvim internetového obchodu je z hlediska vstupniho kapitalu
nenarocny. | presto jsou zde prekazky, které komplikuji vstup do odvétvi. Jedna se zejmé-
na o znalost produktu a pouzivanych technologii, znalost cilovych skupin zdkaznikl a jiz
zavedené obchodni vztahy se zdkazniky a dodavateli. Pokud bychom uvazovali elektronic-
ky obchod, tak jeho naklady nejsou vysoké, ale vstupni naklady se pohybuji okolo 750 tis.
k¢ za nakup franSizy, ale také dalsi poplatky a néklady, které mohou v kone¢ném diisledku
znamenat celkové ndklady ve vysi dvou milion korun. Proto v oblasti zfizeni pobocky
fitness centra je mozné hovofit celkové o vysSich nakladech, a proto neni hrozba vstupu

v této souvislosti tak zasadni.

Hrozba sustitutu

Na trhu jsou dalsi firmy, které poskytuji podobné, nebo stejné sluzby. Proto je hrozba sub-
stitutd celkoveé vysoka v ramci daného segmentu trhu. Mizeme hovoftit o tom, ze sloven-
ském trhu, resp. v okoli Bratislavy, existuje mnoho dalsi firem, které poskytuji fitness
sluzby. FranSizy firmy se odliSuje ale tim, pro jaké skupiny zakaznikl je urena — Zeny,
portfolio sluzeb je v podstaté totozné, ale je mozné se odlisit také cenovou politikou spo-

le¢nosti za poskytované sluzby a produkty.

Rivalita firem piisobicich na daném trhu

Rivalita v odvétvi je celkové vysokd. Projevuje se zejména cenové konkurencnimi boji,
nedochézi ale k zddnym piimym stfetim a konfrontacim. Firmy si navz4jem konkuruji, ale
s ohledem na celkovy dostatek klienti a rozvoj trhu neni tento vyvoj nijak vyhroceny.Na
slovenském trhu neni prostedi v oblasti fitness takto vyhrocené, a proto je potencial tohoto
trhu piiznivéj$i nez naptiklad v ramci Ceské republiky. Mezi zasadni konkurenty v ramci
SR patii spole¢nost Expreska, ktera je také franSizou a dale spole¢nost Mrs. Sporty. Obé
tyto spole¢nosti poskytuji jak stejné zaméfeni na zakazniky — Zeny, ale také predstavuji

stejnou koncepci podnikatelské Cinnosti, a to fransizu. Jejich specifické odlisnosti je mozné
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formulovat v rdmci marketingové strategie a koncepce v piislusné kapitole praktické ¢asti

prace.

Podle zpravy Slovenské franchingové asociace na Slovensku v roce 2013 ptisobilo vice nez
120 fransizovych systému, z toho je asi Ctvrtina jsou puvodni slovenské koncepty. Ve vy-
spelych evropskych zemich je pomér domdacich a zahrani¢nich fransizovych konceptii

opacny, ve vyspélych zemich prevladaji domaci koncepty nad zahrani¢nimi.

Franchising jako podnikatelsky koncept se v souCasnosti na Slovensku nejvice rozviji v
oblasti gastronomie, sluzeb, zdravé vyzivy a fitness. Zastoupeny jsou také realitni site,
prodejny potravin, kosmetiky, primyslového zbozi, odévli a sportovnich potieb. Slovenska
franchisinova asociace uvadi, ze asi 24% fransizovych konceptli v SR tvofi gastronomické
provozu, 33% koncepty v oblasti sluzeb a 43% franSizovych konceptl je v oblasti obcho-

du.

Obr.6. Prehled fransizovych koncepci v SR
(Slovenska Franchisingova asociacia, © 2007 — 2016)

Fransizové koncepce v SR (v %)

B Gastronomie
B Sluzby
# Obchod
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4.2 Ocekavany vyvoj hlavnich faktora pro firmu na zakladé SLEPT

analyzy
Politicko-pravni faktory a jejich relevantni dopady

S ohledem na celkové stabilni pravni situaci ve vladé nelze ocekavat v nejblizSim obdobi
néjaké podstatné pravni zmény. V posledni dobé se hodné spekuluje o ndvrhu danové re-
formy. Kdyz se sazba dan¢ z pfijmu snizi, pro nés to bude pozitivnim aspektem. Naopak

jestlize se zvysi danové zatizeni nékterych sluzeb, bude to mit pro nas negativni vliv.

Pro pfijimani novych zaméstnancli do pracovnépravniho poméru musime vyuzit zakonik
prace v kontextu se zdkonem o Zivnostenském podnikani, nebo s obchodnim zékonikem.
Oblast, na kterou se musime hlavné zaméfit uz od zacatku provozu fitness centra, je pro-
blematika bezpecnosti a ochrany zdravi pii praci, ktera je taktéz zakotvena v zdkoniku pra-

CcC.

Ekonomické faktory a jejich dopady

Mezi hlavni a zakladni indikatory soucasného stavu ekonomiky, jsou to tedy takové fakto-
ry, které maji vliv na plnéni konkrétnich cilii spolecnosti, tak sem fadime ekonomické uka-

zatele, jako konkrétn¢:

* mira ekonomického rlstu, tato je zaloZena v ptijmech spotiebitell a jejich jednotli-
vych vydajich

* mira inflace statu

= danova politika statu

= gspecifika vyvoje danové zatéze u pravnickych osob obecné

Z hlediska spole¢nosti Contours a fransizové pobocky, kterd je pfedmétem této prakticke
¢asti, mizeme také zaradit efektivitu hospodafeni jako vyznamny indikator vyvoje miry
danového zatizeni pravnickych osob, diky tomuto se snizuje Cisty zisk spole¢nosti za dané

ucetni obdobi.
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Socio-kulturni faktory a jejich dopady

Hlavni vlivy, které jsou v oblasti demografickych a socio-kulturnich je mozné shrnout do

nasledujicich oblasti:

* zmény v demografické struktufe a demograficka stratifikace smérem ke starnuti

obyvatelstva
= postupny narust zZivotni trovné
= zmény v Zivotnim stylu obyvatelstva

Na zaklad¢ téchto statistik se pak méni i struktura obyvatelstva a charakter jednotlivych
ekonomickych subjektt, které plisobi v daném segmentu trhu. V tomto odvétvi trhu jsou
poskytovany sluzby i jednotlivé produkty. Trendy a na toto navazujici ¢innosti spole¢nosti

maji vliv na poptavku a prodej nabizenych sluzeb fitness Contours.
Demografické faktory a jejich dopady

Specifikace demografickych faktord ovliviiuje demograficka struktura, stejné jako napfi-
klad pocty zahrani¢nich osob a turisti, kterych je v Bratislavé celkové dostatek. Miizeme
fici, ze na Slovensku pocet obyvatel spiSe stagnuje, urity vliv ma migrace, ale také napii-
klad menSiny, i kdyz napfiklad romskd menSina neni pro spolecnost cilovou skupinou.
Trendem jsou také demografické zmény, a také starnuti obyvatelstva. Jako samostatnou
skupinu Ize oznacit seniory, tyto osoby disponuji vys$Simi pfijmy, nez tomu bylo
v minulosti, zejména pak zahrani¢ni seniofi. I na zaklad€ tohoto poroste poptavka po sluz-

bach, které témto skupinam zékazniki nabizeji sluzby a celkové aktivity v oblasti fitness.
Zdravi a jeho vyznam pro pobo¢ku Contours

Jak uz jsme uvedli vySe, tak zmény Zivotniho stylu jsou také vyznamnym faktorem, kdy

trend péce o zdravi je trendem poslednich let. K tomuto mizeme uvést nékolik davodii:
" je to zvySuyjici se Zivotni tempo, pracovni tempo osob

" jsou to zmény v zivotnim stylu jednotlivct a ekonomickych domécnosti
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* narast produktivity prace a s timto spojend potieba po regenerace psychické a fy-
zické vycCerpanosti, kterd je zpiisobena stresem a ovliviluje zdravotni stav jednotliv-

ce

Technologické faktory a jejich dopady pro pobocku Contours

Stroje a zafizeni posledni dobou prosly minimem zmén, protoze nejde o naro¢né technolo-
gie. Hlavné diiraz byl kladen spiSe na povrchovy materidl a design. V nasem fitness centru
bude ale jesté solarni louka. Jedna se o novou metodu opalovani a relaxace na Solarni lou-
ce. Vitalizujici solarni zéfice jsou novym typem slunecnich zafica, které se od svych pied-
chidct 1isi nejen tim, ze velmi kvalitn€ opaluji, ale také posiluji zdravi a celkovou vitalitu

organismu.

To znamend, ze pfispivaji k lepSimu prokrveni pokozky, lepsi funkci vegetativniho nervo-
vého systému, posiluji krevni ob¢h a tvorbu krve, napomdhaji rychlejsimu odbouravani
Skodlivych latek v organismu a zlepsuji celkovou obranyschopnost organismu. Solarni
louka ma téz velmi blahodarny ucinek na nervovy systém (zlepSuje spanek), na traveni a
svalstvo. Co se tyce interiéru fitness centra, tak nelze o¢ekavat zménu designu a vzhledu
technologie. Takze je velmi dalezité¢ mit kvalitni a pfehledné internetové stranky jako na-

stroj komunikace se zdkaznikem.
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5 NAVRH VYBAVENI FITNESS CENTRA

Prostor neni vybaven nabytkem. Zatizeni posilovny spo¢iva zejména v nakupu posilova-
cich strojii. Pak je potieba potidit kvalitni aparaturu pro ozvuceni posilovny. Dalsi dtlezi-
tou Upravou je vybaveni 2 Saten. Do kazdé Satny predpokladame 20 skiin€k a 3 velké lavi-
ce, pficemz do kazdé Satny budou potizeny umyvadla a sprchy. Toto ¢lenéni je na dvé
damské Satny, aby byl vétsi prostor a pohodli pro klientky pobocky fitness centra. Dalsi
vydaje budou spojené s potizenim a dopravou solarni louky a stolniho tenisu. V ptiloze 1ze
najit prehled investic na vybaveni fitness centra, kde jsou jednotlivé polozky v této souvis-

losti uvedeny.
5.1 Navrhovana nabidka sluZeb v souladu s konceptem franSizy

Posilovna

Hlavni sluzba ve fitness centru bude modern¢ vybavena posilovna, ve které budou rizné
stroje pro jakékoliv potieby zakaznikl. Ve fitness centru vzdycky bude jeden profesionalni
trenér, kterého je mozné zeptat na jakykoliv dotaz tykajici se posilovani. Na ptani zdkazni-
ki mu bude pomahat profesionalni trenérka a muze byt zalozena personalni databédze s
jeho fyziologickymi udaji, na zakladé kterych je mozné sestavit individualni tréninkovy a
dietologicky plan. Posilovna se bude nachdzet v mistnosti o rozloze 150 m2.Dietologicky a
nutriéni plan je soucasti piipravované koncepce fransizy pro nachazejici obdobi, jak jsme

toto formulovali vyse.

V této prostorné mistnosti budou profesionalni posilovaci stroje od spole¢nosti GriinSport,
které¢ budou nastavené tak, aby byly vhodné¢ vyuzivany jak lidmi, ktefi posiluji poprvé, tak
1 lidmi, ktefi jsou jiz pokrocili. V posilovné se budou nachazet stroje, pomoci kterych mi-
zeme posilovat jak horni tak spodni polovinu téla, budou tam také rtizné ¢inky, lavicky a
podlozky. Celkem je planovano vice nez 35 stanovist, na nichZ je mozné formovat postavu
celkové ¢i procviCovat jednotlivé svalové partie. V posilovné bude hrat hudba. Klienti si
mohou nastavit svou vlastni hudbu, pokud tomu nebudou branit ostatni zakaznici. V posi-

lovné bude ptipraveno misto pro maly aerobni sél k rozcviceni téla.
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Kardio-zona

Kardio-zo6na ptedstavuje moderni styl cvi¢eni na piistrojich. Posilovani celého téla s moz-
nosti kombinace vytrvalostniho tréninku pro rozvoj fyzické a dusevni sily. V nasem fit-
nesscentru nabidneme béhaci pasy, indoorcycling kola, crossové trenazéry, veslovaci tre-
nazéry a stepery. Toto je v souladu s obsahem fransizy, kterou poskytuje spole¢nost Con-
tours, ale je nutné tyto pfistroje zakoupit v ramci vlastnich nakladd pfi zafizovani a vyba-

vovani pobocky spolecnosti Contours.

Solarni centrum — solarni louky

Solarni louka je novinkou v oblasti relaxace, kde dochazi ke spojeni prohfati organismu,
uvolnéni svalstva a pozvolnému opalovani. Jedna se vlastné o pohodlna ltzka, nad kterymi
jsou umistény solarni zafice. Diky tomu, Ze nejsou v tésné blizkosti téla, jako v tradicnim
solariu, zarucuji zdravy a kvalitni zpisob opéleni. Opalovani v solarni louce ma na lidsky
organizmus stejny Uc¢inek jako pobyt na pfimém slunci. Obecné je mozné konstatovat, ze

tato sluzba je u klientek, podle statistik spole¢nosti Contours, pomérné oblibena.
Recepce fitness centra

Na recepci budou dva pracovnici o vikendu, timto rozumime patek — nedéle, kdy vytéznost
bude vétsi nez v pracovni dny. V pracovni den bude jeden recepcni. Recepcni se budou
starat o nové klienty a o zaptj€eni sportovniho vybaveni. Dal$im pozadavkem je starost o
samotné recepce a prijimani objednavek na baru. Hlavnim pozadavkem pro pracovniky na
recepci je slusné chovani k zakazniklim. Zaméstnanci musi mit ke kazdému klientovi indi-
vidualni pfistup, trpélivost a musi byt za kazdych okolnosti sluSny a ochotny. Pracovnici
recepce budou v rdmci pobocky zaméstnani na hlavni pracovni pomér a budou se vzajem-
n¢ stiidat. Pocitame, ze pii plném chodu pobocky by se sménné stiidali celkové Ctyii pra-

covnici pobocky Contours.
Satny

Satny budou vybaveny velkymi skiinkami, kam budou klienti moci uloZit veskeré své véci.
U kazd¢ sktinky budou lavicky, na které se zakaznik mtize posadit a pohodIn¢ ptrevléci. V

kazdé skiince bude viset vésak, aby si lidé nemuseli mackat své obleceni. Kli¢ od Satny
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bude mozny vypujcit na recepci po zanechani zalohy, ktera se jim po vraceni klic navrati.
Klienti s vérnostni kartou zalohu nebudou moci davat, jako zaloha bude slouzit prave veér-

nostni karticka. Soucasti Saten budou také sprchy.
Sprchy

V Satnach budou umistény sprchy a toalety. V Satnach budou 8 sprchovych kabinek, aby
klientky pobocky spole¢nosti Contours nemuseli dlouho ¢ekat ve fronté. Dal§im vyznam-
nym aspektem bude to, ze sprchy budou vybaveny oddélovaci sténou, aby se klientky mohl
citit v soukromi. VSechno bude navrzeno s ohledem na nejptisnéjsi hygienické normy, po-

hodli a bezpecnost.
Fitness bar

Bar se bude nachéazet na recepci. Bude ur¢en nejenom pro zakazniky, je zaméien na lehké
obcerstveni a na podavani nealkoholickych napojti. Neprodavaji se ani cigarety, ani alko-
hol diraz je kladen na zdravou vyZzivu a zdravy zivotni styl. Na baru se mohou obcerstvit a
odpocinout. Na baru bude velky vybér riznych napoju, bude zde moznost zakoupit rizné
sportovni potieby — ru¢niky na cviceni, sportovni boty, palky a mi¢ky na stolni tenis, vyzi-
vové doplitky apod. V této souvislosti je tak obsah ¢innosti navdzan na ¢innosti recepce

pobocky Contours.

5.2 Personalni zajisténi

Celkem bude zaméstnano sedm trenért - zen. Dva trenéfi budou pracovat na plny pra-
covni tvazek a stfidat se mezi sebou v pribéhu tydne a Ctyfi trenéfi budou zaméstnani na
¢astecny uvazek. Vzhledem k tomu, ze vytizenost v sobotu a v ned¢€li bude vyssi, budeme
mit zaroven dva trenéry. I kdyz jeden trenér bude chtit vzit dovolenou, vZzdycky aspon je-
den bude pracovat v posilovné. Pak jesté jeden trenér bude pracovat jako osobni trenér,
kterého si mohou najmout nasi zakaznici. Trenéfi, kteti budou pracovat v posilovné, budou
mit fixni mzdu, osobni trenér bude mit mzdu, kterd bude zaviset na po¢tu odpracovanych

hodin.
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Ve firmé budou zaméstnany dvé recepcni na plny tvazek a Ctyfi pracovnici na stejné pozi-
ci na ¢aste¢ny uvazek (v sobotu a nedéli). Vzhledem k vétsi vytizenosti v sobotu a nedéli,

budou pracovat zaroven dvé recepcni. Pracovni doba byla uvedena vyse.

Tab. 1. Personalni naklady pro firmu Contours, viastni zpracovini

Pocet ey ZP(9%) | SZP(25%) | Naosobu | Celkem
mzda

Provozni | 1 30000 3000 7500 40500 40500
manazer
Obchodni | 1 30000 3000 7500 40500 20500
manazer
Spravce 1 20000 1800 5000 26800 26800
fitness
centra
Trenér (1- |2 20000 1800 5000 26800 53600
2)
Trenér (2- |4 10000 9000 2500 13400 53600
6)
Recepéni | 2 18000 1620 4500 24120 48240
(1-2)
Recepémi | 4 9000 810 2250 12060 48240
(3-6)
Celkem 311.480
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Tab. 2. Rozpisy pracovni doby pro fitness centrum Contours, vlastni zpracovani
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6 MARKETINGOVA STRATEGIE FITNESS CONTOURS

V ramci konkuren¢niho prostfedi mizeme hovoftit o tom, ze kazdé fitness centrum nabizi,
v ramci konkurence, podobné sluzby a zakaznik potfebuje, zejména ten, co ma o n¢j zajem,
mit kvalitni fitness co nejblize svému domovu. I proto je diilezita lokalizace fitness centra
v této souvislosti a je nutné to pii planovani pobocky fitness Contours zohlednit. JelikoZ se
jedna o podnikani na zaklad¢ fransizy, tak je mozné hovofit, Zze v rdmci franSizy je marke-
tingova podpora a dalsi aktivity zacClenéna v celkové koncepci fransizy. Dand franSiza se

také odliSuje od ostatni konkurence, zejména tim, ze se jedna o koncept ,.fitness pro zeny.*

Hlavnim cilem je spokojeny zékaznik, ktery se rad vraci a doporuc¢i nas svym ptatelim a
znamym. Pro tento cil potiebujeme hlavné Spickové stroje, dobry personal a ptijemné pro-
sttedi. V této souvislosti marketingova strategie vychazi z toho, jak je nastavena fransizova
smlouva a jeji feSeni pro konkrétni pobocky, které i obecné plynou z etického fransizového

kodexu platného v rdmci EU.

Chceme také ziskat skupinu stalych zakaznikli. Pro ziskani stalych zakaznikti, budeme
nabizet systém, ktery bude zalozena na n¢jaké formé zakaznického programu, coz je
v ramci franSizy mozné,takto se tedy bude postupné rozsifovat v ramci Bratislavy. Pro vy-
tvafeni znacky se zaméfime na vytvofeni snadno zapamatovatelného loga, které bude

dobie vyslovitelné a zapamatovatelné.

6.1 Marketingova mix

Produkt

Pfi zpracovani projektu bylo hlavnim cilem zaméfit se na co nejvetsi segment lidi, aby
kazdy mohl najit néco zajimavého v nasem fitness centru. Nicméné, zakazniky naseho cen-
tra budou Zeny ve veku od 15 do 45 let. Jelikoz mame solarium, které uzivaji Zeny a néko-
lik stroji zamétenych predevsSim na posilovani zenskych problémovych partii. Nabidka
produktu je zalozena s ohledem na charakter franSizy a na jeho feSeni v ramci této koncep-

cc.
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Cena

Na stanoveni cen mély vliv rizné faktory. Pocitali jsme pfedevsim s tim, Ze mame stanovit
cenu na takové urovni, abychom mohli zaplatit vSechny naklady jako je prondjem mistnos-
ti, elektiina, voda, mzdy, a také, abychom mohli hradit fran§izové poplatky v této souvis-
losti. Je nutné zohlednit také ceny, které nabizi konkurence, a to hlavné proto, aby byla
firma konkurence schopnd, zejména s ohledem na lokalitu a s ohledem na nabizené pro-

dukty a sluzby.

Na zacatku musime pftilakat své klienty pomoci raznych slev marketingovych akci a kam-
pani, vyhodou je to, ze se jednd o tradicni fransizovy koncept. Dal§im faktorem ovliviiuji-
cim nase rozhodovani je to, ze nasim cilovym segmentem budou lid¢ jak s vétSim piijmem,
ktefi mohou zaplatit vic za moznost vylepsit své zdravi, tak 1 hodné studentli a seniort,
ktefi nemaji tolik penéz. Pro n¢ budou specialné¢ formulované akce a individualni slevy.
Zaroven hlavnim cilem bude vytvofit takové pifijemné prostiedi a atmosféru, za kterou lidé
budou ochotni platit penize. Tato plyne z koncepce fransizy, kterou poskytuje spolecnost

Contours obecné v ramci fransizové smlouvy.
Propagace

Vybér komunikacnich prostfedkli zna¢né ovlivituje to, Ze musime zdkaznika pftilakat, aby
si nds vybral ze vSech fitness center v rdmci konkurence. Jesté pied zahajenim nasi ¢innosti
musime roz§ifit informace o nové oteviraném fitness centru s piihlédnutim ke skutecnosti,
ze nemuzeme hned na zacatku investovat vysokou sumu za reklamu, nebot’ jsou pocatecni
vydaje samy o sob¢ natolik vysoké, ze zacCinajiciho podnikatele by jesté nakladna reklama
mohla polozit dfive, nez by do jeho podniku pfisli prvni zakaznici. Podnikatel musi tedy
opravdu dikladné zvazit, jak tyto prostfedky rozumné vynalozi. Dlraz v nasi reklamni
politice bude kladen na areal, kde se nase fitness centrum bude nachazet, protoze se lidé
musi dozveédét, Ze je otevien novy fitness klub v této oblasti. Chceme ptildkat zdkaznika a
potom, a to diky kvalitnimu servisu a piijemné obsluze, se stat oblibenym mistem pro kaz-
dého. K tomuto uvazovani a k této koncepci bude napomocen také koncept franSizového

fizeni pobocek a poskytnuti komplexniho bali¢ku v ramci fransizy.

Efektivnim piistupem k ziskani dosud nezainteresovanych potencidlnich zékaznika je roz-
davani letakti v blizkosti provozovny, komunikace na facebooku a obecné na socialnich

sitich, a to cilen¢ t€ém osobam, které by mohly byt povazovany za eventualni budouci kli-
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entelu. Konkrétné Facebook se stal velice efektivnim nastrojem propagace. Jako zéklad,

zde jednozna¢né mizeme povazovat vlastni profilovou stranku.

U letdka spoc¢iva hlavni problém v tom, zZe vétSina lidi si je ani nepiecte (obzvlast’ pti dis-
tribuci letakti do schranek zakaznikl). Proto naseho usudku, by mél byt na letaku umistén
obrazek, ktery by ptitahoval pozornost, a ¢lovek by byl ochoten vénovat mu par vtefin, aby
se dozvédel, co to vibec je. Letdk by mél byt také lakavy z hlediska uspokojeni zdkazni-
kovych potieb, aby ho okamzit¢ zaujal. Grafické znazornéni letdkii bude v souladu
s grafickym kontextem celé fransizy a jejiho feSeni, tak jak to vyplyva z podminek fransizy

a z fransizové smlouvy.

Fitness centrum bude mit webovou stranku v ¢esting, ve slovensting, a také v anglicting.
Dalsi forma reklamy, kterd je velice G¢innd a nestoji to v podstaté nic, je tak zvana
*wordofmouth* ktera je formou neplacené reklamy, ktera se uskutecniuje od zdkaznika k
zékaznikovi prostiednictvim komunikace anebo piipadné i pisemnou formou, kdy poskytu-
jeme zakaznikovi perfektni servis a pak spokojeny zakaznik je ochoten poradit svému ka-
maradovi misto, kde pfijemné stravil ¢as a byl se sluzbami spokojen. Graficky koncept a
ziizeni webovych stanek zajisStuje specializovana firma, ktera na grafické tvorbé fransizy

spolupracuje.
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7 FINANCNI PLAN FITNESS CONTOURS

Jednou z nejdulezitéjSich ¢asti kazdého projektu je jeho financovani. Nejprve musime urcit
finan¢ni zdroje, které¢ budou pouzity pro zalozeni pobocky fitness Contours. A to nejen pro
vybaveni télocvicny a vytvoreni dalSiho zédzemi, ale i k prondjmu a tthradé administrativ-
nich nakladu, které souviseji s fransizou spolecnosti Contours. Podle souctu v jednotlivych
vydajovych skupinéch, které popiSeme dale, zjistime celkovou pottebu pocate¢niho kapita-

lu.

Spolec¢nost zapsana do obchodniho rejstiiku se zakladnim kapitdlem 3.500.000 K¢&. Poci-
tdme zde vSechny ndklady, které byly nutné k zajisténi podnikani a ke zfizeni pobocky
spolecnosti Contours. Vychazime z toho, které¢ jsme formulovali v uvodu praktické casti
prace. Zakladni kapitél je tvofen vkladem jednoho majitele tohoto fitness centra v penézni
podobé ve vysi 3.500.000 K¢. Po zalozeni spolecnosti na jeji ucet bude tato castka splace-

na v hotovosti. Nebudeme mit zadny cizi kapital a nebudeme potiebovat bankovni Gvéry.

Tab. 3. Pocatecni rozvaha fitness Contours, viastni zpracovini

AKTIVA PASIVA

Aktiva celkem 3.500.000 Pasiva celkem 3.500.000

Dlouhodoby majetek 0 Vlastni kapital 3.500.000
Zakladni kapital 3.500.000

Obézny majetek 3.500.000 Cizi kapital 0

BU /pokladna 3.500.000 Bankovni uveér 0

7.1 Financni predikce pro prvni 3 mésice

Ptfedtim, nez budeme moci zacit samotné podnikani, musime provést tpravy v budové a
potidit pottebny dlouhodoby kratkodoby majetek, potfebny pro normélni fungovani fitness
centra Contours NiZe jsou ukazané pottebné vydaje, spojené se zalozenim podnikani.
Ptedpokladame, ze vSechny upravy budou ukonceny v prabehu téi mésicii od zalozeni po-
bocky. Vychazime hlavné z letniho obdobi, kdy bude mozné vyhodnotit podnikatelskou
¢innost pobocky Contours. Je nutné zminit také to, ze financni podoba recepce pobocky a

reprezentativnich prostor je dana franSizovym manuéalem spole¢nosti Contours.
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Tab.4. Prehled vydajii, které jsou spojeny se zahdjenim podnikani fitness centra, Vlastni

zpracovani
C. | Nazev polozky Hodnota v Keé
1 | Wdaje spojené s porizenim posilovacich stroji 784488
DPH [ 20%) 156897
Celkem 934185
2 | Vvdaje spojené s porizenim, dopravou a montdzi soldmi louky 99840
DPH (20%) 19968
Celkem 119800
3 | Vydaje spojené s porizenim a dopravou stolniho tenisu 9999
DPH (20%) 1999
Celkem 11998
4 | Wdaje spojené sporfizenim. dopravou a montazi vypocetni | 24500
techniky, véetné ctecky karet
DPH (20%) 4900
Celkem 29400
5 | Vydaje spojené s porizenim zakladni zasoby zbozZi na baru 15000
Celkem 15000
6 | Vvdaje spojené s upravami interiéru a vybavenim centra 497000
DPH (20%) 00400
Celkem 596400
7 | Vydaje spojené s nakupem zboZi, které pak budeme pujcovat 10000
Celkem 10000
8 | Naklady spojené se zaloZenim 12000
Celkem 12000
9 | Vydaje na marketing a propagace 150000
Celkem 150000
10 | Platba najemného za jeden mésic 70000
Celkem 210000
Soucet vvdaju celkem 2088783

Nejveétsim pocateCnim vydajem bude potizeni posilovacich stroji pro vybaveni posilovny a
vydaje spojené s dopravou a montéazi solarni louky. Mame néarok na navraceni dan¢ ve vysi
19 %, coZ je u vydajii spojenych s pofizenim vybaveni posilovny ve vysi 156.897 K& a u
vydajt spojenych s potfizenim, dopravou a montazi solarni louky je to 19.968 K¢&. Toto je
v souladu se slovenskou pravni upravou, kterou vymezujeme vyse v tivodu praktické casti

prace.

Dalsi, velkou ¢ast vydajti, tvoti vydaje, které jsou spojené s vybavenim fitness centra podle
franSizy Contours. Na vybaveni Satny, baru a recepce utratime celkem 596.400 K¢. Bude-
me také mit narok na navraceni DPH, coZ je 99.400 K¢. Ostatni naklady je mozné v ptiloze

této praktické Casti prace, pro podrobnéjsi ilustraci v této souvislosti. Celkem budou vydaje

za prvni tfi mésice Cinit 2.088.783 K¢. Zavazky vici statu budou z titulu naroku na vrace-
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ni DPH. V tomto kontextu musime samoziejmé také pocitat s dodate¢nymi nédklady, které

mohou vzniknout, a které budeme muset také fesit.

Tab.5. Podnikani fitness centra po trech mésicich cinnosti, vlastni zpracovani

AKTIVA PASIVA

Aktiva celkem 2819836 Pasiva celkem 2819836
Dlouhodoby majetek 1407239 Vlastni kapital 3103000
Posilovaci stroje 784488 Zdkladni kapitdl 3500000
Soldmi louka 00840 HV -397000
Stolni tenis 9999

Vypocetni technika 24500

Jiny dl. majetek 488412

Obézny majetek 1412597 Cizi kapital -283164
Zasoby 1380 Bankowni ivér 0
BU/pokladna 1411217 Zivazky stat -283164

7.2 Hospodareni pobo¢ky na jeden mésic

Planované trzby pobocky fitness Contours jsou zalozeny na predikci nabizenych sluzeb a
cen celkove, a také konkurence, kterou jsme uvedli vyse. Na zaklad¢ této predikce je moz-
né stanovit pravdépodobnou navstévnost pobocky fitness Contours. Pti znalosti téchto in-
formaci je pak mozné formulovat pldnované naklady, stejn¢ jako planované trzby

z poskytovanych produktii a sluzeb fitness Contours.
Vétsina uvedenych vynost je tvofena nasledovngé:

= Sluzby, které souvisi také s nakupem jednorazovych vstupti
* Produkty z internetového obchodu a jejich jednotlivé vystupy
» Dalsi finan¢ni vynosy z dalsich sluzeb, a také z baru, ptipadné individudlné dle po-

bocky
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Tab.6. Naklady z posilovny za jeden mésic provozu, viastni zpracovani

Primémy Priumeérny
prijem(PO-PA) prijem(50-NE)
: Dospéli 93,7 102,5
S Studenti a seniofi 82,50 91,25
. Dospéli 103,75 108,75
S - Studenti a seniofi 92,5 97,5

Pro jednotlivé vypocty predpokladanych trzeb z jednorazovych vstupii je stanoveny podil

dospélych osob na trovni 80 %. V této souvislosti je podil studentli a senioril na Grovni 20

%, opctovné vychazime z celkovych statistik fransizy. Jednotlivé skupiny tvoii samoziej-

mé zeny, jako hlavni zdkaznice pobocky fitness Contours.

Tab.7. Prijmy z provozu za jeden mésic, vlastni zpracovani

Na’v-gtévnost (PO-PA) - Navstévnost (SO-NE)

ot |3 |Pesvarianta | %t | st7. varianta. | Pes varianta
fgdl.,, st 20% 15% 65% 60% 50%
,?:d,-,, et b " 60% 50% 85% 80% 70%

Predikovana navstévnost posilovny je v rozsahu od 15 % do 85 %. Maximalni kapacitu je

mozné s ohledem na velikost prostoru, stejn¢ jako na poctech posilovacich stroji stanovit

na 40 osob. V piehledu nize jsou formulovany pfijmy za jeden kalendarni mésic. Miizeme

hovofit o tom, ze podle statistik a zkuSenosti fransizy, se v Cervenci a srpnu, a také

v prosinci, celkové snizuje pocet osob, v téchto meésicich tedy hodnotime toto koeficientem

0,8. Podle tohoto ptedpokladu bude mit 20 % zakaznic ¢lenskou kartu, kdy majitelky téch-

to karet maji narok na 10 % slevu, proto 1 20 % piijmu je nutné sniZit na celkové 10 %.
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Tab.8. Kapacita posilovny fitness Contours, vlastni zpracovani

Vyuziti kapacity
Opt. varianta St+:. Varianta Pes. varianta
Do 16-00 | Dospéli | 88200 76440 64680
hodin Studenti | 20880 15660 10440
Od 16-00 | Dospéli | 159000 152640 127200
hodin Studenti | 34200 28500 22800
Celkem | 296234 267773 220618

Zakaznici fitness Contours mohou také vyuzivat sluzeb trenéra. Pfitom jedna trenérské
hodina pro jednu osobu je ve vysi 400 K¢. Na zaklad¢ informace od konkuren¢nich subjek-
tl vySe, mizeme piedpokladat, ze i podle jinych pobocek fransizy vyuziva tohoto mezi 5 —

10 % zakazniku fitness Contours.

Tab.9. Prijmy ze sluzeb trenéra v ramci fitness Contours za jeden meésic,

vilastni zpracovani

Vyuziti kapacity

Opt. varianta Str. Varianta Pes. varianta
Do 16-00 hodin 7776 6912 6048
0Od 16-00 hodin 18144 16128 14112
Celkem 25920 23040 20160

K trzbam budou pfispivat také trzby za sluzby solaria. Cena za jednu minuty pouzivani

solarni louky je 10 K¢.

Tab.10. Prijmy ze sluzeb solaria a solarni louky za jeden mésic, viastni zpracovani

Vyuziti kapacity

Opt. varianta St7. Varianta Pes. varianta
Do 16-00 hodin 51840 38880 29875
0d 16-00 hodin 120960 90720 69709
Celkem 172800 129600 99584
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Ptispivat ke tvorbé celkovych vynost bude i prodej népoji a rychlého obcerstveni. Pied-
pokladem pro vypocet planovanych trzeb je odhad ze zkuSenosti, ze jenom kolem 10 %
zékaznika utraci primérné 80 K¢&. Pii1 optimistické varianté, trzby za prodej napoji a ob-
Cerstveni na baru bude Cinit 13.547 K¢, pfi stftedni varianté 10.289 K¢, pti pesimistické

varianté 7.940K¢.

Tab.11. Prijmy z obcerstveni a baru v ramci fitness Contours, vlastni zpracovani

Vyuziti kapacity
Opt. varianta St#: Varianta Pes. varianta
Do 16-00 hodin 4064 3087 2382
0d 16-00 hodin 9483 7202 5558
Celkem 13547 10289 7940

7.3 Charakteristika ro¢nich nakladu

Ptehled ro¢nich nakladu potiebnych pro fungovani spolecnosti fitness Contours. Naklady
uvadime za jeden rok v ramci jednotlivych orientacnich propocti. Mimo tohoto uvadime

také naklady provozni a marketing, které jsou za stejné ¢asové obdobi.

Tab.12. Ostatni provozni ndklady, viastni zpracovani

Ostatni provozni naklady

1. rok 2. rok 3. rok
Ndjemné, topeni, elekttina, plyn. vodné 840000 840000 840000
Telefon + WiFi 4500 6000 6000
Uklizeni 40500 54000 54000
Odpad 900 1200 1200
Ostdtni naklady 13500 18000 18000
Celkem 899400 919200 919200
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7.4 Vykonova spotieba

Do vykonové spotieby pobocky fitness Contours patii ¢innosti, které maji vazbu na posky-

tovani sluzeb této pobocky. K témto sluzbam patii zejména:

» Naéklady na osvétleni prostor, jako jsou Satny a fitness prostory pobocky
» Néklady na vodu v Satnach
= Naklady na tklidové prostiedky a uklid

= Dalsi naklady, které jsou stanoveny individudlng, a to podle potieb pobocky

Muzeme piitom uvést, Z ndklady na vodné, stocné, elektiinu, topeni a osvétleni jsou zahr-
nuty do celkové ¢astky, kterou budeme platit za pronajem prostor, ktery jsme uvazovali pii
predikci vyse, ale také budeme spolupracovat s majitelem budovy, kdy predpokladame, ze
vykonovy spotieba se bude pohybovat okolo 20 % celkové €astky, kterd bude placena za

pronéjem prostor pro fitness Contours.

Charakteristika vykazu zisku a ztrat fitness Contours

Provoz fitness centra bude zah4jen po tiech mésicich v prvnim roce podnikani. Koncepce
je takova, ze mzdy budu placeny obchodnimi a provoznimu managementu od pocatku
podnikani, a to z divodu jejich aktivni participace na zahajeni podnikatelské ¢innosti fit-

ness Contours. Musime zohlednit a uvazovat podnikatelskou ¢innost v rdmci fransizy.
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Tab.13. Vykaz zisku a ztat — prvni rok, vlastni zpracovani

Cisty zisk/ztrata

Polozka e

Opt. varianta St Varianta Pes. varianta
[ Trzby za prodej zbozi 121923 92601 71460
Naklady vynaloZené na prodané zbozi 32512 24693 19056
Obchodni marze 89411 67908 52404
Vykony 4618990 3879661 3129850
Vykonova spotieba 151200 134400 117600
Pridana hodnota 4557201 3813169 3064654
Osobni niklady 3073320 3073320 3073320
Ostatni provozni niklady 899400 899400 899400
Reklamni niklady 150000 150000 150000
Odpisy hmotného majetku 40664 40664 40664
¢ sl il o 350215 -1098730
Uroky z avéru 0 0 0
Vysledek hospodareni pred zdanénim | 393817 -350215 -1098730
Dan z pfijmu 74825 0 0

318991 -350215 -1008730

Tab.14.Vykaz zisku a ztat — druhy rok, viastni zpracovani

2.rok
St Opt.varianta | Str. Varianta Pes. varianta
Traby za prodej zbozi 170692 120641 100044
Niklady vynalozené na prodané zbozi 40640 30866 23820
Obchodni marze 130052 98775 76224
Vykony 6528795 5487758 4428120
Vykonova spotieba 168000 168000 168000
Pridana hodnota 6490847 5418533 4336344
Osobni naklady 3737760 3737760 3737760
Ostatni provozni niklady 919200 919200 919200
Reklamni naklady 100000 100000 100000
Odpisy hmotného majetku 54221 54221 54221
Vyslodek hospodafeni = provessi | 45,9066 607352 474836
cinnosti
Uroky z uvéru 0 0 0
Vvsledek hospodareni pred zdanénim | 1679666 607352 474836
Dai z piijmu 319137 115397
Cisty zisk/ztrata 1360529 491955 474836

V dal$im roce by uz podnik mél dosdhnout planovych hodnot prodeji zbozi a sluzeb. Pti

nejhorsi varianté budeme mit ¢isty zisk znovu zaporny, ale vidime tendence ke snizeni této
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hodnoty oproti prvnimu roku. MiZzeme vynasobit trzby koeficientem 1.05, protoze budeme

uz vice popularni a vzhledem k tomu vytéznost vzroste.

Tab.15. Vykaz zisku a ztat — treti rok,vlastni zpracovani

- -

3.rok
rotutie Opt. varianta | Str:. Varianta Pes. varianta
[ Trzby za prodej zbozi 170692 129641 100044
Niklady vynaloZené na prodané zbozi 40640 30866 23820
Obchodni marze 130052 98775 76224
Vykony 6839690 5749080 4638983
Vykonova spotieba 168000 168000 168000
Pridana hodnota 6801742 5679855 4547207
Osobni naklady 3737760 3737760 3737760
Ostatni provozni naklady 919200 919200 919200
Reklamni naklady 50000 50000 50000
Odpisy hmotného majetku 54221 54221 54221
Spewa Bepmeon, @ e | a0 018674 213974
Uroky z uvéru 0 0 0
Vysledek hospodareni pred zdanénim | 2040561 918674 213974
Dan z piijmu 387707 174548
Cisty zisk/ztrata 1652854 744126 -213974

Ve tietim roce miize uz podnik pravdépodobné zvétsit své trzby a to kvili tomu, Ze pocet

zékaznikl bude rust. Pfedpokladame rtst o 10%, takze vynasobime trzby koeficientem 1.1.
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Tab.16.Planovany vykaz cash flow za prvni rok podnikani (K¢), vlastni zpracovani

Cash Flow "

Opt. varianta Str. Varianta Pes. varianta
Pocateéni stav penéznich prostr. 3500000 3500000 3500000
Trzby s prodeje 4740913 3972262 3201310
Naklady na prodej -183712 -159003 -136656
Mzdy -3073320 -3073320 -3073320
Reklama -150000 -150000 -150000
Ostatni vydaje -899400 -899400 -899400
Odvody statu dané -74825 0 0
Provozui Cash flow 359656 -309551 -1058066
Vklady spoleénikil 0 0 0
Finanéni Cash flow 0 0 0
Nakup dl. majetku -1691783 -1691783 -1691783
Vraceni stitem DPH 283164 283164 283164
Investicni Cash Flow -1408619 -1408619 -1408619
CF celkem -1048963 -1718170 -2466685
Zistatek penéznich prostiedk 2451037 1781830 1033315

V prvnim roce v pesimistické a stiedni variant¢ neodvadime dané€ statu, protoze mame v
této varianté¢ zaporny vysledek hospodafeni. V prvnim roce dosahuje celkovy cash flow
zapornych hodnot, coz je hlavné zplisobeno tim, Ze ztratime velkou ¢astku na tpravu a

vybaveni fitness Contours.
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Tab.17. Planovany vykaz cash flow za druhy rok podnikani (K¢), vlastni zpracovani

Cash Flow -

n Opt. varianta Str. Varianta Pes. varianta
Pocatecni stav penéznich prostr. 2451037 | 1781830 1033315
Trzby s prodeje 6699487 5617399 4528164
Naklady na prodej -208640 -198866 -191820
Mzdy -3737760 -3737760 -3737760
Reklama -100000 -100000 -100000
Ostatni vydaje -919200 919200 -919200
Odvody statu dané 319137 115397 0
Provozni Cash flow 1414750 546176 420616
Vilady spolecniku 0 0 0
Finanéni Cash flow 0 0 0
Nakup dl. majetku 0 0 0
Vraceni statem DPH 0 0 0
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Tab.18. Planovany vykaz cash flow za tieti rok podnikani (K¢), viastni zpracovani

Investicni Cash Flow 0 0 0
CF celkem 1414750 546176 320616
Zistatek penéznich prostredki 3865787 2328006 612699
Cash Flow iz

Opt. varianta St7. Varianta Pes. varianta
Pocatecni stav penéznich prostr. 3865787 2328006 612699
Trzby s prodeje 7010382 5878721 4739027
Naklady na prodej -208640 -198866 -191820
Mzdy -3737760 3737760 ~3737760
Reklama -50000 -50000 -50000
Ostatni vydaje -919200 -919200 -919200
Odvody statu dane -387707 -174548 0
Provozni Cash flow 1707075 798347 -159753
Viklady spoleéniki 0 0 0
Financni Cash flow 0 0 0
Nakup dl. majetku 0 0 0
Vraceni statem DPH 0 0 0
Investicni Cash Flow 0 0 0
CF celkem 1707075 798347 -159753
Zustatek penéznich prostredkii 72862 3126353 452946
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8. SOUHRNNA SWOT ANALYZA POBOCKY SPOLECNOSTI CONTOURS

I kdyz podnikdme na zékladé fransizové koncepce, je mozné formulovat specifika, ktera
plynou ze ztizeni pobocky fitness Contours, je to predev§im soubor silnych a slabych stra-

nek, hrozeb a pftilezitosti, které plynou pro danou pobocku spolecnosti Contours.

Obr.7. SWOT analyza, vlastni zpracovani

Strengths Weaknesses

* Lokalita
+ Kvalita obsluhy a posilovacich strojl

* Dodavatelé
* Nezameéstanost

* Jazykova bariéra
+ Novacek na trhu

Threats
* Legislativni a dafiové zmény

Opportunities

* Chybna strategie konkurence * Finanéni plan
* Piznivé politické zmény « Spatné zvoleny marketing.
» Vzriistajici poptavka

* Novy segment zakaznik(

* Zména pozadavkd trhu.

S — SILNE STRANKY

= Lokalita — fitness centrum je umisténo V hlavnim mésté SR — Bratislava, v oblasti
je dobré tramvajova a autobusova dostupnost;

= Kvalita obsluhy - dal$i nasi silnou strankou jsou vyskoleni zaméstnanci, jejichz
hlavnim cilem bude spokojenost zdkaznikl s nasim fitness centrem. Pfi vybéru na-
Sich zaméstnanct klademe diiraz na jejich komunikativnost, zdvotilost a vyskole-
nost;

= Pfijemnd atmosféra - pro moznost relaxace nasich zédkazniki v posilovnach pustime
piijemnou hudbu. Co se tyka designu interiéru, ten bude navrZzen v moderné¢jSim
stylu;

= Poskytovani slev pro studenty a seniory;

= Kvalitni posilovaci stroje;

= Parkovéni — bude moznost parkovani u fitness.
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W — SLABE STRANKY

Dodavatelé¢ - mame dodavatele v ramci franSizy, abychom se vyhnuli hrozbég, ze
odpadne néjakd dodavka, a nebo budeme mit nedostatek néjakého zbozi. Vybrali
jsme dodavatele podle jejich pfedchozich referenci, kvalit¢ obsluhy a snadnosti
komunikace;

Nezaméstnanost v oboru — v dnesni dob€ na trhu prace kvili krizi existuje vysoka
mira nezaméstnanosti. Tim padem my jako zaméstnavatelé mame moznost vybirat
z vétSiho poctu uchazect a najit ty nejlepsi z nich.

Novy podnik — tim, Ze jsme nova spole¢nost, bude ndm néjakou dobu trvat, nez se
o nas dozvi zakaznici a s tim souvisi vyssi naklady na reklamu. V tomto sméru jsou
konkurenti pfed nami. Chvili ndm bude trvat ziskani stalych zédkaznika a vybudo-
vani dobrych vztaht s klienty a dodavateli. Budeme maximalné usilovat o vytvare-
ni novych uzite¢nych kontaktl a naladéni dobrych pracovnich vztaht s dodavateli;
Prvni zkuSenost s podnikédnim v této oblasti — bez ohledu na to, Ze disponujeme
velkym mnozstvim teoretickych znalosti, je tieba pfiznat, ze nemame zadné zkusSe-
nosti z podnikani. Abychom tuto strdnku minimalizovali, snazili jsme si zjistit t co
nejvice informaci od odbornikll v této oblasti;

Jazykova bariéra — miZe ¢init problémy v komunikaci mezi trenérem a zakaznikem

ze zahrani¢i.

O - OPPORTUNITIES

Chybna strategie konkurence — zavahani konkurenta, mizeme ziskat vyhodnéjsi
pozici na trhu a pfilakat kli¢ové zdkazniky

Ptiznivé politické zmény

Vzristajici poptavka po fitness sluzbach —vyznavani zdravého zivotniho stylu a fit-

ness stale vétsim poctem lidi.
Vznik novych zékaznickych segmentl — rozsifeni cilové skupiny o muze, vse ale

zalezi na rozvoji a konceptu dané franchisi

T - HROZBY

Zvyseni sazby DPH a zmény v oblasti pravni i dafiové
Spatné formulovany finanéni plan fransizy
Nevhodné formulovana marketingova strategie, nebo obchodni strategie fransizy

Zména pozadavku trhu, zména ve spotiebitelskych referencich.
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9  ANALYZA RIZIK

Spolecné s majitelem firmy a dal$im podnikatelem v ptibuzném oboru je mozné identifi-
kovat mozna rizika souvisejici s provozem podniku. Kazd¢ riziko nejdiive pfiblizim a né-
slednénavrhnu strategii pro minimalizaci jeho dopadu. Rizika uvadim podle dilezitosti,
kterou mizeme urcit v zavislosti na pravdépodobnosti nastani a jejich dopadu na chod fir-

my.

Pravdépodobnost nastani rizika je hodnocena na skale 1 az 5, pfi¢emz 5 znamenanejvetsi

Sanci nastani udalosti. Stejné¢ hodnotim 1 silu dopadu na chod firmy, tady5 znamena nejza-

wvewr

dobnosti jejich nastani a jejich dopad na chod fitness Contours. Tyto dvéveliCiny jsou na-

sledn¢ vynasobeny a sefazeny sestupng.

Tab.19. Zhodnoceni souboru rizik pro fitness Contours,

vilastni zpracovani
Rizika Pravdépodobnost | Dopad | Souhrn | Poradi
Spatny odhad poptavky 3 4 12 g
Mald navstévnost e-shopu 3 3 9 2.
Vstup silného konkurenta 2 3 6 3.
Problémy s dodavatelem 1 4 4 4.
Technické problémy e-shopu 1 3 3 5.
Pracovni neschopnost majitele 1 3 3 6.

Dle vyhodnoceni by nejvétsi dopad na podnik mél Spatny odhad poptavky. Jelikoz firem,
nabizejicich stejny produkt a sluzby existuje hned nékolik. Pro zakazniky je pomérné
snadné piejit ke konkurenci. Proti tomuto riziku se chceme chranit vybudovanim stabilni
odbératelské sit¢ a ziskanim novych zédkaznika. Zaroven bude spolec¢nost sledovat strategie

konkurenénich firem, aby na né mohla v pfipadé potieby vhodné reagovat.

Dalsi zasadni hrozbou je mala navstévnost internetového obchodu, coz by samoziejmé
znamenalo snizeni trzeb. Proti této hrozbé chceme bojovat pomoci kvalitni SEO a reklamy
zahrnujici jak reklamu internetovou a socialni média, tak 1 distribuci letdkti a inzerci v obo-

rovych ¢asopisech.
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Vstup silného konkurenta do odvétvi ma sice mensi pravdépodobnost, zato jeho dopad na
chod firmy by byl zasadni. Proti tomuto riziku se chceme chranit pomoci budovani vztaht
s odbératelskymi firmami a zefektiviiovani sluzeb jak pro né, tak i pro koncové zakazniky.
Nejméné pravdépodobnym rizikem je traz ¢i nemoc majitele firmy, kterd by pro n¢ho
znamenala dlouhodobou pracovni neschopnost. V tomto pfipadé by ho na dobu neurcitou
zastoupila jednatelka spolecnosti. V piipadé€ potieby by byla najata pomocna sila, ktera by
zastavala piredev§im administrativni prace a chod kancelafe. Ostatni ¢innosti by mohly vést

vedouci pracovnici pobocky fitness Contours.
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ZAVER

Projekt byl zaméfen na zaloZeni nové pobocky franchisového konceptu Contours. Cilem
bylo vytvotfeni konkurenceschopné a rentabilni pobocky na zakladé zpracovani teoretic-
kych a praktickych poznatkii. Na zaklad¢é prizkumu trhu jsem zohlednila moznosti fran-
chizy a jeji dalsi rozsifeni a dospéla jsem k rozhodnuti otevieni pobocky v hlavnim mésté
Slovenska v Bratislavé. Trh v CR je jiz potencialng vy&erpan a neni jiz p¥ili§ realné otevie-
ni novych pobocek Contours. Cely podnikatelsky plan je psan jako realny a mél by tedy

slouzit jako manual.

Momentalni ekonomicka situace na trhu provétuje konkurenceschopnost a stabilitu firem,
je proto nezbytné splnit pozadavky nasi cilové skupiny. Nejvétsi riziko projektu spociva ve
Spatném odhadu poptavky. Proti tomuto riziku se chceme chrénit vybudovanim stabilni
odbératelské sité a ziskanim novych zakaznikl. Zaroven bude spolecnost sledovat strategie

konkuren¢nich firem a neustale si drzet kvalitu sluzeb.

Zmény v Zivotnim stylu souvisi s trendy v modernim a zdravém zivotnim stylu jednotlivct
a dal$ich osob. Celkoveé roste poptavka po sluzbach, které maji pozitivni dopady na zdravi
jednotlivcli a ekonomickych subjektii. Zivotni styl se méni a je mozné predikovat to, Ze se
jesté bude ménit, a timto také ovliviiovat dal$i chovéani jednotlivych skupin zakaznikd.
Stejné tak se méni pozadavky a ptistup zédkazniki, zejména je to skuteCnost, zZe zakaznici
sluzeb, stejné jako je zasadni cena a rozsah a kvalita poskytovanych sluzeb, které jsou ale

celkové¢ garantovany obsahem fransizy.

I ptesto, Ze je Contours osvédcena a na trhu fungujici znacka, ¢asto pracuji v praci s odha-
dy a statistikami z jiz zabéhnutych pobocek. Ve vypoctech byla tato fakta zohlednéna a
zapracovana do pesimistickych i optimistickych oc¢ekavani projektu. Jsem ptesvédcena, Ze
projekt miize byt GspésSny a redlné proveditelny. K pozitivim tohoto projektti patii poloha
pobocky v hlavnim mésté, kde by neméla byt o potencidlni klientky nouze. Podle uskutec-
nénych analyz a propo¢tli ma tento zamér na daném misté Sanci na uspéch. I pres vstupni
poplatky za licenci a zafizeni fitness centra a smluvené poplatky, které musime odvadéet
franchisorovi, je mozné, ze projekt bude ziskovy jiz béhem prvniho roku ,,zivota®. Musime

ale pocitat 1 s del$i navratnosti, jelikoz vypocty mohou byt az ptili§ optimistickeé.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK
CF  Cash flow

EFF Evropska franchisova federace

CAF Ceska asociace franchisingu

SFA Slovenska asociace franchisingu
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