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ABSTRAKT

Cilem této bakalafska prace je vypracovani komplexni analyzy business modelu existujiciho
podnikatelského subjektu s naslednou inovaci jednotlivych stavebnich prvki. Dilé¢im cilem

je analyza vnéjsSiho a vnitiniho prostfedi, ke které byly vyuzity vhodné analytické metody.

Na zjisténé nedostatky u analyzy business modelu byly navrzeny konkrétni opatieni, ktera
povedou ke zlepSeni existujiciho business modelu. Vysledkem prace bude aktualizovany

navrh business modelu, ktery napomiize k efektivnéjsimu podnikéni.

Kli¢ova slova: business model, inovace, poslani, vize, Canvas, hodnotové nabidka

ABSTRACT

The aim of this bachelor's thesis is to develop a comprehensive analysis of the business
model of an existing business entity with subsequent innovation of individual building
elements. A partial goal is the analysis of the external and internal environment, for which

suitable analytical methods were used.

Specific measures were proposed for the identified shortcomings in the analysis of the
business model, which will lead to the improvement of the existing business model. The
result of the work will be an updated design of a business model that will help to more

efficient business.

Keywords: Business Model, innovation, mission, vision, Canvas, values
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UVOD

Kazdy spravny podnikatel chce udélat vse pro to, aby se mu a jeho podniku dafilo, vykazoval

zisk a prosadil se na trhu.

Malokdo vsak vi, jak spravné zacit. Pokud néco délame poprvé, pottebujeme k dané Cinnosti

znat postup nebo osnovu. A piesné tuto funkci plni business model.

Business model je analytickd pomticka, kterd ndm nejen pomaha tvofit a prodat hodnotu.

Svym zpiisobem konkretizuje nasi predstavu a dovede nas k ovéteni realnosti této piedstavy.

Vytvoieni jednoduchého business modelu zabere par minut a usetii mnoho ¢asu a starosti
do budoucna. Tvorba business modelu nas donuti pfemyslet o faktorech, jako je naptiklad
velikost konkurence, jaké neovlivnitelné sily plsobi na podnik, jak se dokdzeme postavit
vici témto sildm nebo jak pruzné reagujeme na zmény v prostiedi. Analyza obchodniho
modelu se nezamétuje pouze na podnik samotny, analyzuje veskeré vné&jsi vlivy a sily
pusobici na podnik. Bere v ivahu politické ¢i technologické faktory, ale i cile a vize, které

si podnik stanovi.

Vybér tohoto téma nebyl nahodny. Zdravy Zivotni styl je celosvétovy trend, ktery neustale
roste. VIiv na tento trend maji nepochybné socidlni sité, konkrétn¢ influencefi propagujici
programy na cviceni, jidelnicky na miru nebo suplementy. Toto chovani v lidech evokuje
potfebu nejen dobfe vypadat, ale i se dobfe citit. Sama se tomuto tématu vénuji pomérné
dlouhou dobu a velmi m¢ oslovila idea, ze sluzby orientované na zdravi mohou byt nabizeny

pod jednou stiechou.

Zdravy zivotni styl neni zalezitost pouze velkych mést, zajem je znacny i v mensich méstech.
Mestsky zivotni styl je velmi odlisny od ptirozeného zpiisobu zivota. Lidé ve méstech mivaji
vice sedavou praci, trpi stresem, nedostatkem pohybu a spanku. Tyto faktory zpiisobuji
duSevni i fyzickou nerovnovéhu, jejimz zavérem jsou zdravotni problémy. Proto vybér
tématu mé prace zaméfenou na analyzu business modelu pravé takového regeneracniho

centra byl jednoznacny.

Hotovy business model mtize Recovery Centru poskytnout kompletné jiny pohled na

zpusoby feseni situaci ¢i problémd, se kterymi se béhem podnikani setkava.
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CIiLE A METODY ZPRACOVANI PRACE

Cilem této bakalarské prace je analyzovat business model existujiciho podniku a na zakladé
vysledkl této analyzy navrhnout inovaci. Za podnikatelsky subjekt je povazovana osoba
samostatnd vydéle¢né &inna (dale OSVC) Lukas Barvit, ktera poskytuje masérské sluzby a

provozuje privatni posilovnu pod ndzvem Recovery Centrum (déle RC).
Prace je rozd¢lend na dvé ¢asti, teoretickou a praktickou.

Teoretické ¢ast bude zpracovana metodou kritické literarni reSerSe. Na vypracovani reSerse
bylo ¢erpano z mnoha odbornych literdrnich dél a internetovych zdroji. VSechna vybrana
dila jsou spojené s problematikou podnikani, business modelli a podnikového okoli. V
reSersi je dale tieba definovat pojmy jako vize, cile, poslani a hodnoty. Vypracovana reSerse

poslouzi jako osnova k praktické ¢asti.

V praktické ¢asti je tieba se zaméfit na samotnou analyzu business modelu Recovery Centra,
spole¢né s analyzou vnéjsiho a vnitiniho okoli. K vytvofeni business modelu bude vyuzit

business model Canvas, ktery je vhodnéjsi pfedevsim pro jiz existujici firmy.

Pro zjisténi vnéjsiho a vnitiniho okoli budou pouzity analytické metody jako SWOT a PEST

analyza, Porterova analyza 5 F a McKinsleyho analyza 7 S.

Vypracovana analyza business modelu bude néasledné zhodnocena, v ptipadé nedostatkil

budou jednotlivé prvky vylepseny.

Data do praktické ¢asti budou ziskdvana pomoci neformalnich rozhovort nejen ¢leny RC,
ale 1 s klienty. Déle budou zji§tovany zpétné vazby a bude probihat vlastnim pozorovani.
Diky pfilezitosti byt soucasti této RC komunity jako klient, mohu porovnat, zda stanovené

hodnoty, poslani a cile jsou redlné a splnitelné, ¢i nikoliv.
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I. TEORETICKA CAST
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1 PODNIKANI

Jednou pfijde moment, kdy se sebe zeptame, co v nasem zivoté chceme délat. Je lepsi
zariskovat a stat se podnikatelem? Nebo si zvolit stabilnéj$i cestu zaméstnance? A co vlastné

podnikani znamena?

Jeden z nejvyznamnéjsich autorit Peter Drucker (2016) prohlasil, Zze podnikéni neni ani véda,

ani uméni. Je to praktické zkuSenost.

Definici podnikéni si kazdy ¢lovék vylozi podle sebe. Mnohdy ale nebyva plné spravna.
Existuje mnoho forem podnikani. Novy obCansky zdkonik tyto formy definuje podle zékona
. 455/1991 Sb. ve znéni zdkona ¢. 296/2007 Sb. jako jednu jedinou, a to kdo samostatné
vykonéva na vlastni ti€et a odpoveédnost vydélecnou ¢innost Zivnostenskym nebo obdobnym
zpiisobem se zdmérem Cinit tak soustavné za ucelem dosazeni zisku, je povazovan se
zietelem k této Cinnosti za podnikatele. Laicky feCeno, déldme néjakou c¢innost neurcité
dlouho a vysledkem je nejen naSe vizitka, ale hlavné zisk. Pfi otdzce o skutecném smyslu
podnikani se ale mnoho podnikateli neshodne. Je zisk skutecné jediny spravny cil

podnikéani?

1.1 Smysl podnikani

Pokud si zvolime cestu podnikani, tak z jakého diivodu? Pouze kvili zisku, nebo kvili vyssi
hodnoté? Tvorba zisku jako hlavni ucel a smysl podnikdni je definovana v mnoha
literaturach. Takeé je to nejcastéjsi odpoveéd’ podnikateli. Ale uvazovat nad tim, ze jediny cil
celého procesu jsou penize je ponékud trivialni. Clovek, ktery podnika jen s cilem uZivit
sebe a rodinu nikdy nebude ochotny dat do ¢innosti vic, nez je potieba. Nejsilnéjsi motivace

vznikd, pokud dokdZeme nasi ¢innosti maximalizovat spolecenské blaho.

1.2 Uéel podnikéni
Podle Druckera (2016) je jedinou piijatelnou definici ucelu podnikani tvorba zdkaznika.

A zakladem tvorby zdkaznika je tvorba jeho potfeby. Lidé netusili, ze potiebuji k Zivotu
motorové vozidlo. Kdyz v roce 1885 vstoupil na trh Karel Benz s prvni motorovou tfikolkou,

vznikla na trhu nova potieba a tim 1 novy zédkaznik.

Zakaznik nekupuje hmotny produkt jako takovy, kupuje uzitnou hodnotu, kterd dokaze
uspokojit jeho potfebu. Proto jako podnik musime piinos pro zakaznika brat jako hlavni acel

naseho podnikani. Zakaznikova ochota nakoupit zbozi nebo sluzbu ptidaji do podnikového
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ob¢hu zdrojt penize, které dale transformujeme na zbozi. Tim zachovame chod podniku a
vytvofime prostor pro inovace Ci investice. Ve zkratce, zdkaznik rozhoduje o tom, zda

podnikatel ptezije.

Drucker (2016, s. 29) fadi mezi hlavni pilife podniku marketing a inovace. Vzdy si
pokladame otazku, co by si zdkaznik ptal. Odpovéd ndm pomdhd pii vybéru marketingové
strategie a vhodné formé inovace. Udel a existence podniku tedy zavisi pouze na reakci

zakaznika.

Marketing neslouzi pouze k prodeji produktu nebo sluzby, ani neni cilem inkaso penéz z
prodeje. Slouzi k hledani potfeb zédkaznika, vytvareni novych hodnot a vymezeni segmentu
trhu. Odpovida na otazku, co chce zakaznik koupit. Cilem marketingu je vytvofit takovy

zajem zakazniku, aniz by podnik musel aktivné zasahovat do prodeje.

KdyZz marketing nestaci, pfijde na fadu inovace. Inovaci si mizeme vylozit také jako
zdokonaleni. Pokud podnik stagnuje, existuje bud’ moznost vylepSeni produktu, nebo
kompletné novy produkt. Cilem inovace muze bud’ byt nizsi cena nebo lepsi uzitnd hodnota.

Tyto aspekty nasledné tvoii kompletné lepsi podminky pro tvorbu zisku.

Posléni, vize, hodnota a cile organizace

1.3 Poslani organice

Vyjadiuje zékladni smysl podnikani z dlouhodobé perspektivy. Jeden z hlavnich ucelti
poslani je informovéni vefejnosti o tom, pro¢ firma existuje, jak uspokojuje spolecenské
potieby a jaké hodnoty z firmy vychazi. Odpovida na otdzku, co délame a jaky to ma dopad.
Dulezité je, aby se na tvorbé poslani aktivné castnili vSichni ¢lenové organizace a tim

dopomohli svym vykonem k napliiovani daného poslani. (Fotr, Soucek a kol., 2020, s. 151)

Posléani zaroven vymezuje, co firma vyrabi, jaké sluzby poskytuje, kde firma pisobi. Byva
uzce spojené s vizi organizace a s cilem zhmotnéni vize. Svym zplisobem urcuje image

organizace. (Medlikové a Sedivy, 2017, s. 47)
Vize organizace

Vize definuje zamér, kterym se podnik chce ubrat v piiStich letech. M& podobu zdroje
inspirace a smysluplnosti podnikéani. Vyjadiuje, jak se organizace posunula oproti lofiskému
roku. Tento prvek zajiStuje neustdly vyvoj organizace a posiluje konkurenceschopnost

podniku.
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Ke splnéni ucelu musi byt omilana a Sifena vSem ¢leniim firmy stale dokola, aby slouzila

jako nastroj ke stanoveni dlouhodobého spole¢ného cile. (Fotr, Soucek a kol., 2020, s. 159)

1.4 Hodnoty organizace

Na zéklad¢ hodnot je budovana firemni kultura. Hodnota jako takové vychazi z image firmy.
Pomaha v organizaci s persondlni ¢innosti, jako je ndbor novych zaméstnanct, fizeni lidi,

budovani znacky a plisobeni na trhu.

Hodnota podporuje poslani organizace, popisuje interni a externi chovani organizace. Pocet
hodnot si kazdd organizace stanovi sama. Nasledn¢ se stémito hodnotami ztotozni

zaméstnanci organizace. (Medlikova a Sedivy, 2017, s. 100)

1.5 Strategické cile organizace

Predstavuji zménu, ktera je jasné stanovena, uskuteCnitelna a métitelnd. Plynule navazuje na
vizi podniku. Stanoveni cilii poskytne manazerim zéklad pro vybér vhodné strategie a
sjednocuji veskeré Cinnosti firmy. Zékladnim cilem podniku je maximalizace jeho trzni
hodnoty, proto je vice nez potiebné, aby strategické cile byly zaméfené na osloveni a
uspokojeni klicové skupiny — zainteresované strany. Podnik vyuziva rGzné analyzy, ze
kterych cile formuluje. Mezi né patii napiiklad SWOT analyza a analyza vnitiniho okoli
podniku. Cile se rizni podle oboru podnikéni. Obecné jsou déleny na marketingové, které
maji za tkol uspokojit poptavky odbératelll. Dale ekonomické, jejichz hlavni népli je tvorba
hodnoty majetku. Majetkové cile se vztahuji k zhodnoceni hmotnych a nehmotnych aktiv,
rozvojové se vztahuji k inovaénim procestim firmy. Lidsky kapitdl, rozvoj a motivace

pracovnik patii k cilim personalnim. (Fotr, Soucek a kol., 2020, s. 167)
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2 ANALYZA BUSINESS MODELU

Podle Thomase Brocka (2020) pojem business model oznacuje plan, kdy spolecnost
provozuje podnik na urcité urovni s vidinou zisku. Nejcastéji s pomoci identifikace produktu
¢i sluzby. Proto je Zadouci, aby se produkt nebo sluzba odliSovala od konkurence. Business
model svym zptisobem poméaha novym spole¢nostem piildkat investory, ktefi o vybranou

spolecnosti jevi zajem.

Neustalé inovovani business modelu existujici firmy mutize pfedvidat nové trendy v oblasti
marketingu, nachazet nové vyzvy a ptileZitosti a pfizpiisobeni ménicim se podminkdm na

trhu.

Osterwalder a Pigneur (2012, s. 14) oznacili business model jako zékladni princip, jak si

firma vytvofi, pfeda nebo ziska hodnotu.

Podle Novakové (2020) jaou business modely dilezité pro nové i existujici firmy. Nové
k startuptim. U existujicich podniki, které chtéji spiSe svilj business model inovovat, se

naopak vyuziva Canvas.

2.1 Business model Canvas

Podle Osterwaldera a Pigneura (2012, s. 15) ndm business model Canvas ukazuje logiku, jak
podnik hodla vyd¢lat penize. MiiZzeme ho vnimat jako plan strategie, kterd se ma naplnit
pomoci organiza¢nich struktur, procesti a systému. Jednd se o vizudlni néstroj, podobny
podnikatelskému planu, kde jsou jasné a struéné vepsané veskeré informace o business
modelu spolecnosti, a to na jednom listu papiru. Od toho nese nadzev Canvas, z anglictiny
platno. Canvas hodnoti momentalni business model firmy, je flexibilni k zméndm na trhu.
Struktura tohoto modelu zaru€uje piehlednost nejen pro investory a manazery, ale i pro

podnikatele samotné.

Definuje business model firmy pomoci deviti stavebnich prvkl. Téchto devét prvkl pokryva
hlavni oblasti podniku: zdkazniky, nabidku, infrastrukturu a finanéni Zivotaschopnost.

(Osterwalder a Pigneur, 2012, s. 15)

2.1.1 Zakaznické segmenty

Podle Osterwaldera a Pigneura (2012, s. 20) tento prvek obsahuje skupiny osob nebo

subjektil, na které se podnik se svou ¢innosti zamétuje. Bez zdkaznikd nemtze Zadny podnik
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existovat, proto se zakaznicky segment bere jako primarni stavebni prvek. Jsou definované
podle urcitych specifickych pozadavkl. Spolecnost vytvati pro tyto osoby sluzby ¢i
produkty.

Béhem sestavovani business modelu stanovujeme bud’ jeden, ¢i vice segmentti, na které se

podnik zamétuje. Jednotlivé segmenty obsahuji potieby a chovani.

2.1.2 Hodnotové nabidky

Jednd se o spojeni vyrobku ¢i sluzby, kterou podnik uspokojuje potieby vybraného
zakaznického segmentu. Navazuje na zékaznicky segment, ktery urcuje, pro jaké zakazniky

budeme tvofit hodnotu nebo fesit urcity problém.

Hodnota ptedstavuje konkurencni vyhodu. Diivod, pro¢ si zédkaznik vybere nas podnik.
Reaguje na pozadavky zékaznika a uspokojuje potieby zdkaznika (Osterwalder, Pigneur,

2012, s.22)

2.1.3 Kanaly

Definuji zptsoby, jakym podnik komunikuje se zdkazniky a vnéj$im okolim za Gcelem
poskytnuti hodnotové nabidky. Jsou nezbytné pro tvorbu spokojenych zédkaznikti. Kanaly
maji za ukol primarné zvysit povédomi o poskytované hodnote, kterou podnik vytvaii. Mezi
dalsi funkce patfi moznost zakoupeni hodnotové nabidky zékaznikem, zhodnoceni
poskytnuté nabidky a neomezené zdkaznické sluzby po prodeji hodnotové nabidky.

(Osterwalder, Pigneur, 2012, s. 26)

2.1.4 Vztahy se zakazniky

Definuji vybudované jednotlivé typy vztahl se zakaznickymi segmenty. Vztahy nabyvaji
rizné podoby, od automatizovanych po osobni vztahy. Kazdy podnik by si mél stanovit
podobu vztahu. Hlavni motivy jsou ziskani zdkaznika a jeho udrzeni, nebo zvySeni prodeje.

(Osterwalder, Pigneur, 2012, s. 28)

2.1.5 Zdroje prijmi

Zahrnuji veskeré zdroje piijmil, které podnik eviduje zprodeje produktli a sluzeb
zakaznickému segmentu. Podnik vyuziva rizné cenotvorné mechanismy. Jedna se o drazby,
pevné cenikové ceny, zavislost na trhu, zavislost na mnoZzstvi, smlouvani a jiné. Business
model mulze vychazet bud ztransakénich pfijmi zneopakovatelnych plateb nebo

z opakujicich pfijml z prabéznych plateb. (Osterwalder, Pigneur, 2012, s. 30)
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2.1.6 Klicové zdroje

Klicové zdroje definuji klicova aktiva, kterd jsou nezbytna k efektivnimu fizeni business
modelu. Tyto zdroje maji riznou podobu. Mohou byt fyzické, dusevni nebo financni.
Vytvateji hodnotovou nabidku, pronikaji na trh, vytvaii a udrzuji vztahy se zdkazniky a tim
se stavaji i zdroji pfijmi. Podnik mulze klicové zdroje vlastnit nebo si je najimat.

(Osterwalder, Pigneur, 2012, s. 34)

2.1.7 Klicové ¢innosti

Plni totoZnou funkeci jako klicové zdroje. Charakterizuji nejvyznamné;jsi aktiva, které podnik

vykonava k efektivnimu fizeni business modelu. (Osterwalder, Pigneur, 2012, s. 36)

2.1.8 Klicové partnerstvi

Jedna se o vztahy mezi dodavateli, odbérateli a partnery, ktefi se podileji na spravné funkci
business modelu. Existuje mnoho diivodli, pro¢ uzaviit partnerstvi. Pfikladem je ziskdni
konkurenc¢ni vyhody diky uzavienému strategickému spojenectvi se subjektem, ktery mize
byt konkuren¢ni nebo nekonkurenéni. Existuje dale spojenectvi mezi dodavatelem a kupcem
a jiné spojenectvi, které tvoii kompletné novou obchodni ptilezitost. (Osterwalder, Pigneur,

2012, s. 38)

2.1.9 Struktura naklada
Nalezneme zde veskeré naklady, které jsou uzce spjaté se zvolenym business modelem.
Klicové zdroje, kliCové Cinnosti a klicova partnerstvi vytvari naklady, které jsou huie

kvantifikovatelné nez zbytek nakladl. (Osterwalder, Pigneur, 2012, s. 40)
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Obrazek 1: Business model Canvas (Osterwalder a Pigneur, 2012, s. 44)

2.2 Business model Lean Canvas

Podle Novakové (2020) se jednd o struény jednostrankovy nastroj, ktery pomaéha
podnikateliim stanovit smér podnikani. Za Lean Canvas se povazuje adaptace klasického
Canvasu, kterou zjednodusil znamy inovator a Skolitel Ash Maurya. Hlavnim rozdilem

oproti klasickému Canvasu je ten, ze Lean Canvas vyuZzivaji primarn¢ start-upy a nové firmy.

Lean Canvas dokaze dukladn¢ rozebrat nas business model a rozd¢lit ho do deviti oblasti,
které jsou systematicky fazeny a testovany podle rizikovosti, od nejvétsiho po nejmensi

riziko. (Maurya, 2016, s. 47)

Pér prvki se od klasického Canvasu 1isi. Zde jsou uvedeny:

2.2.1 Problém/potieba

Definuje hlavni problémy nebo potieby tykajici se zakaznického segmentu, se kterym
pracujeme. Dulezité je poznamenat, jak zakaznici svoje problémy aktualné fesi. (Maurya,

2016, s. 47)

2.2.2 ReSeni

Napravuje definovany problém nebo potifebu. Konecné feSeni se stanovi az po nckolika

rozhovorech se zdkazniky a urceni priorit problému. (Maurya, 2016, s. 52)
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2.2.3

Obsahuje klicové ukazatele pouzivané k méfeni skute¢né vykonnosti podnikli. Vysledky

jsou dulezit¢é zejména k méfeni a identifikaci dilezitych okamzikd zivotniho cyklu

Klicové metriky

zakaznika.

Nejcastéji jsou vyuzivané takzvang piratské metriky: (Maurya, 2016, s. 60)

224

Definici nespravedlivé vyhody si mizeme vylozit jako néco, co nelze snadno zkopirovat ¢i
koupit. Jedna se naptiklad o existujici zdkazniky, kvalitni SEO, expertni podporu, informace

ajiné. Nespravedliva vyhoda mize byt i hodnotou, ktera se projevi az asem. (Maurya, 2016,

5. 63)

Akvizice - okamzik zaujeti zdkaznika

Aktivace - prvni pozitivni dojem zakaznika

Retence — opakované vraceni zdkaznika

Piijem — udalost, za kterou dostaneme zaplaceno

Doporuceni — reference od spokojenych zakaznikt

Nespravedliva vyhoda

PROBLEM/POTREBA RESENI NAVRH JEDINEGNE N[EZKOPIROVATELNA ZAKAZNICKE
3 nejdélezitsjsi 3 nejdilezité;jsi HODNOTY VYHODA SEGMENTY
problémy funk&nosti Jednoducheé, Nelze ji snadno Cilovi z&kaznici
srozumitelné, zkopirovat nebo
presvédCivé sdéleni, | koupit
které fika, v em se
lisite a pro¢ stoji va$
produkt za
zakoupeni
KLICOVE METRIKY KANALY
Klicové aktivity, Cesta k zakaznik(im
které méfite
STRUKTURA NAKLADO TOKY PRiJMU
Néklady na ziskéani zakaznika Prijmovy model
Distribu€ni ndklady Dlouhodobé hodnota
Hostovani sluzeb Pfijem
Lidé atd. Hruby zisk

Obrdazek 2: Business model Lean Canvas (Maurya, 2016, s. 47)
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3 INOVACE BUSINESS MODELU

V dobé¢, kdy inovace produktii ¢i procesii neni dostate¢na, nastupuje na scénu vyvoj a
implementace samotného business modelu. Inovace business modelu se obecné povazuje za
udrzitelngj$i nez obycejnd inovace produktll. Pfi vyzkumu business modeli se zjistilo, ze se
nedavno pteslo od definici a popist k dynamic¢téjSim zptisobim, zaméfenym na navrh a

implementaci obchodnich modelt.

Samotna inovace je blizce spojena s pojmy jako konkuren¢ni vyhoda, zdroje, strategie a jiné.

(Stampfl, 2016, s. 37)

3.1 Definice inovace business modelu

Inovace business modelu se fadi mezi nové typy inovaci, které se odlisuji od klasické
inovace produktu nebo sluzby. Je to primarn¢€ zptisobeno tim, ze inovace obchodniho modelu

zahrnuje procesy, distribu¢ni kanaly, produkty, aktivity a jiné.

Nejnovéjsi manazerska praxe definuje inovaci obchodniho modelu rozdilng, nez inovace
produktu nebo procesu. VSeobecné vzato, inovace business modelu se tyka zmén — obsahu,

struktury a fizeni. (Stampfl, 2016, s. 37 podle Zoota a Amita, 2010)

Nekteii inovatofi obecné popisuji business model jako novy, pokud je jedna ze stavebnich

prvki business modelu nova. (Stampfl, 2016, s. 38)

Zollenkop (2006) rozliSuje mezi modularni a architektonickou inovaci obchodniho modelu.
Modularni inovace obchodniho modelu vyzaduje zménu alespon jednoho prvku obchodniho
modelu. V piipadé architektonické inovace obchodniho modelu ziistdvaji komponenty

obchodniho modelu do zna¢né miry nezménény, ale je tfeba zménit vztah mezi komponenty.

3.2 Typy inovaci business modelu

Podle Bucherera (2012) vyuzivame pfi rozliSovani riznych typt inovaci spoustovy bod (co
iniciovalo inovaci), stupeil zmény a stupefl novosti. Jednotlivé inovace ndm zobrazuje

tabulka ¢islo 1.

Hodnotova nabidka, kterd byva kliCovym prvkem kazdého business modelu, miize byt
ovlivnéna nabizenymi produkty a sluzbami. V disledku toho miZze dojit nejen k inovaci

danych produktl a sluzeb, ale dokonce k inovaci celé¢ho business modelu.
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Stampfl (2012) ve své praci zminil, Ze zaklad inovace mlze tvofit i pfeména hlavnich prvka
business modelu beze zmény produktii nebo procest. Tyto nezavislé inovace jsou
povazovany za kli¢ k preziti na trzich, kde jsou produkty a procesy stabilni, nebo se staly

komoditami.

Tabulka 1. Typy inovaci podle Stummera (vlastni zpracovani dle Stummera)

Kritérium Typ inovace business modelu
1) Inovace business modelu je iniciovana ptes inovaci produktu/procesu.
Spoustéci bod o )
2) Nezavisla inovace business modelu.
Stupett 1) Piekonfigurovani existujiciho business modelu.
zmény 2) Vyvoj nového business modelu.
1) Business model je pro svét novy.
Stupent ) )
‘ 2) Business model je pro trh novy.
novosti
3) Business model je pro spole¢nost novy.

Pii vyzkumu stupen novosti se prokazalo, Ze nové business modely jsou pouze kombinaci
existujicich myslenek, vzorti a konceptl. Témét devadesat procent business modelli ma
koteny jiz v pfijatych zahrani¢nich modelech nebo v kombinacich rtznych modeld.

(Bucherer a kol., 2012).
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4 ANALYZA PROSTREDI BUSINESS MODELU

Pro vytvoteni dostatecné kvalitniho a konkurenceschopného business modelu je tfeba velmi
dobie porozumét plisobicim vnitinim a vnéj$im vlivim. Je mnoha divodda, pro¢ tyto vlivy
sledovat. Jedna se napiiklad o zménu situace na trhu, kterou miize zpisobit pandemie a na
to navazané hospodarsko-ekonomické problémy. Sledovdnim téchto problémim nam
pomuze uzplsobit na§ model ménicim se podminkdm na trhu a porozumét smérim, kterymi

se muze nas business model ubrat v budoucnu.

4.1 Vnéjsi prostiedi

Jednad se o prostor navrhu, ve kterém dany business model navrhujeme a u kterého
zohlediiujeme urcité faktory a prekazky. Faktory jsou neovlivnitelné, proto je dualezité je

sledovat a zohlednovat, stejné jak piekazky, které mohou mit na nas podnik urcity vliv.

Pii analyze vnéjsiho prostfedi podniku zohlediiujeme mikroprostiedi a makroprostredi.

(Dvoracek a Sluncik, 2012, s. 5)

Faktory podnikového okoli
I
. v

Vnitrni Vneéjsi

Cile podniku I
Zdroje v v
Mikrookoli Makrookoli

Organiza¢ni struktura

Pracovni podminky

Obrazek 3: Faktory podnikového okoli (Dvoracek a Sluncik, 2012, s. 3)

Pii analyze vnéjsiho prostiedi podniku bézné vyuzivame PEST a SWOT analyzu.
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4.1.1 PEST analyza

PEST analyza se zamé&fuje na Ctyti faktory vnéjsiho prostiedi, kde kazdy faktor tvofi jedno
pismeno v nazvu. P jako politické faktory, E jako ekonomické faktory, S jako socidlni

faktory a T, neboli technologické faktory.
Politicko-pravni faktory

Podle Dvotéacka a Sluncika (2012, s. 10) politicko-pravni faktory vymezuji zakony a pravidla

pro ¢innost podnikt. Patfi zde:

typ vlady a jeji stabilita,

svoboda tisku, troven byrokracie a korupce,

regulace a deregulace ekonomiky a trendy regulace a deregulace,
pravdépodobné zmény v politickém prostiedi.

Pravo predstavuje soubor pravidel, kterd jsou stanovena stitem. Obsahuji pravni normy,
které se nazyvaji pravni predpisy, kam zafazujeme zdkony a nafizeni. Pravni ptedpisy délime
na zakladni a specifické. Do zakladnich pravnich pfedpisit zahrnujeme obchodni pravo,
pracovni pravo, obcanské pravo a trestni pravo. Mezi specifické patii regulace cen, regulace

hospodafiské soutéze, kontrola znec¢istovani zivotniho prostiedi a investi¢ni pobidky.
Ekonomické faktory

Meéni se podle riznych situaci v prubéhu Casu nebo ziistdvaji stabilni. Byvd odrazem
hospodatskeé politiky daného statu. Zalezi primarné na tom, v jaké fazi ekonomického cyklu

se nachdzime, jak se v disledku vyvoji cen méni poptavka.

Pro firmy je dllezité sledovéani a analyzovani ukazateld HDP, inflace, avérové sazby pro

spravné nastaveni budouci strategie. (Dvotacek a Sluncik, 2012, s. 12)

Socialné-demografické faktory

ey

Definice demografie miizeme pochopit jako statistiku souboru osob, které ziji ve stejném
meésté, kraji, zemi. U demografie analyzujeme populaci, kterou definujeme jako soubor
jedincl, mezi nimiz dochazi k reprodukci. Déle analyzujeme vék, index stari, vékovou
pyramidu. Do socialné-demografickych faktori se zahrnuji demografické trendy jako
porodnost (natalita), starnuti obyvatelstva, trovent vzdélavaci soustavy, kvalita a mnozstvi

pracovni sily.



UTB ve Zlin¢, Fakulta managementu a ekonomiky 25

Pro vhodnou pracovni silu jsou dilezité tyto tfi pojmy — kvalifikace, vzdélavani a vychova.
Tyto pojmy jsou propojené a na sebe zavislé. O kvalifikaci mluvime jako o fyzické a duSevni
zpusobilosti, teoretické védomosti ziskané vzdélanim. Vzdélani definujeme jako proces
ziskavani poznatkli a dovednosti a vychova je zaméfend na formovani osobnostnich

vlastnosti ¢lovéka.

A pravé vzdélani je zakladem rozvoje kazdé spolecnosti. Poméha ¢lovéku ziskat zaméstnani,
€1 zajiSténi Zivotniho standardu. Aby bylo zabezpeceno vzdélani u kazdého, je vice nez
potebné kvalitné fidit vzdélavaci politiku. Ta zahrnuje instituce Skolské a mimoskolské.
Diky tomu rozvijime poznatkové a duchovni kapacity populace a rozvoj moralné hodnotové

orientace. (Dvoracek a Sluncik, 2012, s. 13 a 14)
Technicko-technologické faktory

Technologie se neustdle méni a posouva kuptedu. Co je brano dnes jako novinka je za rok
zastaralé. Pokud podnik pracuje s nejnovéjSimi technologiemi, ziskava automaticky
konkurenéni vyhodu oproti ostatnim firmam. Pokud se v novych technologiich firma

neorientuje, je velice pravdépodobné nahrazeni jinou firmou.

Firmy vyuzivaji ve svych podnikovych aktivitach védecké poznatky a techniky. Mezi né

patii informacni technologie, komunikacni technologie, vyrobni postupy a metody fizeni.

(Dvoracek a Sluncik, 2012, s. 14)

4.1.2 SWOT analyza

Jedna se o jednu z nejpouzivangjSich statickych metod zaméfenou na posouzeni vnitiniho a
vn¢jsiho prostiedi podniku. Identifikuje Ctyfi kategorie faktorti plisobici na okoli. Cilem je

zjisténi, jak se aktualni firemni strategie adaptuje na zmény v prostiedi.

SWOT analyza se sestavuje ze dvou analyz — analyza vnéjs$iho prostiedi, kde nachazime

prilezitosti a hrozby a analyza vnitiniho prostiedi, kde sledujeme silné a slabé stranky firmy.

Silné a slabé stranky urcujeme pomoci hodnoticich systémi, vnitropodnikovych analyz a

vyzkumnych technik (dotazovani, diskuze a jiné).

Analyzu vyuzivame k béznym c¢innostem, se kterymi se podnik b&hem své existence
setkava. Jedna se napiiklad o planovanou inovaci, pronikdni na trh, kooperaci ¢i alianci.
V nejhorsich piipadech, kdyz jedname o likvidaci ¢i prodeji podniku. Dale ji vyuzivame

k nalezeni vyuZiti zdroji nebo kompetenci firmy. (Jakubikova, 2013, s. 129)
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Silné stranky identifikuji skute¢nosti, v ¢em firma vynika, jaké vyhody pfinasi jak sobé, tak
zdkaznikim. Odpovidaji na otazku, jaké konkurenc¢ni vyhody dokadZeme jako firma

poskytnout. (Jakubikova, 2013, s. 129)

Slabé stranky jsou skutecnosti, které firmé¢ zpusobuji konkuren¢ni nevyhodu. Firma néco
nedéla dobfe, a to ji tdhne dolt. Mezi piiklady slabych stranek patii vysoka fluktuace
zaméstnancl, zastaralé technologie, vysoké fixni naklady. (Jakubikova, 2013, s. 129)
Ptilezitosti pomdhaji zvysit povédomi o firm¢, zvySuji poptavku a tim 1 pfinasi firmé tspéch
a nové zdkazniky. Jedna se naptiklad o lep$i vyuziti stavajici kapacity, nova pracovni sila,
nova neinvazivni technologie. (Jakubikova, 2013, s. 129)

Hrozby informuji o skutecnostech, které ohrozuji firmu. Jednd se napiiklad o sniZeni

poptavky, snizeni spokojenosti zdkaznik, riist cen u dodavatele, rist konkurence a podobné.

(Jakubikova, 2013, s. 129)

VNITRNI

SILNE STRANKY SLABE STRANKY

PRILEZITOSTI HROZBY

(72
—

VNEJ

Obrazek 4: SWOT analyza (vlastni zpracovani dle Jakubikové)

Casto se setkavame ve vn&j§im okoli s pojmem strategické slepota. Tento pojem vysvétluje
neschopnost hledat pfilezitosti a vyvarovat se hrozeb na trhu. Firma pokulhidva ve
strategickych fizeni, nevyuziva pfilezitosti, napady jsou generovany pouze lidmi z vedeni.

(Jakubikova, 2013, s. 142)
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4.2 Vnitini prostiredi

Podle Jakubikové (2013, s. 109) analyza mikroprostfedi zahrnuje identifikaci zdroji a
schopnosti podniku, aby byl podnik schopen reagovat ptredevsim na okolni ptilezitosti. Pti
analyze se zamé&fujeme na vztah naSeho podniku s konkurenci. Z tohoto diivodu je nutné si
pfedem definovat ptednosti, diky kterym si udrzujeme vedouci pozici na trhu. Nejprve se
zaméfujeme na analyzu odvétvi, ve kterém naSe firma podnikd. Dochéazi ke zjiStovani
informaci v souvislosti riistem a velikosti trhu, bariéry, kapitdlova narocnost a aktualni faze
zivotniho cyklu produkti. Tyto vlivy dokdZou vyrazn€ ovlivnit situaci uvnité podniku.
Podnik pfichazi do styku s jednotlivymi vstupy, které se d€li na hmotné (kapital, pracovni
sila, technologie) a nehmotné (informace, technologické postupy, reputace). Ty se pomoci
technologické pfemény méni na vystupy (zisk, produkce, inovace). Na vstupy a vystupy se

dale navazuji okoli firmy, jako jsou dodavatelé, zdkaznici.

Na analyzu mikroprostfedi vyuzivame Porteriiv model péti konkuren¢nich sil a McKinseyho

model 78S.

4.2.1 Porteriiv model péti sil

Podle Portera (1998) uroven konkurence v odvétvi zavisi na péti konkurenc¢nich siléch:

konkurentech, dodavatelich, odbératelich, substitutech a nové vstupujicich firméch.

Podle Soucka a kol. (2012, s. 40) jsou jednotlivé sily zavislé na oboru, ve kterém podnikame.
Konkurence se odviji od vyjednavaci sily dodavateli i odbérateld, hrozby z existence

substitutd a konkurentt a vztaht mezi ostatnimi firmami.

Diky Porterovému modelu dokdzeme pifedvidat nasi moznou konkurenéni vyhodu. Nase
technologicky postup. Pomoci této analyzy ziskdme odpoveéd’ na to, kterou strategii mame

pfi boji s konkurenci zvolit. (Soucek a kol., 2012, s. 40)
Dodavatelé

Predstavuji zdroje pro vyrobu a produkci sluzeb. Jedna se o firmy, organizace a jednotlivce.
Dodavatelé¢ jsou pro firmu relativné Siroky pojem. Mohou zasobovat podnik vstupy
(materidl, pracovni sila, informace, technologie) nebo mohou poskytovat sluzby (internet,
energie, finan¢ni instituce, reklama). To, jak firma bude uspésna, zavisi hlavn¢ na spravném
vybéru dodavatele. Pii vybéru posuzujeme spolehlivost, certifikace, recenze, cenu a jiné.

(Jakubikové, 2013, s. 104)
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Odbératelé

Jakubikova (2013, s. 105) povaZuje za odbératele spotiebitele, obchodniky, stat a zahrani¢ni
zakazniky. Nikdo nedokaze pfesné¢ odhadnout zakaznické chovani, ale lze ho n&jakym
zptisobem ptedvidat. Pro odhad chovéani vyuzivame rtizné analyzy, které ndm poskytnou
odpovédi na otazky. Zjistujeme faktory jako odhadované ro¢ni ndkupy, kupni motivy, rist
prodeje a jiné. Zménu v chovani nejlépe vypozorujeme, kdyz zménime ndhodny vstup.

Earls (2008, s. 249) zastava nazor, ze nejcenncjsi zdkaznik neni ten, kdo utrati nejvice penéz,
ale ten, co je loajalni. Takovy mé nejvetsi vliv na své znamé a snadnéji je presvédci. Proto

by se firmy a organizace méli zajimat o chovani davu.
Konkurence

Jakubikova (2012, s. 106) definuje konkurenci jako podnik, ktery produkuje stejné zbozi ¢i
sluzby. Je dilezitym faktorem pro dosazeni uspéchu. Firma diky konkurenci je schopna
poskytnou vyssi hodnotu, lepsi cenu ¢i vyvolat Gipln€ novou potiebu. Cilem marketingovych
specialistli je ziskat strategickou vyhodu vyzdvizenim naSich produktl s porovnanim
s konkurenci. Toto je divod zjiStovani konkurentl.. ZjiStujeme velikost, silné a slabé

stranky, cile, strategie a sortiment konkurence.

Konkurenci ¢lenime z teritorialniho hlediska (globalni, narodni, meziodvétvova, alianéni,
odvétvova a komoditni). Pro firmu neni dobré, aby se zaméftila pouze na blizkou konkurenci,
ale je nezbytné vyhledat i vzdalenéjSi konkurenty, ktefi ji mohou ohrozit. Konkurenci
posuzujeme podle zvolenych kritérii. Ty ndm pomahaji zjistit, jak si firma stoji na trhu:

(Jakubikova, 2013, s. 107)
e finan¢ni zdroje,
e strategické cile,
e celkové disponibilni zdroje,
e vyse zisku,
e marketingova koncepce,

e trzni pozice a jiné.
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Nové vstupujici firmy

Podle Srpové a kol. (2011, s. 619) se jednd o firmy, které mohou vstoupit do konkuren¢niho
prostiedi. Jediné, co dokdze potenciondlni konkurenty odradit od vstupu na trh jsou velmi
mens$i. Rivalitu mezi firmami ovlivitluje odvétvi, ve kterém podnikdme, poptavkové

podminky a zminéna vyska vstupnich bariér.
Hrozba substituti

Tuto hrozbu vniméme tehdy, pokud lze vytvofit produkt velmi blizky naSemu produktu, a to
za predpokladu, ze néklady substitutu jsou niz$i nebo zvySuji nabidku. Tato posledni sila

zpiisobuje cenovou konkurenci. (Lhotsky, 2010, s. 40)

4.2.2 McKinseyho Model 7S

Podle Hanzelkové (2017, s. 132) se jednd o uzitecnou pomicku poradenské firmy
McKinsey. Pomticka ma identifikovat 7 klicovych faktort tispéchu, které na sebe vzajemné

systémove pusobi.
Model se nazyva 7S podle uvedenych faktort, které zac¢inaji na pismeno S:

(Hanzelkova, 2017, s. 133)

e Strategie — Je systematicky postup, ktery ndm pomize k dosazeni konkurenéni
vyhody. Strategie musi byt jasn¢ formulovéna, dlouhodobé sni dosahujeme

konkuren¢ni vyhody. Posiluje ji vize a poslani podniku. (Jurevicius, 2013)

e Struktura — obsahova a funk¢ni napln organizaniho uspofadani a jeho fungovani
ve smyslu nadfizenosti, podiizenosti, spoluprace, kontrolnich mechanismi a sdileni

informaci.

e Systémy Fizeni — prosttedky, procedury, systémy, které slouzi k fizeni

(komunika¢ni, dopravni, kontrolni, informacni, jiné)

e Styl manaZerské prace — vyjadiuje, jaky ma management pfistup k fizeni a k feSeni
vyskytujicich se problémil. Zaroven je nutné si uvédomit, zZe ve vétSina organizaci
existuji rozdily mezi formalni a neformalni strankou fizeni, co je v organizacnich

smérnicich a predpisech.



UTB ve Zlin¢, Fakulta managementu a ekonomiky 30

e Spolupracovnici — 1idé, jejich vztahy, funkce, motivace, chovani. Je nutné rozliSovat
mezi kvantifikovatelnymi (systém zvySovani kvalifikace, systém motivace a

odménovani) a nekvantifikovatelnymi aspekty (postoje, loajalita, moralni hledisko).

e Schopnosti — profesionalni zdatnost pracovniho kolektivu firmy jako celku. Nejedna

se o soucet kvalifikace jedinct. Je nutné brat kladné i zaporné efekty.

e Sdilené hodnoty — odrazeni skute¢nosti, principi a ideji respektovanymi pracovniky

a vSemi zainteresovanymi na uspéchu firmy.

| STRUKTURA

('

SDILENE
HODNOTY |

| SKUPINA

Obrazek 5: Model 7 S od firmy McKinsey (managementmania.com, 2015)
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4.2.3 Interni analyza

Cilem této analyzy je zjistit slabé a silné stranky nasi firmy a tim zjistit vlastni konkurencni
vyhodu. Zékladem je definice zdrojii a hlavnich pfednosti firmy. Mezi ptednosti patii
unikdtni druh majetku (technologie, stroj) nebo specidlni schopnost ¢i dovednost
(specializace pracovniki, znalosti). Aby se zabranilo napodobeni pfednosti, firma vyuziva
rizné bariéry, jak na hmotny majetek, tak na nehmotny. Pro nehmotny majetek se vyuziva
patentova ochrana. AvSak hmotny majetek se velmi obtizné chrani pfed napodobenim. Timto

se tvoii silna stranka firmy. (Srpova, 2011, s. 167)
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SHRNUTI TEORETICKE CASTI

Opravdovy smysl podnikédni byva v mnoha literaturdch nejednoznacny, jelikoz existuje
mnoho definic podnikéni. Nej€astéji je s podnikanim spojena tvorba zisku. Za tcelem

podnikéani naopak vzdy stoji zdkaznik.

Kazda organizace by si méla uvédomit, jaké ma poslani pro vetejnost, jakou vizi je nutné
Sifit a jaké hodnoty podnik uznava. Také je nezbytné nutné se zaméfit na dlouhodobé cile,

které by mély byt uskute¢nitelné a méfitelné.

Za business model oznaCujeme strategii, jak uspé$né fidit podnik. Pfehledny business model
slouzi jako pfirucka nejen pro majitele, ale i investory a zaméstnance. Business modely
rozd€élujeme na Canvas a Lean Canvas. Canvas je vyuzivam existujicimi podniky pro

nasledujici zdokonaleni. Lean Canvas byva vyuzivim novymi podniky nebo start-upy.

Pokud mame vytvotfeny business model, ale z n¢jakého divodu neni efektivni, ptichdzi na
fadu inovace. Inovace business modelu se odliSuje od klasické inovace produktt ¢i procesu.
Inovace business modelu méni obsah, strukturu ¢i fizeni business modelu. Lze
ptekonfigurovat nebo vytvofit kompletné novy. Inovace muze byt také zavisld ptimo na
inovaci néjakého produktu nebo kompletné nezavisla. Pti vyzkumu se prokazalo, Ze témét

90 % inovovanych business modelll je kombinaci jiz existujicich business modeli.

Pro nas business model je velmi dilezité dobfe rozpoznat okoli, které na nds podnik plisobi.
Pro zjisténi okoli vyuzivame PEST a SWOT analyzu. PEST analyza se zamétuje na 4
faktory: politicko-pravni, ekonomické, socidlni a technologické. Oproti tomu SWOT
analyzou zjiStujeme silné a slabé stranky, pfilezitosti a hrozby. Vnéjsi faktory plisobici na
podnik nejsou ovlivnitelné. Na analyzu vnitiniho prostfedi vyuzivame model 5F a 7S, diky
kterym dokaZeme upevnit konkurenceschopnost a posilit uzitnou hodnotu. Model 5F se
skladéa z 5 sil ptsobicich na podnik: dodavatelé, odbératelé, konkurenéni sily, substituty a
nové firmy. Model 7S od firmy McKinsey se sklada ze 7 faktort zac¢inajici na pismeno S:
strategie, struktura, systémy fizeni, styl manazerské prace, spolupracovnici, schopnosti a

sdilené¢ hodnoty.

Na vnitini analyzu firmy vyuzivdme interni analyzu, diky které zjistime piednosti a

nedostatky pouze vnitiniho prosttedi firmy.
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II. PRAKTICKA CAST
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S CHARAKTERISTIKA PODNIKATELE

Fyzickd osoba Recovery Centrum (ddle RC) poskytuje sluzby v oblasti regenerace
pohybového aparatu, nabizi masérské sluzby, osobni tréninky a jidelni plany na miru. Déle
nabizi k prodeji kvalitni dopliiky sportovni vyzivy a vyrobky uréené k aromaterapii. Cinnost
prozatim vykondavaji v pronajatych prostorach v centru mésta Zabfeh. V komplexu
Recovery Centra lze najit posilovnu a masérské studio. Diky tomu, Ze vSe je dostupné na

jednom misté, miize RC hned poskytnout pohodlné komplexni sluzby svym klientim.

Vyzkum byl ovlivnén fadou neocekdvanych situaci, jako byla koronavirovd pandemie a tim

souvisejici uzavieni provozoven.

Data v praktické ¢asti mé prace byla ziskdna neformalni rozhovory s celym tymem RC a

nékterymi vérnymi klienty.

5.1 Historie Recovery Centra

Podnikatelsky subjekt byl zalozen 9. zati 2019, avSak zakladatel Lukas Barvif se zdravému
zivotnimu stylu vénuje jiz 8 let. Na zafatku se zamétoval pouze na sportovni masaze,
nasledné nabizel sluzby v oblasti sportovni regenerace a relaxani maséaze. V roce 2020 se
spojil s fitness trenérem/vyzivovym poradcem Romanem Hyblem a s masérkou/fitness
trenérkou Janou Jilkovou. V lednu 2021 zalozili privatni posilovnu. Béhem koronavirové

pandemie byla provozovna uzaviena. (interni material RC)

5.2 Predmét podnikani

Hlavnim pfedmétem podnikani jsou masérské, rekondi¢ni a regeneracni sluzby. Vedlejsi
pfedméty podnikani jsou velkoobchod a maloobchod, provozovani télovychovnych a

sportovnich zafizeni a organizovani sportovni ¢innosti. (rejstrik-firem.kurzy.cz, 2021)

5.2.1 Masérské a regeneracni sluzby

RC nabizi procedury, které mohou pomoci jak neaktivnim lidem, tak sportovclim. Kazdy se
chce citit 1épe a poznat své t€lo. Lidé maji stereotypnim pohybem nevhodné zakodované
pohybové vzorce. Jednostrannou ¢innosti se té€lo pretézuje, Spatnou stravou si pomalu
likvidujeme organy jako ledviny, jatra a slezinu, mélo pohybu zase zplisobuje obezitu a
zminéné Spatné pohybové vzorce. Proto je vice nez potfebné predejit zbyteCnym operacim,

zranénim a chronickym chorobam. Nejedna se jen o jednu urcitou proceduru, RC si pokazdé
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vezme ruzné poznatky z mnoha medicin, aby doslo k plisobeni na §irsi spektrum ¢lovéka a

tim dosazeni lepsich vysledkd. (interni material RC)

5.2.2 Provoz privatni posilovny

Hlavni tcel provozu je naprava klienti. U zdravotnickych rehabilitacich chybi individudlni
pfistup, pfebyvaji pasivni metody (uziti piistroji bez aktivniho zapojeni pacienta). Naopak
v RC je ihned aplikovan napravny proces zapojenim klienta do aktivni remodelace pomoci

pohybovych aktivit.

Zaroven je moznost provozovani soukromych lekci pro zdjemce, piedevSim Zeny a
zacateCniky. Byl vytvoren koncept pro soukromi. Pokud méa nékdo obavy z vefejnych fitness

center, je privatni posilovna to pravé. (interni material RC)

5.2.3 Osobni trenérstvi

Jedna o individudlni pfistup k tréninku pro zajemce. Trenér naléza podle dispozic mobility
Ci stability v danych oblastech nedostatky, omezeni spojené s irazy ¢i poopera¢nim stavem
a snazi se docilit jisté napravy a zlepSeni. Klient je zaroven edukovéan o spravném cviceni.

Na pozadani klienta 1ze komplexné diagnostikovat pohybovy aparat. (interni material RC)

5.2.4 Jidelni plany na miru

Dochazi k zjisténi vzorce bazalniho metabolismu klienta podle fyzickych predispozic (véha,
vySka, miry). Jidelni plan zavisi na denni pohybové aktivité, druhu prace a na stanoveném
cili (nabrat svalovou hmotu, zesilit, zhubnout). Zjis§tuje se pomér podkozniho tuku, kosti,

svall a vody v téle.

Pfedem je nutna kontrola krve a moc¢i, kde je zjiStén pomér vitamind, mineralii a ostatnich

zivotné dilezitych stopovych prvkii.

Obvykle se jidelni plan tvoii na dva az Ctyfi tydny.

5.2.5 Prodej regenera¢nich pomiicek

Jedna se o prodej rehabilitaénich pomiticek, které slouzi k rychlejsi svalové regeneraci,

zlepSeni mobility a stability. Mohou byt vyuzivany pii silovém tréninku nebo strecinku.

Mezi nejvice prodavané vyrobky se fadi balan¢ni micky, ortopedické vlozky do bot, vibracni
valec a hrejivy pas. RC prodava vyrobky znacek Naboso, Trigger Point, Vivo barefoot a

Hyperice. (interni material RC)
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5.3 Analyza vynosi Recovery Centra

V této Casti prace predstavim vynosy, které RC evidovalo v prab¢hu let.

Tabulka 2. Trzby Recovery Centra (vlastni zpracovani dle internich materiali RC)

2019 2021
trzby za sluzby 2020

(Fijen-prosinec) (leden-kvéten)
masaze 225 000 K¢ 300 000 K¢ 0 K¢
posilovna 58 800 K¢ 78 400 K¢ 0 K¢
jidelnicky 15 000 K¢ 50 000 K¢ 15 000 K¢
osobni tréninky 54 000 K¢ 72 000 K¢ 0 K¢
prodej pomticek 3020 K¢ 38 000 K¢ 40 000 K¢
celkem 355 820 K¢ 538 400 K¢ 55000 K¢

Vynosy byly zna¢né ovlivnéné pandemii, pfedev§im v letech 2020 a 2021. Sluzby byly
uzaviené od bfezna do Cervna roku 2020, dale pak od fijna az do roku 2021. Tato situace

velmi zasdhla pravé malé podnikatele.

Nejvétsi podil na celkovych trzbach zaujimaji trzby z masazi, dale pak trzby ze vstupt +

osobni tréninky.
5.4 Poslani, vize, hodnoty a cile spole¢nosti

5.4.1 Poslani

Poslanim RC povazuje potiebu pomoci klientim, aby se citili a vypadali 1épe. Tohoto
poslanim mohou dosdhnout neustdlym seberozvojem a vzdélavanim. Diky novym
zkuSenostem mohou rozsifovat sluzby o nové metody, které dokazou pomoct vice lidem. Za
poslani RC nepovazuje tvorbu zisku, je to jen néjaka hodnota navic. Jako poslani se da i
povazovat touha byt jedni z mala v Ceské republice poskytujici veskeré sluzby od veiejného

fitness centra po vyrobu vlastnich suplementi. (interni material OSVC)

5.4.2 Vize

RC ma v planu piiblizném v horizontu 2 let rozsifeni stavajici komplexu o n¢kolik novych

sluzeb. Nejprve by radi zménili privatni posilovny na vetfejnou. Toto rozhodnuti pfinese
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nové naklady za potizeni vybaveni, at’ se jedna o posilovaci stroje, ndbytku, a hlavné nutnosti
zafizeni vétSich prostor. Nejsilnéj$i motivaci je pro ¢leny RC piedstava plné finan¢ni
nezévislost na vedlejSich zdrojich pfijml (zaméstndni, brigady), které nemaji nic co do
¢inéni s provozem Recovery Centra. Finan¢ni nezédvislost by mohla byt realnd do 5 let od

otevieni vetejného fitness centra.

Dalsi vizi je vytvofeni stabilni prosperujici pratelské firmy, kterd bude tvofit pevnou

komunitu lidi se stejnymi konic¢ky a z4jmy, navzédjem si poméhat a podporovat se.

Pti rozhovoru s ¢leny RC bylo zji§téno, Ze jsou to pravé spoleéné vize, kterd je motivuji

k préaci vice nez jednorazova penézni odmeéna. Vize jim slouzi jako pohon.

V tomto ptipad¢ zde plati, Ze stanovovani spole¢né vize v kolektivu mlize poslouzit jako
vhodny motiva¢ni néstroj.

5.4.3 Hodnoty

Uvedené hodnoty jsou ziskané od c¢lentt RC, kdy jejich politika podnikdni na téchto
hodnotach stavi zdklady. Z mého osobniho pohledu jako pravidelného klienta, jsou veskeré
uvedené hodnoty realné a dodrzované. RC déla vzdy vSe pro spokojenost klienttl, vyuziva
jen ty nejnov¢jsi techniky a ptistroje. Jako velké pozitivum je, ze vSe, co poskytuje, se kladné

odrazi na zdravi.
Orientace na klienta

RC neuspokojuje potieby podle stanovenych postupti a predepsanych vzorct. Je dilezité
naslouchat klientovi, jeho problémiim a sluzbu pfizptsobit jemu. Zakladem ptatelského

vztahu je udélat v§e pro maximalni pohodli a spokojenost klienta.
Inovativnost

Je nezbytné nutné v boji s konkurenci aplikovat nejnovéjsi metody, kombinovat rizné

pfistupy z mnoha medicin, aby byla nabidka sluzeb co nejefektivné;si.

Kladné ptisobeni na zdravi

Sluzby, které RC nabizi maji pouze pozitivni dopad, a to predevsim na zdravotni stav okoli.
Poctivost

Nejlepsi reference vychdzi pravé z poctivého jednani se zadkazniky, sluzba musi byt

provedena tak, jak je propagovand, nesmi byt ochuzena o ¢as ani o prub¢h.
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5.4.4 Cile

Pii rozhovoru se zakladatelem bylo zjiSténo, Ze nejvétsim cilem je aktudlné dokonceni
vetejného fitness centra, které bude spojené se sluzbami fyzioterapie, masazemi, vyzivovém
poradenstvi, popt. prodejem naSich produktti. Toto propojeni sluzeb bude nabizet klientim
vy$si komfort. Pokud mé nékdo urcity problém s pohybovym aparatem, musi jit nejprve na
oSetfeni. Bohuzel mu chybi kompenzac¢ni, pooperacni ¢i rehabilitacni péce, kterou mu Iékat
pfimo neposkytne a bude odkdzan na rehabilitace, na které je ¢ekaci lhlita v fadach tydna,
ne-li mésic. Tento tradi¢ni zplsob nebyva efektivni. Podobny postup byva pii cviceni.
Pokud ma nékdo zajem zhubnout nebo nabrat svalovou hmotu, pouze cviceni jako takové
nesta¢i. Clovék se neobejde bez spravného jidelniho planu od vyZivového poradce, ktery
bude pfimo imérny spalenym kaloriim pfi cviceni.

DalSim cilem je zaméteni na vhodné vyZzivové doplitky. Na trhu jich je ohromné mnoZzstvi.
Lisi se hlavné kvalitou, sloZenim a kone¢nym ucinkem. NezkuSeny uzivatel se nedokaze
orientovat a Casto ani nedostatek vitaminti ¢i minerali nezpozoruje. Lidé v dnesni dobé
byvaji ovlivnéni reklamou, nerozumi sloZeni nebo spravnému dévkovani. Obvykle si
zdravotni problém vylozi jinak a snazi se medikovat vlastnimi zplsoby, coZ muze Castéji

vice uskodit.

Tomuto fizenému ovliviiovani chce RC urcitym zpisobem zabranit, napiiklad
informovanim klientti, vzdélavacimi videi na socialnich sitich a jinymi zplsoby. (interni

material OSVC)

Stanovené cile podle mého nazoru mohou pfi spravné zvolené strategii RC vyzdvihnout o
n¢kolik pricek vysi. Pokud se tyto cile splni, bude opravdu komplex RC jeden z mala

v Olomouckém kraji, ktery bude poskytovat tento druh sluzeb.
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6 ANALYZA MAKRO A MIKRO PROSTREDI BUSINESS MODELU

6.1 PEST analyza

Uvedena analyza bude zkouména pro okres Sumperk.

6.1.1 Politicko-pravni faktory

Aktualni politicka situace v Ceské republice je pom&mé nestabilni. Soudasné v1adg, ktera
byla zvolena do Poslanecké snémovny v €ervenci 2018, byla kvili nezvladnuté pandemii

vyslovena nedlivéra. Ve snémovné vlada ztratila vétSinu hlast. (irozhlas.cz)

Po vypuknuti koronavirové pandemie v bieznu 2020 byla vlada nucena vyhlasit nouzovy
stav a s tim spojené opatfeni, véetné zavird podniki, Skol, obchodl. Tyto opatieni méla za
nasledek krach mnoha podnikateli a tim vznik nepokojli a vznik jedné z nejvétSich

ekonomickych krizi od roku 2008.

Vlada stanovila pro poskozené podnikatele kompenzac¢ni bonus, ktery mél pomoci

podnikateliim pfezit, bohuzel ve vétSin€ piipadl ale nedorazil.

Tyto faktory velmi ovlivnily pfedev§im mensi podnikatele. Na podnikani mé¢l dopad vladou

vyhlaSeny nouzovy stav, uzavirani provozoven a zminéné zpozdéné kompenzacni bonusy.

V oblasti dafiového zatizeni rok 2021 pfinesl par zmén. Doslo ke zruSeni superhrubé mzdy.
Na podzim byl vlddou ptedloZen ndvrh zmén. ZvySeni superhrubé mzdy ptineslo zvyseni

danovych slev na poplatnika a tim narast ¢isté mzdy.

Také velkou ulevou pro podnikatele je moznost pausalni dan¢, kdy 1ze zarovenl uhradit dan
z piijmu, socialni a zdravotni pojisténi bez nutnosti podat daiiové ptiznani. (Trejbalova,

2021)

6.1.2 Ekonomické faktory

Podle Ceského statistického titadu ekonomika pocitila nejvétsi propad v novodobé historii.

Diky vladnim restrikcim klesl hruby domaci produkt o 5,6 % oproti lofiskému roku.

Krize m¢la nejvétsi dopad pravé na sluzby, ve kterych firma plsobi. Trzby v odvétvi
s velkym mnoZzstvim Zzivnostnikd klesly za lonisky rok o 38,1 %, coz bylo pro drobné
zivnostniky krajné devastujici. Podnikatelim dochéazely zdroje a neméli dostatek prostredkt

na tvorbu uspor. S vyvojem koronavirové pandemie a postupnym rozvoliiovanim restrikci
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existuje jistd vidina potenciondlniho zlepSeni. Domdacnosti budou znova vyuzivat sluzby,

vice utracet a tim se objem penéz navrati zpét do ekonomiky. (Zabojnikova, 2021)
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Obrdazek 6: Vyvoj HDP v CR a EU (czso.cz, 2021)

EET, které bylo spusténo pro velkoobchod, maloobchod, stravovaci a ubytovaci sluzby bylo
pro dalsi vlnu prozatim pozastaveno, a to az do ledna 2023. Znamena to, ze podnikatelé
nemuseji posilat informace o trzbach pfislusné instituci, mit na provozovné informacni
zafizeni a vystavovat uctenky. Tato situace prozatim usnadni podnikateliim feSeni mnoha

problémii. (kurzy.cz, 2020)

6.1.3 Socialni faktory

Pocet obyvatel v okresu Sumperk se drzi v roce 2021 nad hranici 119 tisic, z toho 59 tisic
muzu a 60 tisic Zen. Primérny vék u muzl je 41,6 let a u Zen 43,5 let. Béhem roku 2019 se
narodilo v okresu Sumperk piiblizng 1195 obyvatel a doslo k imrti piiblizng 1339 lidi.

Pfirozenym ubytek tvoii 149 osob. (czso.cz, 2021)

Aktualné mél nejveétsi vliv na vyvoj populace onemocnéni COVID-19. Pocet obyvatel 1
nadale rostl, tempo ristu bylo ale vyrazné nizsi. K vyvoji pfispél hlavné pfirozeny ubytek
obyvatel zptisobeny jak nemoci, tak zahrani¢ni migraci. Podle CSU 6. ledna 2021 kvili padl
rekord poctu imrti na 15 900 obyvatel, bezesporu kvili pandemii. Byl to nejvétsi pfirozeny

ibytek obyvatel od roku 1950. (Némeckova a Styglerova, 2020)
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Podil nezaméstnanych osob byl vroce 2019 kolem 3,39 %. V pfedchozich letech byla

nezaméstnanost okolo 4 %, takze doslo k mirnému poklesu. (czso.cz, 2021)

Podle Holého (2020) ma posledni vina karanténnich opatieni podstatné vyssi dopady na
Zeny. Zatimco u muzil nezaméstnanost v lednu zistala zhruba na tirovni druhé poloviny roku
2020 a meziro¢né€ se zvysila o méné nez tfetinu, pocet Zen hledajicich zaméstnani se ve

srovnani s loniskym lednem vice nez zdvojnésobil.
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Obrazek 7: Prirozeny ubytek/pririistek (czso.cz, 2020)

Hruby domaci produkt (ddle HDP) v roce 2019 tvofil v Olomouckém kraji témét 265

milionu K¢, na jednoho obyvatele potom piipadlo 418 tisic. (czso.cz, 2021)

6.1.4 Technologické faktory

Kli¢ovym odvétvim Ceské republiky je vyroba motorovych vozidel. V prvnim étvrtleti roku
2020 bylo vyrobeno pftiblizn€ 333 tisic motorovych vozidel, to je 0 2,7 % vice jak v lonském
roce. Je tieba poznamenat, Ze v bieznu 2020 doslo k uzavieni evropského automobilového
pramyslu. Celkové zpracovatelska primyslova produkce vzrostla o 3,1 % oproti lofiskému

roku. (czso.cz, 2021)

Béhem koronavirové pandemie vzrostl zajem o vyrobu papiru (hygienické potieby, obaly),
zvysil se zajem o farmaceuticky prumysl a zpracovatelsky priimysl v oblasti zdravotnictvi

(néstroje, liizka, ptistroje).
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Veiejna sprava se z diivodu vladnich nafizeni presunula do digitélni sféry. Cesi jsou lehce
nad primérem EU27 ve vyhledavani informaci na internetu. V roce 2020 vyuzilo internet
pti hledani informaci 41 % obyvatel starSich 16 let. Internetovy svét nevyuzivaji pouze
ufady, digitalizace se presunula i do vefejnych instituci, jako jsou Skoly, knihovny a
zdravotnickd zafizeni. Pro podani daiiového pfiznani byl vytvofen online systém MOJE
dané. Mnoho obyvatel ma stale vétsi zajem o vzdaleny pfistup k vypistim z rejstiiki pomoci

kontaktnich mist Czech POINT. (statistikaamy.cz, 2020)

Vydaje za vyzkum a vyvoj dosahly v roce 2019 rekordnich 37,6 mld. K¢, coz je o 8 mld. K¢
vice jak v loniském roce. Prosttedky z EU sméfovali do dvou OP: Operacni program
Podnikani a inovace pro konkurenceschopnost a Operac¢ni program Véda, vyzkum a
vzdélavani. Nabéh cerpani z téchto OP byl po spusténi dosti pozvolny, postupné ale
vyuzivani evropskych financi zintenzivnilo a v roce 2019 doputovalo ze zahrani¢nich

vetejnych zdrojti do ¢eského vyzkumu 8 mld. K¢.

V roce 2019 tvotily mzdové naklady 61 mld. K¢ a byly nejvétsi vydajovou polozkou Vedy
a Vyzkumu. Oproti tomu investice na do vyzkumu a vyvoje (vyzkumna centra), kterd
v letech 2012 az 2015 ¢inily rekordnich 18 mld. K¢ v roce 2019 klesly na 11 mld. K¢, coz

je vyrazné mén¢ nez v rekordnich letech. (statistikaamy.cz, 2020)
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6.2 SWOT analyza

Pomoci SWOT analyzy dokazeme zjistit, v ¢em je RC lepsi oproti konkurenci. Pomahé nam

zjistit pohled na RC z vnitini strany.

Tabulka 3. SWOT analyza RC (vlastni zpracovani)

SILNE STRANKY

SLABE STRANKY

proklientsky piistup
zkuSenosti maséra
neustala ochota se ucit
vybaveni nejvyssi kvality
Siroka nabidka sluzeb
komplexnost (propojeni)
nizké provozni naklady
komunita

inovativni techniky

nedostatek finan¢nich prostiedki
neuvazené rozhodovani

mnoho stanovenych cilti

Spatna komunikace mezi spolupracovniky

pouze privatni posilovna

PRILEZITOSTI

HROZBY

rozvolnovani — opakované stietavani a
rostouci poptavka po sluzbach
nové spoluprace s vyrobci

ziskani velkych zakazek od firem

protipandemicka opatieni
nova konkurence
nedostate¢né uspory obyvatel
neochota lidi, jina cesta

zvySovani provoznich nékladt

6.3 Analyza 5 konkurenénich sil

Analyza byla provedena pro lokalni trh ve mésté Zabieh. Veskera data jsou ziskdna pomoci

neformalniho rozhovoru.

6.3.1 Dodavatelé

Mezi dodavatele v prvé fad¢ patii dodavatelé sportovniho vybaveni, naptiklad posilovaci
stroje a jiné technické pomicky. Dale nesmi byt opomenuti dodavatelé masérskych
produktti, jak uz vybaveni (lehatko, pomicky), tak spotfebnich materidlli (oleje, tejpy,

chladici spreje). Nesmime opomenout na najemce, kteii dodavaji prostory pro ¢innost.
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6.3.2 Odbératelé

Za odbératele jsou povazovani klienti, kteti vyuZzivaji sluzeb Recovery Centra a za sluzby
plati. Odbératelé nejsou piimo charakterizovani, klient nemusi mit zadné specifické znaky.
Mezi hlavni odbératelé se tadi profesiondlni sportovci, rekreacni sportovci, seniofi, Zeny

zejména po porodu nebo zacinajici sportovci.

6.3.3 Konkurence

V okoli sidla provozovny nabizi sluzby hned nékolik salonii nebo studii, nelze je vSak
oznacit jako pfimé konkurenty. Jednd se o FO, které bud’ poskytuji pouze maséaze, nebo
pouze fyzioterapii. Ve mésté Zabieh je jen jedno fitness centrum, které v zavislosti na kvalité
ptedrazené, proto lidé voli alternativni zpisoby. Vstupné do konkuren¢niho fitness se
pohybuje od 100 K¢ za studenta a 120 K¢ za dospélého. Je rozsahlejsi, nalezneme zde
mnohem vice strojii, kardio zonu a t€locvicnu na squash. Kvalitou strojli ziistdva na mnohem
horsi urovni nez RC. Stroje jsou staré, neudrzované. NezkuSeni cvicenci rozdil nepoznaji,

ale 1idé, kteti se cviceni vénuji delsi dobu navstévuji jina fitness centra.

Masérskych salonii je 6 konkrétné v mésté Zabieh, zddny ale nenabizi takovy Siroky
sortiment sluzeb jak RC. Nabidka téchto salonil je docela prosta, nabizi obycejné sportovni
masaze, kde se cena pohybuje okolo 500 K¢&. Déle jsou nabizeny masaz lavovymi kameny,

Dornova metoda, banky a reflexni terapie chodidel. Veskeré tyto procedury nabizi i RC.

Jelikoz RC poskytuje komplexni terapii (vSechny sluzeb v jednom), ma velkou konkuren¢ni
vyhodu oproti ostatnim podnikatelim. Nejvétsi konkurenci prozatim vnima pravé u
zminéného fitness centra, které je rozlohou vétSi a nabizi vEtsi sortiment strojii. V boji
s konkurenci se RC chysta po rozvolnéni vladnich restrikci oteviit své vlastni vetejné fitness

centrum.

6.3.4 Nové vstupujici firmy

Jelikoz se RC nachdzi v obci Zabieh, coz je malé mésto s piiblizné 14 tisici obyvateli, je
riziko vstupu novych firem a sluzeb relativné nizké. RC se nachazi pfimo v centru mésta,
kde spole¢né ostatnimi salony uspokojuji veskerou poptavku. V poslednim roce se otevielo
nové masérské studio, které po tfech mésicich provozu bylo kvili nedostatku klientd a
vysokym cenam zavieno. JelikoZ RC poskytuje kvalitni sluzby za dobré ceny, konkurence
by bud’ musela nabizet sluzby pod cenou, coz je krajn¢ nevyhodné, nebo mit jiz dostatek

zkuSenosti, jméno a skvély marketing.
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6.3.5 Hrozba substitutu

V dnesni dob¢ je vSe nahraditelné. RC poskytuje komplexni sluzby pod jednou sttechou, coz
je velka vyhoda. BohuZel na piesyceném trhu se sluzbami je nahrazovani velmi ¢asté. Proto
RC vyuzivd nové techniky a neustdle se vzdélava, aby byla hrozba nahrazeni jinym
podnikem co nejmensi. Zaroveii vyuziva vybaveni, které neni v Ceské republice moc znamé
a neni témét k dostani. Stale ale existuje velkd hrozba spojend s pandemickou situaci, kdy
se lidé naucili cvi¢it doma misto na vefejného misté. V dneSni dob& existuje i mnoho
aplikace na nejen na cviCeni, ale i na stravovani, relaxaci a podobné. Také lze misto

klasickych masazi ¢i rehabilitaci navstivit naptiklad bazény nebo vetejné zdravotni instituce.

6.4 Analyza modelu 7S

Data pro vykonani této analyzy byla erpana z neformalnich rozhovort s ¢leny RC.
Strategie

M¢éla by vychazet z definovanych cili a vizi podniku. Strategii, jak dosahnout cili, nema
RC prozatim definovanou. Ve vétsiné pfipadii jedna podle vlastniho svédomi a védomi bez

stanovenych krok.

RC ma primarni cil rozSifeni a zkvalitnéni vlastnich sluzeb. Roz$ifenim je mySlena
transformace privatniho fitness na vetejné. Ma v planu zaméfit na kompletné novy produkt
— doplnky vyzivy. Zplisob, jak dosahuje nékterych cili byva bezmyslenkovité a nerozvazné,
obzvlast co se tyka pofizovani hmotného majetku. V tomto ohledu by se mél stanovit
jednotny postup, kdy kazdy ze ¢lenli odsouhlasi pofizeni n¢jakého majetku. Také Casto
zvoleno nevhodné financovani majetku, kdy se financuje dlouhodoby majetek kratkodobymi
cizimi zdroji. Tyhle faktory mohou néjakym zplisobem negativné ovliviiovat pracovni

vztahy, dokonce i podnikéni samotné.

6.4.1 Struktura

Organizacni struktura je velmi jednoducha. Jedna se o funkciondlni organiza¢ni strukturu,
kdy jsou 2 majitel¢ a jeden zamé&stnanec s vlastnim zivnostenskym listem. Kazdy jednotlivec
ma vlastni zaméfteni, vlastni kli¢ové ¢innosti, které poskytuje a je zavisly pouze sdm na sobé.

FO vyuziva externi i€etni firmu na zpracovani daiiového ptiznani.
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6.4.2 Systémy

RC nevyuziva k podnikadni zaddné specidlni systémy. Rezervacni systém ma na svych
webovych strankach a je propojeny s online diafem v Microsoft Outlook. Ke komunikaci

slouzi telefony, pocitace a socidlni sité.

6.4.3 Styl manaZerské prace

V RC se zadny styl vedeni neuplatiiuje, kazdy je svym vlastnim panem. Oba spolumajitelé
maji rozhodovaci prava a kompetenci nakladat s finanénimi prosttedky. Jelikoz jsou vSichni

vedeni spolecnou vizi, nemusi se navzajem soustfedit na hlidani vysledkii prace ostatnich.

6.4.4 Spolupracovnici

V RC pracuji pouze 3 osoby. Kazdy ze zainteresovanych osob se podili na své vlastni
¢innosti, fidi se vlastnim casovym rozvrhem. Oba majitelé se zabyvaji masérskymi
¢innostmi, spravou a organizaci provozovny a ve zvlastnich ptipadech rehabilitaénimi
cvi¢enimi. Kolega ma na starost osobni tréninky klientd a jidelni plany. VSechny ¢innosti na

sebe Casove¢ navazuji tak, aby byla kapacita maximalné vyuzita.

Casové skloubeni &innosti pracovniki byvé nejvétsi kimen tirazu, protoZe je dbat na néktera
pravidla. Jelikoz jsou mistnosti rozmisténé u sebe, nemuze probihat zarovei relaxa¢ni masaz
a silovy trénink. Trénink byva hluény a muize vyrusit klienty pfi relaxaci. Je nutné pfi
spolupraci navrhovat kompromisy mezi pracovniky. Kazdému jde o vlastni pfijem, takze

ustupky nebyvaji snadné. Tyto situace je tieba do budoucna vylepsit.

6.4.5 Schopnosti

o spravném pohybovém vzorci a zdravé strave.

Cinnost FO zavisi na znalosti Ob&anského zakoniku, konkrétné § 420 az § 422. Podminkou
provozovani kazdé z jednotlivych Cinnosti je absolvovani akreditovaného kurzu a ziskani
praxe v oboru. Po masérské ¢innosti je povinné absolvovat zédkladni masérsky kurz, ktery
poskytuje kazda masérské skola v Ceské republice. Tento kurz je odrazovym mustkem pro
dalsi kvalifikace a osvédCeni. Dalsi podminkou je bud studium na vysoké Skole se
zaméfenim na fyzioterapii nebo absolvovani rehabilitaéniho kurzu, ktery je financné

nakladnéjsi, ale méné casove narocny.
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Pro vykon osobniho trenérstvi existuje komplexni kurz, ktery nabizi Siroké portfolio oblasti.
Dalsi kurzy jsou volitelné. Zpracovani jidelnich planu byva soucésti programu lékaiské
vysoké skoly. Existuje i mnoho kurzii pro vSechny zajemce, ktefi se o zdravy Zivotni styl

zajimaji, ale vysokou Skolu nemohou z néjakého divodu studovat.

6.4.6 Sdilené hodnoty

Hodnoty, které RC sdili jsou jiz popsany v kapitole Poslani, vize, hodnoty a cile spole¢nosti

na stran€ 35.
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7 ANALYZA BUSINESS MODELU RECOVERY CENTRA

Pro analyzu business modelu RC jsem zvolila business model Canvas, jelikoz RC na trhu jiz
par let pasobi. DalSim cilem je nasledna inovace business modelu, ktera se nejvice provadi

praveé u Canvasu.

Zvoleny business model zobrazuje, jak OSVC vydélava penize a jak jsou jednotlivé ¢asti
business modelu na sebe vzajemné zavislé. Pokud business model spravné nastavime, miize

odlisit uspesné podnikéani od netispéSného. (managementmania.com, 2018)

Vypracovany model je uveden v piiloze I.

7.1 Zakaznici

RC nemad ptesné definovany zdkaznicky segment, nabizi své sluzby kazdému nehledé na

demograficka kritéria (vek ¢i pohlavi) ¢i geograficka kritéria (zemé, mésta a jiné).

Na zéklad€ vedeného neformélniho rozhovoru s ¢leny RC a nékterymi klienty bylo zjisténo,
ze patii profesiondlni sportovci, osoby se zdravotnimi problémy, ale i rekreacni sportovci
nebo starsi lidé. RC zaroven dlouhodobé spolupracuje s mistnimi vyrobnimi zavody. Firmam
prodava vétsi objem poukazii za vyhodnéjsi cenu za kus, které nasledné firmy poskytuji

zdarma zaméstnanciim jako forma benefitu.

7.2 Hodnotova nabidka

Za hodnotou nabidku Ize povazovat to, co klient ziskd pribéhem urcité sluzby. Existuje
nespocet hodnot, které RC nabizi. Priméarné se jedna o 1écbu ¢i ndpravu pohybového aparatu,
ktera byva zprostiedkovand bud’'to pomoci sportovnich ¢i rehabilitaénich masazi, nebo
pomoci dechovych cviceni a cvieni s vlastni vdhou. Pokud mé nékdo zajem pouze o

odpocinek a uvolnéni, mize vyuzit nabidku relaxacnich masazi.

Diky velkému zajmu o zdravy Zivotni styl maji lidé potiebu vypadat a citit se dobie. Tato
potieba nejcastéji zahrnuje bud’ hubnuti, ba naopak pfibirani. Jako feSeni této potieby jsou
v nabidce i osobni tréninky, kde trenér svym zptsobem nejen donuti klienty se hybat, béhem
tréninku dochazi k neustadlému pfedavani informaci pravé v oblasti cviCeni, stravovani,
spankového rezimu a jinych faktort, které pfimo plsobi na duSevni i fyzickou stranku

Cloveka. (interni material RC)

Mohu konstatovat, Ze tyto sluzby by mél vyuzit kazdy zacatecnik, ktery se chce svym

zpusobem posunout na jinou uroven. Cvi¢eni mize byt ¢asto kontraproduktivni, nezkuseni
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lidé si spiSe ublizuji, nez pomadhaji. Sluzby miZze ale vyuzivat napiiklad profesionalni

sportovec, ktery chce vyhledava komfort toho, Ze je vSe na jednom misté.

7.3 Kanaly

Pokud ma klient zajem o sluzbu, pomoci internetové stranky vyplni kontaktni formulaf nebo
muze kohokoliv kontaktovat na uvedené telefonni ¢islo nebo ptes socidlni sité. Jelikoz je
momentalné posilovna v privatnim rezimu, je tfeba si vzdy zarezervovat termin na

webovych strankéach firmy. Aktualné je stop stav, proto RC aktivné nehledd nové klienty.

RC nevyuziva mnoho forem propagace. Kvili aktudlnimu stop stavu nema potiebu aktivné
vyhledavat nové klienty, proto veskera propagace probihd na socidlnich sitich formou
ptispévkl. RC zastava nazor, ze kvalitni marketing neni o placené reklamé, ktera vyskakuje
vSude a cili na vSechny. VéEtsi hodnotu ma spokojeny klient, ktery ptfedava recenze dal mezi

své znamé a ti maji nasledné o sluzby zajem. (interni material RC)

Jelikoz se jednd o pfimou sluzbu bez meziclanki, neni tfeba zajiStovat jiné kandly
distribu¢ni kanaly. Parkrat do mésice dochazi k objednani zbozi od dodavateld, zde se to ale

nepovazuje jako jeden z kanalu.

7.4 Vztahy se zakazniky

Vztahy se zdkazniky jsou na velmi osobni a pfatelské tirovni. RC si zaklada na individualnim
pfistupu ke kazdému klientovi/zékaznikovi, na kvalitni provedeni sluzeb a profesiondlni
pfistup. Tyto faktory jsou klicové pro udrzeni zakaznika, ziskavani zpétnych vazeb a tim

zvySovani povédomi a vytvareni zisku.

Kazdy klient je jiny, proto RC neaplikuje stejny napravny vzorec ¢i postup pii uvodni

konzultaci. Ke kazdému klientovi je nutny specificky konkrétni ptistup.
Obvykly postup konzultace byva takovy:
e uvodni konzultace (zjiSténi problému, domluveni na dalSim postupu)
e analyza konkrétniho problému, stanoveni postupu
e provedeni a realizace postupu
e stav po realizaci

e druha konzultace (zjisténi spokojenosti, ukonc¢eni nebo pokracovani)



UTB ve Zlin¢, Fakulta managementu a ekonomiky 50

7.5 Zdroje prijmui

Firma generuje pfijmy z prodeje sluzeb a ze vstupt posilovny. Cena sluzeb se pohybuje od

500 K¢ do 2 000 K¢ za hodinu, cena vstupu je 70 K¢ za hod za osobu.

Cena jednotlivych masérskych sluzeb se odviji primarné od fyzické naro¢nosti, dale od
mnozstvi pouzitého materialu, pouZzitych pfistroji. Cena za vstup do posilovny miize byt

sniZzena zakoupenim permanentky s ur¢itym poctu vstupt.

Piijmy byly velmi ovlivnény aktudlni pandemii, kdy doslo vroce 2020 k uzavieni
provozovny. Byla oteviena pouze privatni posilovna pro ¢leny a znamé. Béhem pandemie
doslo k prodeji predplacenych vstupd. V dobé rozvolnéni v roce 2020 tvotilo 74 % piijmi
vstupy + tréninkové lekce, zbylé zdroje tvoii pfijmy z masérskych sluzeb a prodeje
regenerac¢nich pomticek. Velky zajem o cviceni byl pochopitelny, jelikoz od biezna 2020
bylo cviceni omezeno. V roce 2021 doslo ke zvySeni zdjmu o potizeni pomticek na cviceni,
aby mohli klienti sami cvicit doma nebo venku. Aktudlné se RC zase dafi, jelikoz diky

rozvolnéni doslo k obnoveni poptavky po cviceni i masazich.

Platby probihaji v hotovosti na misté¢ nebo pfevodem na bankovni ucet. Firemni zakazky
jsou feSeny individudlné fakturou. Klienti mohou dale vyuzit platbu pomoci karty Benefit

Plus.

M vstupy do M vstupy do m vstupy do
posilovny posilovny posilovny

W masaze W masaze W masaze
osobni osobni osobni
tréninky tréninky tréninky
prodej prodej prodej

Obrazek 9: Zdroje prijmu v letech 2019 az 2021 (vlastni zpracovani)
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7.6 Klicové zdroje
V ramci toho stavebniho prvku doslo ke zjisténi nasledujicich klicovych zdrojt.

Tabulka 4. Kli¢ové zdroje (vlastni zpracovani dle internich zdroji RC)

Fyzické zdroje posilovaci stroje, masérské vybaveni, spotfebni zbozi (masazni

oleje, tejpy, krémy)

DusSevni zdroje védomosti, vztahy s klienty, know—how, partnerské vztahy
Lidské zdroje maséfi, trenéti
Finanéni zdroje penézni prostredky

RC disponuje Sirokym spektrem vybaveni ur¢enému k posilovani. Jedna se naptiklad o
klece, multipressy, lavice a kladky od znacky ATX. Dale je moZnost vyuZiti odporovych
gum, ¢inek a os s kotouci. Pro silové tréninky je vyhrazeno misto na mrtvé tahy, naopak pro

crossfit a workout je moznost vyuziti bradel a klece s uchopy.

Do masérského vybaveni se fadi masérsky nabytek (lehatka, masazni zidle), dale vybaveni

jako banky, elektrody, masazni pistole, lymfodrenaZzni nohavice a jiné.

Obrazek 10: Vybaveni ATX (vlastni zpracovani)
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7.7 Klicové ¢innosti

Hlavni C¢innosti je poskytovani sluZzeb v oblasti masérstvi a regenerace, a to zejména
mobiliza¢ni techniky, dechové cviceni, dynamickd neuromuskuldrni stabilizace, prace
s hlubokym stabilizaénim syst¢émem a jiné. Do regeneracnich sluzeb patii pfistrojova
lymfodrendz (kalhoty Normatec), ¢inskd medicina (sklenéné a silikonové barnky) a
elektrostimulace zptsobujici kontrakce svalll. Dalsi hlavni ¢innosti je provoz posilovny a
vytvareni cviebnich plant.

hmoty, redukce tuku) a v oblasti spravné pohybové aktivity nejen pii cviceni, ale 1 v béZném

Zivote.
7.8 Kilicova partnerstvi

Ke klicovym partnerim patii primarné dodavatelé masérského spotfebniho materialu —
Nobilis Tilia a Saloos. Dale dodavatelé sportovniho vybaveni jako Naboso, Trigger Point,

Vivo Barefoot a Hyperice.

Velmi daleziti partnefi jsou 1 Skolitelé a mentofi, ktefi zajist’uji neustaly prisun informaci a
) y

tim vyznamny posun v praci masérii. Kvalitnich Skolitel¢ poradaji vzdélavaci kurzy a tim

w7

7.9 Struktura nakladu

V roce 2019, kdy bylo RC zaloZeno, byla nejvétsi polozka ve struktufe nékladii osobni
naklady, které zahrnovaly naklady na vzdélani, na lidské zdroje a naklady na vybaveni.
Druhé nejvétsi polozka byl spotfebovany material. Nejmensi podil ve struktuie nakladi jsou
naklady na provoz. V dal§im roce tvoii osobni naklady také nejvétsi podil na celkovych
nakladech. Druhé nejvétsi ale oproti roku 2019 tvofi naklady na provoz, které zahrnuji i
sluzby. Jelikoz rok 2021 jesté neni u konce, nelze posoudit, jaka bude struktura celkovych

nakladu na tento rok.
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2019 2020 2021

m material | m material m material

W provoz H provoz M provoz

m osobni m osobni m osobni
naklady néklady naklady
ostatni odpisy odpisy
naklady

Obrazek 11: Struktura nakladit v letech 2019 az 2021 (vlastni zpracovani)
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ZHODNOCENI BUSINESS MODELU RECOVERY CENTRA

Analyzou bylo zjisténo, ze se RC pfimo nezam¢tuje na urcité segmenty zédkaznikli, coz miize
byt brano jako nedostatek, ktery by mél byt do budoucna napraven. Zaroven nema nouzi o
zdkazniky a ani nemusi pouzivat zvlaStni zplsoby k jejich ziskani. Disponuje vérnymi
klienty, ktetfi chodi pravidelné a tvoii stabilni piijmy. Pokud je zapotiebi najit zplsob
osloveni zakaznikil, nejovétenéjsi zplisob jsou pozitivni recenze od klientd, které jsou Sifeny
mezi zndmé. Dal§im komunika¢nim kanalem, kterym si firma zaji$t'uje neustalou pozornost

zajemcl, jsou socidlni sit¢ a internetové stranky.

Hodnoty, které RC poskytuje zdjemciim jsou dostate¢né obsahlé. Nabizi dostatek sluzeb pro
Sirokou vetejnost za piiznivé ceny. Nejvetsi podil trzeb firmy tvoti trzby za osobni tréninky.
DalSim nejvét§im podilem na trzb€ jsou trzby za provoz posilovny. Z divodu pietrvavajici
koronavirové pandemie jsou trzby na rok 2021 poniZené o piijmy z masazi a osobnich

tréninkd, které kvili restrikcim byly zakazané.

RC si zakladd na vielych vztazich s klienty. Pratelsky pfistup je vhodny pro vykon jak
hlavnich ¢innosti — maséaze, fyzioterapie, tak pro vedlej$i — osobni trenérstvi, jidelni plany.

Diky pratelskym vztahii se daji povaZzovat za mensi komunitu.

RC ma vyznamné dodavatelské vztahy s firmou ATX Fitness a MOVE LAB STORE s.r.0.,

které zasobuji firmu cvi¢ebnimi a masdznimi pomutckami.

S rizikem substitutdl a konkurence se firma vypotfddavd osobné nevhodnym zpisob.
Neustalym pofizovanim novéjsiho a lepsiho vybaveni, aby doslo k pfedhdnéni konkurence
si firma vytvaii stale dalsi naklady, které jsou zbyte¢né vysoké a misto generovani vyssiho
zisku zlstava zisk stabilni. RC nema pfedem stanovenou strategii podnikani, veskeré
¢innosti déla podle potieby a pociti. Organizace je velmi jednoducha. Dva spolumajitelé,
kteti rozhoduji o veskerych tkonech spojené s podnikanim a jeden spolupracovnik, ktery
nema rozhodovaci pravomoc a pouze se fidi rozhodnutimi spolumajitelti. Tato organiza¢ni
vyhovuje vSem zainteresovanym stranam. Bylo zjiSténo, Ze firma vyuziva jako systém
Microsoft Office, kde vede online diaf, ktery je transparentni a kazdy zajemce se mize zapsat
na libovolny Cas. Zaroven vede evidenci klientt, ktefi jsou externi od firem, se kterymi firma
spolupracuje. Pro vyhodné&jsi vstupné lze vyuzit permanentni vstupné, které se déli do tii
kategorii. Na externi komunikaci vyuZziva e-mail nebo socidlni sité, coz je nizkonakladové a
prozatim krajn¢ udrzitelné. Celkové hodnoceni RC je pozitivni, spole¢nd vize a spole¢né cile

motivuji vSechny strany dosahovat maxima ve svém podnikéani. Neustald potfeba byt lepsi a
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nabizet nové techniky a sluzby zvyhodiuji firmu od konkurenci. Velké minus vidim
v neuvazeném neustalém investovani do nového vybaveni, namisto zachovani kapitalu a

zvoleni vhodng&j$i investi¢ni varianty.
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8 INOVACE BUSINESS MODELU

Podle referenci klientd a vnitfnich ukazatelt se da fict, Ze se RC dafi. Stale se v business
modelu nachazi nedostatky (nezvolena strategie, vysoké naklady za vybaveni, nizké néklady

na propagaci a jiné¢). Pro leps$i fungovani je nutné business model vylepsit.
8.1 VylepSeni business modelu

8.1.1 Zakaznici

Z ptedchozi kapitoly vime, Ze segment zadkaznikli nema RC definovany. Z rozhovori bylo
zjisténo, ze nejcastéjSimi klienty jsou dospéli jedince trpici problémy s pohybovym
aparatem, sportovci a zajemci o riuzné diety, jak redukcni jak objemové. Osobné bych
rozdélila zdkazniky do tfi segmentl. Prvni by mél byt zaméfen na profesionalni sportovce,
muze a zeny ve véku od 18 do 40 let, ktefi nefesi finan¢ni stranku a chtéji kvalitni sluzby
nékolikrat do tydne. DalSim segmentem budou muzi i Zeny ve véku od 40 do 70 let, které
trapi zdravotni problémy s pohybovym aparatem a budou mit zajem pouze o rehabilitacni
masaze. Ttetim segmentem by byli zacatecnici, muZzi i Zeny ve v€ku 15 az 50 let, ktefi budou

mit zajem o veskeré sluzby, od osobnich tréninkt po jidelni plany.

Neni ani k zahozeni myslenka spoluprace se sportovnimi kluby, pfedevs§im s hokejovym
klubem Sumperk a florbalovym druzstvem Mohelnice. Tyto spoluprace by mohly pFinést

spousty pfilezitosti, jak vylepSit jméno.

8.1.2 Hodnotova nabidka

Vsem novym segmentiim by se hodila i nova hodnotové nabidku. V dnes$ni dobé¢ je velkym
trend otuzovéani, proto by bylo vhodné zaradit kryoterapii. Kryoterapie je procedura, kdy je
télo vystaveno na velmi kratkou dobu extrémné nizkym teplotdim. Procedura plsobi
pozitivné na nervovy systém, zlepSuje obranyschopnost organismu, 1&¢i poturazové stavy.
Metoda sice vyzaduje potizeni nového vybaveni (kryokomora), v dne$ni dobé¢ je ale velmi

zadana, proto je vyhodné volny kapital investovat pravé do této procedury.

Jako dalsi hodnotovou nabidku bych zvazila pfidani sluzby 1écby bolestivych partii terapiii
s Cervenym svétlem. Pii 1é¢be se vyuziva lampa s Cervenym svétlem, kterd uvolituje teplo a
tim pomaha k rychlejsi regeneraci, zlepSuje elasticitu kize, prokrveni a tim ulevuje od

bolesti. Jedina investice do této procedury je pofizeni lampy.
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8.1.3 Kanaly

Pro zvySeni povédomi je tfeba investovat do riznych forem propagace. Zakladem je
vylepSeni webovych stranek na profesiondlnéjsi troven. Jelikoz je doba nevyzpytatelna,
bylo by vhodné si najit cestu k lidem pomoci internetu. Nataceni instruktaznich videi, online
konzultace a dal$i z mnoha nezbytnych aktivit, které je tfeba nabidnout pfi neocekévanych
vladnich restrikcich. DalSim vhodnym zplsobem, jak se dostat do povédomi lidi jsou

placené reklamy na sociélnich sitich jako Instagram a Facebook.

DOMU PROCEDURY CENIK CERTIFIKACE DULEZITE
RECOVERY CENTRUM g

DEJ SVEMU TELU UPLNE NOVY
IMPULZ

!ﬂ % N

SPORTOVNI MASAZ DIAGNOSTIKA

DORNOVA METODA

Obrazek 12: Webové stranky (www.masazerc.com)
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8.1.4 Naklady

Pokud pracujeme s myslenkou investovani do reklamy, predev§im zlepseni webovych
stranek a placené propagace na socidlnich sitich, musime pocitat i s pfimo Umérnym
zvySovanim ndkladd. Cena webovych stranek se odviji od faktu, zda ndm stranky
zpracovava marketingova agentura, kamarad nebo si web tvoiime sami. RC ma aktualni web
vytvoreny v online editoru, za ktery plati mési¢né ¢astku okolo 700 K¢. Cena od ¢lovéka na
volné noze, o kterého ma FO zajem, se pohybuje od 25 tisic do 60 tisic. Cena placené
propagace na Instagramu se pohybuje v rozmezi od 30 K¢&/den a na Facebooku 25 K¢/den.
Cena se navysuje podle nové pridanych kritérii (kliknuti na odkaz, shlédnuti videa, zobrazeni
a jiné). Pfesné naklady na reklamu se nedaji prozatim pfesné¢ vypocitat, jelikoZ nevime, co

si RC nastavi.

Prostor, kde RC momentaln¢ sidli je menSi a nevystaci na veSkeré potfebné vybaveni.
Zvyseni nakladii za prondjem vétsiho prostoru je pro FO je pomérné nezbytné, ne-li nutné.
Do nového prostoru je tieba umistit nové vybaveni, jako kryokomora nebo lampy s

cervenym zatrenim.
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ZAVER
Zamérem této bakaldiské prace bylo vypracovani pomémé komplexni analyzy business

modelu fyzické osoby podnikajici pod jménem Recovery Centrum s ndslednym cilem

inovace tohoto business modelu.

Jeden z hlavnich cila bylo vypracovat odbornou kritickou resersi zaméfenou na rozséhlou
problematiku spojenou s podnikdnim, s business modely a jejich jednotlivymi inovacemi.
ReserSe byla dale zaméfena na problematiku vnitfniho a vnéjsiho okoli podniku, byly zde

definované analyzy souvisejici s podnikovym okolim.

Druhym hlavnim cilem bylo vypracovani analyzy nejen deviti stavebnich prvki business
modelu Canvas, dilezita byla i1 analyza poslani, vize, hodnot a cili. Dtlezitym bodem se
stalo zjisténi, jak zainteresované osoby respektuji spole¢nou vizi a jak moc je dand vize
motivuje k vykonu.

Pii analyze daného business modelu Recovery Centra bylo nutné se soustiedit na jednotlivé
zakaznické segmenty, na které se RC zaméfuje. Analyza téchto prvkl odpovida na dilezité

co d¢la, jak to dé€la, co nabizi a komu.

Nebyly opomenuty ani analyzy vnéjSiho a vnitiniho prostiedi, které ptimo ovliviiuji RC. Pti
analyze prostfedi bylo vyuzito n€kolika nejriznéjsich metod k odhaleni hrozeb, nedostatk,
nebo naopak pfilezitosti a pfednosti. Prostfedi nelze tak jednoduse ovlivnit, proto je velmi

dilezité jednotlivé faktory predvidat.

Jeden zhlavnich nedostatkii spocivd v nedostate¢né komunikaci mezi c¢leny RC.
Komunikace byva jednostranna, nerespektuji se pfani ostatnich, rozhodnuti byva provadéno
bez ptedchozi domluvy. Tyto problémy lze fesit pravidelnymi schiizkami nebo poradami.
RC nema definovany segment, na ktery by méla zacilit, coz mize byt sloZité prave pii tvorbé

nové hodnotové nabidky.

Jelikoz je vzdy co zlepSovat, v predchozi kapitole doslo k inovaci par stavebnich prvki.
Inovace zahrnovala roz§ifeni hodnotové nabidky, stanoveni zdkaznického segmentu a
roz§iteni distribucnich kanalt. Také doslo k navySeni nakladli za propagaci a pronajem.

Takové aktualizace budou mit vzdy pozitivni dopady na konkurenceschopnost.

RC nema piesné definovanou strategii, coz muze byt v konkurenénim boji krajné

nevyhodné. M¢la by se zaméfit hlavné na pfani a ptizpisobeni potieb klient. Tento krok
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zahrnuje trasovani nabidek konkurence. Cena za sluzby by se méla vzdy dostat na stejnou

Cvwr

nabizenim novych zahrani¢nich technik, které jsou v Ceské republice neobvyklé a které jsou
podle studii u¢innéj$i nez techniky, které vyuziva vétsina fyzioterapeutli v republice.
Pevné vEéfim, Ze tato bakalaiské prace pfinese Recovery Centru praktické vyuziti pro jejich

vlastni podnikéni. V piipad€ vyskytnuti urcitého problému najde v této praci mozné feseni.
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