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ABSTRAKT

Predmetom diplomovej prace je otvorenie novej prevadzky: fitness a wellness centrum.
Specializuje sa na konkrétny projekt, ktory je siiéastou rozvojovych aktivit obce Kuty. Praca
sa sklada z teoretickej a praktickej Casti. Teoreticka Cast’ obsahuje potrebné znalosti, ktoré
sluzia ako podklad pre vypracovanie podnikatel'ského planu. Vysvetl'uju sa zdkladné pojmy
Z oblasti podnikania, pravne formy podnikania, analyzy podnikového prostredia a Struktura
podnikatel’ského a finan¢ného planu. Prakticka Cast’ je rozdelend na analytickl a projektovu.
Analyticka ¢ast’ popisuje prieskum formou dotaznika, na zaklade ktorého sa vykonala PEST
analyza, Porterov model piatich sil, analyza formou modelu Lean canvas a SWOT analyza.
Na zaklade poznatkov z teoretickej a analytickej Casti bola vytvorena projektova Cast’, ktora
obsahuje informacie o projekte, finanény plan a zhodnotenie projektu. Projektova Cast’ je

zakoncena ¢asovou a rizikovou analyzou a odporacaniami pre dant spolo¢nost’.

Klucové slova: podnikanie, podnik, analyza podniku, finanéna analyza, podnikatel'sky plan

ABSTRACT

The subject of the diploma thesis is opening of a new service: fitness and wellness centre. It
specializes in a specific project, which is part of the development action plan of the
municipality of Kuty. The thesis consists of theoretical and practical part. The theoretical
part contains the necessary and important expertise, which serves as a basis for developing
a business plan. It explains the basic concepts of business, legal forms of business, analysis
of the business environment and the structure of the business and financial plan. The
practical part is divided into analytical and project. The analytical part consists of a survey
in the form of a questionnaire and analysis of currently provided services in the market in
the field of fitness and wellness. The pest analysis, Porter's five-force model, analysis in the
form of the Lean canvas model and swot analysis were also used. Based on the knowledge
from the theoretical and analytical part, a project part was created. The project part contains
information about the project, financial plan and evaluation. The conclusion of the project

part is written in the form of a time and risk analysis and recommendations for the company.

Keywords: business, enterprise, business analysis, financial analysis, business plan
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UvVOD

Po podnikani tazi vela l'udi. Chceli by byt panmi svojho ¢asu a popritom zardbat’
rozpravkové peniaze. Je to vSak vel'mi zidealizovany obraz a U drvivej vacsiny I'udi skonci
len pri chceni. Dolezité je uvedomit si, ze podnikanie so sebou nenesie len vyhody, ale
prinasa aj rozne rizika. Pred za¢iatkom podnikania je potrebné mat’ zostaveny podnikatel’sky
plan, z ktorého bude zrejmy predmet podnikania, odhad realnych vynosov a nakladov. Jeho
neoddelitelnou sucastou je urCenie potreby Startovacieho kapitalu. Na zédklade dobre
zostaveného podnikatel'ského planu sa da zistit,, ¢i je projekt zivotaschopny a ¢i existuju

nejakeé rizikd, ktoré ho mézu v budicnosti ohrozit’.

., Najlepsi sposob, ako zacat, je prestat rozpravat a zacat konat* Walt Disney. Tento citat
vystihuje podstatu podnikania a zaroven byva Casto aj mottom pre l'udi, ktori sa rozhodli

vykro¢it’ vpred zdravému zivotnému $tylu.

Diplomova praca je rozdelena na teoreticki a prakticku ¢ast’. Cleni sa na pétnast’ hlavnych
kapitol, ktoré sa rozclenuji na podkapitoly. Predkladana praca podéva obraz o investicnom
zamere zriadenia fitness a wellness centra. V teoretickej Casti je urobena literarna resers,

ktora objasiiuje rozne pojmy pouzivané v jednotlivych castiach diplomovej prace.

Prakticka cast’ sa deli na analyticku a projektovil. Analyticka Cast’ zahfnia analyzy na
zhodnotenie vnutorného a vonkajSieho okolia podniku. Projektovd Cast' vyuZiva tieto
analyzy na tvorbu podnikatel'ského planu. Na zaver je podnikatel'sky plan zhodnoteny

Z pohl'adu nékladov, Casu a rizik.

Pracovala som s mnozstvom tudajov, zktorych boli uZzitoéné len niektoré. Ziskané
informacie sme vyselektovali, zredukovali a usporiadali. Udaje sme nastudovali, oboznamili
sa s nimi, aby sme pochopili dany projekt. Vysledkom bol stibor dat, ktoré sme nésledne
mohli d’alej spracovat’. Primarne data na kalkulacie sme ziskali z podkladov od oslovenych
firiem. Pracovali sme i s formalnymi dokumentami, ako su nariadenia, zakony a odborna
literatura. Problematike zakladania novych spolo¢nosti alebo prevadzok sa venuju aj rozne
agentury a komer¢né spolocnosti, ktoré vedia zhotovit’ analyzy podnikatel'ského prostredia,

podnikatel'sky a finanény plan na mieru podl'a poziadaviek klienta.

Predkladana diplomova praca ma sluzit' ako pomocny materidl pri schvalovani projektu
fitness a wellness v Kutoch. M6ze byt podnetom na zvysenie kvality zivota v obci a podporu
cestovného ruchu. Mohla by byt zaroven aj vyzvou pre obCanov k zdravému zivotnému

Stylu, aktivnemu odpocinku a relaxu.
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CIELE A METODY SPRACOVANIA PRACE

Hlavnym cielom diplomovej prace ,,Otvorenie novej prevadzky: fitness a wellness centrum*
je zhromazdit teoretické poznatky k spracovaniu investi¢ného zameru obce Kty a pomocou

vybranych analytickych metdd spracovat’ podnikatel'sky plan.

Vedrlaj$imi ciel'mi prace su:

uréenie a zhodnotenie vplyvov posobiacich na firmu z mikroekonomického

i makroekonomického pohladu;

kalkulacie;

zhotovenie finan¢ného planu;

vytvorenie planu ¢innosti prevadzky;

zhodnotenie rizik.

Vypracovany projekt bude slizit ako pomocny materidl pre dozornu radu spolocnosti

Obecny podnik Kity, s. r. 0. pri schvalovani tohto investi¢ného zameru.

Diplomova praca sa najprv zameriava spracovanim literarnej reserSe pre oblast’ podnikania.
Potom nasleduje analyticka cast’ préce, ktora je zloZend z analyz podnikového okolia, a to:
PESTLE analyza, SWOT analyza, Porterov model piatich sil a model Lean canvas. Na
analytickt Cast’ nadvédzuje projektova cast’, ktorej cielom je spracovanie podnikatel'ského
planu. Na konci tejto Casti sa nachadza postdenie moznych rizik a zhodnotenie navrhnutého

podnikatel'ského planu.

Vystupom prace je podporit’, alebo zamietnut’ zamyslany investi¢ny zamer. Vysledky, ktoré
ovplyviiuji rozhodovanie boli ziskané nasledujicimi metédami. V prvej cCasti prace
prevazovalo vyuzitie literarnej reSerSe dostupnych pramenov. Spracovanie analytickej Casti
sa opieralo 0 zhodnotenie makroekonomického a mikroekonomického okolia podniku. Na
zistenie a zhodnotenie sily vonkajSich vplyvov, ktoré mézu podnik ovplyviovat bola
pouzitd PESTLE analyza. Zistenie preferencii potenciondlnych zédkaznikov je realizované
dotaznikovym prieskumom. Pomocou Porterovho modelu piatich sil je urobena analyza
konkuren¢ného prostredia. Na vyhodnotenie podnikatel'ského planu je pouzity model Lean
canvas. SWOT analyzu sme pouZili na odhalenie silnych a slabych stranok spolo¢nosti a na

urcenie potencionalnych hrozieb a prilezitosti.
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Vdaka tymto metédam bolo mozné zanalyzovat podnikatel'ské prostredie spolocnosti
Obecny podnik Kiuty, s.r.o. Neoddelitelnou sucastou su kalkulacie, cenotvorba,
zakladatel'sky rozpocet vratane planu vynosov a nakladov, vypocet navratnosti investicie,
marketingovy plan a analyza rizik. Zaliatok prevadzkovania fitness a wellness centra
v Kutoch je blizsie $pecifikovany v harmonograme uvedenom v kapitole, ktora sa venuje
Casovej analyze. Ziskané vysledky boli pouzité v kapitole 16, kde nasledovalo ich

zhodnotenie a odport¢ania pre dana spolo¢nost’.
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.  TEORETICKA CAST
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1 VYMEDZENIE ZAKLADNYCH POJMOV PODNIKANIA

Dolezitym predpokladom tuspes$ného podnikania je kvalifikacia, odbornost’, vodcovska
schopnost’ systematicka cielavedoma snaha. Zaroven je potrebné, aby mal podnikatel
zakladny kapital, ktory bude investovat’ do podniku, aby mohol za¢at’ podnikat’. Na zaciatku
podnikania musi podnikatel’ vediet’ ¢o, ako a pre koho bude vyrabat’ (Martinovi¢ova a kol.,

2014, s. 9)

Skoér ako popiSeme spOsoby aformy podnikania, zadefinujeme si zakladné pojmy.
Podnikanie, podnik a podnikatel’ st spolu vel'mi prepojeni, ich definicie sa vzajomne

prelinaju.

1.1 Podnikanie

Podnikanie na Slovensku upravuje Zakon ¢. 513/1991 Zb. Obchodny zakonnik. Podla
ustanovenia § 2 sa podnikanim rozumie ,,sustavnd cinnost vykondavand samostatne
podnikatelom vo viastnom mene a na vlastnii zodpovednost za ucelom dosiahnutia zisku
alebo na ucel dosiahnutia meratelného pozitivneho socidalneho vplyvu, ak ide o hospodarsku

cinnost registrovaného socidalneho podniku podla osobitného predpisu‘ (Slovensko,

Obchodny zakonnik, 1991).

Holienka a kol. (2018) chapu podnikanie ako ,,prejav schopnosti a ochoty jednotlivcov, ¢i
uz samych, v timoch, v rdmeci alebo nad rdmec existujucich organizacii, vnimat’ a vytvarat’
nové ekonomicke prilezitosti a uvadzat’ svoje napady na trh za pritomnosti neistoty a inych

prekazok a rozhodovat’ o lokalizacii, forme a vyuziti zdrojov a institdcii.

Z viacerych definicii sme sa vSak najviac stotoznili prave s definiciou podnikania od Aleny
Dankovej: ,,Ide o uskutoctiovanie, realizaciu podnikavosti v praktickom zivote* (Dankova,

2015, s. 15).
Podnikanie sa vyznacuje viacerymi dolezitymi znakmi:
e Hlavnym motivom je dosahovanie zisku.

e Zisk sa dosahuje pomocou uspokojovania potrieb zdkaznikov. Je potrebné sledovat’

poZiadavky, potreby a zaujmy zakaznikov.

e Uspokojovanie potrieb zakaznikov je prostrednictvom predaja vyrobkov a sluzieb na

trhu, ¢im podnikatel’ ¢eli riziku.
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¢ Na zaciatku podnikania je potrebné vlozit’ do podniku kapital, a to bud’ vlastny alebo
pozicany (Synek a kol., 2006, s. 3).

Za podnikanie mozno vSeobecne povazovat uspokojovanie svojich potrieb a zarovei
uspokojovanie potrieb zdkaznikov. Na zaciatku podnikania musi mat’ podnikatel’ dobry
podnikatel'sky zamer, musi vediet’ v akom smere chce podnikat’, aka sluzbu alebo produkt

chce ponukat’ tak, aby bol konkurencie schopny (Veber, Srpova, 2012, s. 55).

1.1.1 Pravna uprava podnikania

Na Slovensku existuje niekol’ko pravnych predpisov, ktoré upravuji podmienky podnikania
a podnikatel'ské ¢innosti. Zakladna charakteristika podnikania je vymedzena v Obchodnom
zakonniku v § 2 ods. 1. Druhym délezitym pravnym predpisom upravujucim podnikanie je
zivnostensky zakon, ktory presne vymedzuje Co je a o nie je zivnostou. Su v ilom
definované jednotlivé typy zivnosti, uvadzaji sa tu podmienky pre vznik a zanik
zivnostenského opravnenia a taktiez iprava a povinnosti podnikatela (Slovensko,

Obchodny zakonnik, Zivnostensky zakon).

1.1.2 Podnikatel

Vseobecne je podnikatel’ vnimany ako osoba venujlica sa sustavne samostatnej ekonomicke;j

¢innosti, podnikaniu.

Podl'a Obchodného zdkonnika podnikatel'om moéZeme nazvat’ kazdu fyzicku osobu, ktora:
e je zapisana v obchodnom registri,
e podniké na zaklade Zivnostenského opravnenia,

e podnikd na zidklade iného ako Zivnostenského opravnenia podla osobitnych

predpisov (napr. advokati, lekari),

e vykondva pol'nohospodarsku vyrobu a je zapisana do evidencie podl'a osobitného

predpisu.

Na to, aby sa &lovek stal podnikatel'om, by mal okrem iného spifiat’ niekol’ko charakteristik.
Schopnost’ presadit’ sa, riadit’ podnik, umenie inovovat, motivovat, vytvarat’ a vyuzivat
prileZitosti na rozvoj vyrobnej a hospodarskej ¢innosti, orientovat’ sa v zlozitych situaciach,
schopnost’  komunikovat’, byt vzdelany v ur¢itom odbore, mat zéklady ekondmie,

uctovnictva a prava (Papula, 2017, s. 20).
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Zacinajuci podnikatel’ by mal byt cielavedomy, huzevnaty, spolo¢ensky, nemal by sa bat’
prekazok a 'aknut’ sa prvych komplikacii, mal by mat’ schopnost’ ¢elit’ riziku, nemal by sa
vyhybat” komunikacii s klientami, zakaznikmi, pripadne so zamestnancami. Ak by nebol
schopny jednat’ s odberatel'mi alebo dodévatel'mi, tak by jeho podnik nemal dlhu Zivotnost’,

alebo by nedosahoval pozadovany zisk (Veber a Srpova, 2012, s.55).

1.1.3 Podnik

Pre podnikatel'a je podnik akymsi potrebnym zazemim na vykonavanie jeho ¢innosti. Vo
vSeobecnom ponati je mozné ho chapat’ ako komplex, v ktorom dochédza k zmene vstupov
na vystupy.

Definicia podniku ma mnoho poddb. Srpové a Rehot vravia o podniku ako o ekonomicky
a pravne samostatnej jednotke, ktord je zaloZzena za ucelom podnikania. Ekonomicka
samostatnost’ je spojend so zodpovednost'ou vlastnikov za konkrétne vysledky podnikania.
Pravnou samostatnostou podniku je moznost' vstupovat’ do pravnych vztahov s inymi
subjektami, moznost’ uzatvarat’ zmluvy, z ktorych vyplyvaju prava a povinnosti podniku.

Dalej podnik definuju ako subor osobnych, hmotnych a nehmotnych zloziek podnikania

(Srpova a Rehot, 2010, s. 35).

Vsetky podnikatel'ské subjekty sa vyznacuju urcitymi znakmi, ktoré je potrebné poznat pre

spravne riadenie a chod podniku. Medzi zakladné znaky podniku patri:
e ckonomicka samostatnost’,
e uspokojovanie cudzich potrieb,
e transformacie zdrojov na produkt,
e prijatie vlastného rizika,
e pravna subjektivita (Srpovéa a Rehot, 2010, s. 35-36).

Velky vplyv na podnik ma aj jeho okolie, ktoré na neho mézZe posobit’ pozitivne i negativne.
Vyber lokality by mal byt nielen na zaklade spotrebitel'ov, ale aj zdrojov. ZI¢ umiestnenie
moze byt likvida¢né. NajdolezitejSimi prvkami okolia podniku st geografické, socialne,
ekonomicke, etické, ekologické, pravne, politické, kultirno — historické okolie podniku

(Vochozka a Mulac, 2012, s. 85 - 86).
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Typologia podniku

Na zaklade odporacania Komisie Eurdpskej unie (¢. 96/280/EC) sa podniky rozdel'uju podl'a

vel'kosti na:
e mikropodniky — do 9 zamestnancov a obrat do 2 mil. eur,
e malé podniky — pocet zamestnancov v rozmedzi 10 — 49 a rocny obrat do 10 mil. eur,
e stredné podniky — maju 100 — 249 zamestnancov a ro¢ny obrat do 50 mil. eur,

o velké podniky — zamestnavaju nad 250 zamestnancov a obrat maja vyse 50 mil. eur

(Mulacova a Mulac, 2013, s. 16).

Podniky m6zZeme na zéklade ich charakteristickych znakov (pravna forma, vel’kost’ majetku,

vyska ro¢ného obratu, pocet zamestnancov, podnikatel'sky sektor, atd’.) delit’ na rozne typy.
Martinovicova a kol. (2014, s. 20) delia podniky podla sektorov na:
e verejny, sukromny, zmieSany,
e primarny, sekundarny, tercidrny,
e pol'nohospodarstvo, priemysel, sluzby.
Podl'a pravnej formy rozdel'uju hore uvedeni autori podniky takto:
e podnik jednotlivca,
e obchodné spoloc¢nosti,
o druzstva,
e verejné podniky.
Zivotny cyklus podniku

Bez rozdielu velkosti podniku, kazdé firma prechadza v priebehu svojho pdsobenia na trhu
roznymi Stddiami vyvoja. Tento proces sa nazyva Zzivotny cyklus podniku. Pozostava
zroznych faz (zalozenie, rast, stabilizécia, kriza a zanik), ktorymi podnik mdze, ale aj
nemusi pocas svojho fungovania prechadzat. Pre zacinajuce podniky je vel'mi ddlezité
zvladnut prva fazu a vyvarovat sa tak krizovym situaciam v priebehu rastu (Srpova a Rehof,

2010, s. 41 - 42).



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 17

Majetkova metoda

A
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Prijmy
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Vydavky
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_"__r____,---"' Prijmy
Hladova trasa
[
Rast Stabilizacia Kriza Zamk \

Zak_ladanie - < > , |
vznik Podnikatel'ska metoda Likvidaéni metoda

Obrazok 1: Priebeh Zivotného cyklu podniku (Srpova a Rehot, 2010, s. 42).

1. ZaloZenie — prva faza Zivotného cyklu podniku, ktora sa zameriava na vznik
spolo¢nosti aj jej hlavny ciel. Castokrat je tato fiza velmi chaotickd, pretoZe sa
najprv riesia problémy a zniZzuji mozné rizikd, ktoré by mohli ohrozovat” chod
podniku. Ked sa produkt alebo sluzba uchyti, podnik vstupuje to fazy rastu
(Neumannova a kol., 2007, s. 63).

2. Rast —tato faza nastdva naStartovanim krivky prijmov, ktora by mala byt’ strmé a ¢o
najskor by mala pret’at’ krivku vydavkov. Typické pre rast podniku je to, Ze sa podnik

prebojuje na trhu, postupne zvysuje svoj obrat a rastie (Kupkovic, 2003, s. 53).

3. Stabilizacia — v tejto faze dosiahol podnik optimalnu velkost. Podnik svojou
starostlivost'ou o zdkaznikov a zamestnancov, pravidelnymi inovaciami a spravnym
vedenim dosahuje vyborné vysledky. V tejto faze je dolezité dbat’ na finan¢né

zdravie podniku (Martinovic¢ova, 2006, s. 17).

4. Kriza — je prirodzenou ucastou cyklu podniku. Nie je moZné jej Uplne zabranit.
Castokréat sa neda predvidat. Svojimi negativnymi u¢inkami moze vazne narusit
chod arovnovahu podniku, ba dokonca moéze ohrozit' jeho existenciu. Vcasné
rozpoznanie pri¢in krizy a nasledne ich spravne odstranenie mdéze pomdct podnik

udrzat’ (Kovag, 2003).
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5. Zanik — do tejto fazy prejde podnik, ak Ziadna forma zachrany nebude Ucinna.
Podnik méze zaniknit transformaciou, fuziou alebo preventivnou likvidaciou.
Materidlne podnik zanika ztychto dévodov: splnenim ciela, uplynutim doby
zaloZzenia, dobrovolnym rozhodnutim podnikatel'a, sidnym rozhodnutim,

likvidaciou, konkurzom, amrtim podnikatel'a (Euroekonom.sk, 2015).

1.2 Formy podnikania

Pred zaciatkom podnikania je nutné zvazit aka forma podnikania bude pre nas
najvhodnejsia. Najjednoduchsou formou podnikania je zivnost. Okrem zakonnych
povinnosti nie je potrebny pri zaciatku ziadny velky kapital, tak ako je to v pripade

zakladania obchodnych spolo¢nosti.

1.2.1 Podnikanie fyzickych osob

Pod pojmom fyzicka osoba sa rozumie ziva 'udska bytost’, ¢lovek. Definicia fyzickej osoby
nie je presne legislativne vymedzena. Fyzicka osoba v podstate vznikd narodenim, ked’
nadobudne spdsobilost’ na prava a povinnosti. Sposobilost’ na pravne ukony nadobuda az
dovisenim plnoletosti. Podnikanie fyzickych 0s6b upravuje viacero pravnych predpisov, kde

sa fyzicka osoba — podnikatel’ nazyva samostatne zarobkovo ¢innou osobou.

Samostatne zarobkovo ¢innd osoba mdze na Slovensku vykonavat’ podnikatel'sku ¢innost’

viacerymi sposobmi, ktoré su definované v zivnostenskom zakone:

e Zivnost - forma podnikania, ktord sa vykonava na zaklade Zivnostenského
opravnenia. Presna definicia Zivnosti je uvedena v zivnostenskom zakone. Pre vznik
zivnostenského opravnenia je nutné splnit’ niekol’ko podmienok. Jednou z nich je
vek nad 18 rokov, bezahonnost, sposobilost’ na pravne tikony. Zivnost sa moze
vykonavat na zaklade ohlasenia na prisluSnom jednotnom kontaktnom mieste
(Okresny trad, odbor zivnostenského podnikania). Vtedy sa jedna o ohlasovaciu
zivnost. DalSou formou vykonavania Zivnosti je na zaklade koncesie, ktora je
uradnym povolenim na vykondavanie koncesovanej Zivnosti, ako napr. taxisluzba,
zmenéren, prevadzkovanie strelnice, prevadzkovanie pohrebiska, atd’. Zivnostensky

zakon pozna tri druhy zivnosti:

1. volné — vSetky, ktoré nie su viazané a remeselné uvedené v prilohach ¢. 1
a 2 zivnostenského zédkona. Okrem vSeobecnych zakonnych povinnosti na

zriadenie sa nevyzaduje ziadna odborna sposobilost’, ani dlzka praxe.
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2. viazané — $pecificky druh ¢innosti. Vyzaduje sa pri nich aj ind ako odborna
sposobilost’. Napr. vykondvanie trhacich prac si vyzaduje opravnenie
strelmajstra, vek 21 rokov alebo opravnenie technického vediaceho odstrelu
avek nad 24 rokov. Zoznam vsetkych viazanych Zivnosti je uvedeny

Vv prilohe €. 2 zivnostenského zakona.

remeselné — na ich prevadzkovanie je potrebné splnit’ odborna spdsobilost’ ziskant
vyucenim sa v danom odbore a preukazat’ sa vyuénym listom alebo inym dokladom
0 riadnom ukonceni daného Studijného oboru. Ak tito podmienku nesplni, moze
prevadzkovat tento druh zivnosti prostrednictvom zodpovedného zastupcu. Zoznam
remeselnych zivnosti je uvedeny v prilohe €. 1 Zivnostenského zékona, patri sem
napr. murarstvo, zamocnictvo, stolarstvo, kozmetické sluzby, manikra,

kadernictvo.

Slobodné povolanie - Cinnost, ktord sa vykonava na zaklade samostatnych
predpisov. St to slobodné povolania ako psycholdg, advokat, notar, znalec,
veterinar, lekar, umelec, alebo ostatné ¢innosti, napr.: podnikanie v oblasti dopravy,
lesnictva, banskej c¢innosti, hazardnych hier, prevddzkovanie bank, poistovni

a doplnkového déchodkového sporenia.

Samostatne hospodariaci roP’mik — podnikatel, ktory sa zaobera
pol'nohospodarskou vyrobou vratane hospodarenia v lesoch a na vodnych plochach

(Slovensko, Zivnostensky zakon, 1991).

U fyzickych osob sa najviac vyuziva forma podnikania prostrednictvom zivnostenského

opravnenia. Tato forma je najjednoduchsia a aj finan¢ne najvyhodnej$ia. Ak mé podnikatel

Vv plane zaloZit’ si niektort zo zivnosti, vie si v§etko vybavit’ na jednom mieste, V jeden den.

Potrebuje k tomu (okrem zakladnych zakonnych povinnosti) len obciansky preukaz

a financie na zaplatenie spravneho poplatku. V pripade volnej zivnosti je momentalne

poplatok za jednu €innost’ 5,00 EUR. Viazana Zivnost’ je v si€asnosti spoplatnena vyskou

15,00 EUR, ale je este podmienena preukazanim sa odbornej sposobilosti a dizkou praxe

(Slovensko, Zivnostensky zakon, 1991).

1.2.2

Podnikanie pravnickych osob

Pravnickou osobou je neZivotny subjekt. Vznikd diiom zriadenia, spravidla

zakladatel'skou listinou alebo inou pisomnou zmluvou, na zéklade ktorej musi byt
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zapisana v prisluSnom registri. Vac¢Sinou sa jedna o spolo¢nost’ alebo organizaciu

(Slovensko, Obchodny zédkonnik, 1991).
Pozname rozne formy podnikania pravnickych osob:

e Obchodné spolo¢nosti — spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym, akciova spolo¢nost’,

verejna obchodna spolo¢nost’, komanditna spolo¢nost’.
e Iné formy — druzstvo, Statny podnik, zaujmové zdruZenia.

e Pravnické osoby zriadené podla prava Eurdpskych spoloéenstiev (Slovensko,
Obchodny zakonnik, 1991).

Formy podnikania pravnickych osdb

iné formy: pravnické osoby
druzstva, zdruZenia, obchodné spolo¢nosti EuréPskygh
Statne podniky spolocenstiev

kapitalove
spolo¢nosti

verejna obchodna komanditnz;i spolgéngst’ S o .
spolodnost’ spoloénost rucenim akciova spolo¢nost
obmedzenym

osobné spolocnosti

Obrazok 2: Formy podnikania pravnickych osob (Slovensko, Obchodny zakonnik, 1991).

NajvyuzivanejSou formou podnikania u pravnickych osdb je spolo¢nost’ s rucenim
obmedzenym. Zaklad4 sa podpisanim zakladatel'skej listiny. Mo6Ze ju zalozit' jeden alebo
viacero spoloc¢nikov. Spoloc¢nici rucia za zavéizky spolo¢nosti obmedzene do vysky vkladu.
Minimalna hodnota zakladného imania je 5 000,00 EUR. Spolocnost’ s rucenim
obmedzenym vznika zapisom do obchodného registra (Slovensko, Obchodny zakonnik,
1991).
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2 ANALYZY PODNIKOVEHO OKOLIA

Predtym ako sa rozhodneme zalozit' spolo¢nost’ je potrebné vykonat rozne analyzy
a pripravit’ podnik na vsetky situdcie, ktoré by mohli v buducnosti nastat’. Podla typu
zakladaného podniku sa odvija druh pouzitej analyzy. Rozne analytické techniky sluzia na
identifikaciu vztahov s okolim, vratane mikro a makro prostredia, konkurencne;j sily, ale aj

na analyzu potencialu podniku.

Pozname viacero druhov analyz, ktoré sa rozne odliSuju. Jednym z nich je rozdelenie na
zaklade vnutornych a vonkajSich podmienok. Na zabezpecenie kompaktnosti analyzy
a znizenie rizika vynechania vyznamného faktoru je odporacané vyuzit’ analytické néstroje,

pripadne vychadzat’ z uréitych prikladov alebo schém (Korab a kol., 2007, s.47).

Medzi najznadmejsSie analyzy, ktoré sa vykonavaju unovo zakladanych podnikov patri
SWOT analyza. Dokaze zhodnotit’ zakladany podnik aj konkurenciu. Dal§ou moZnostou je
pouzitie Porterovho modelu piatich sil. Model Lean canvas castokrat slazi ako prva
orientacia podnikatela. Jeho vyhodou je kratky ¢as potrebny k jeho realizécii, ale aj dopredu
definovand Struktura otdzok, ktoré podnikatelovi moézu pomdct s objasnenim
podnikatel'ského zameru. V neposlednom rade je potrebné vypracovat’ aj finan¢nti analyzu
podniku s cielom posudit’ ekonomické hl'adisko a vymedzit’ rizika, ktoré by mohli v danom

odbore nastat’.

Analyzy popisané v nasledujtcich Castiach budu vyuzité aj v praktickej Casti.

2.1 PESTLE analyza

Nazov PEST tvoria prvé pismena zo slov: Political (politicky), Economic (ekonomicky),
Social (socialny), Technological (technologicky). lde 0 analyzu makroprostredia a jej
hlavnym ciel'om je zistit’ ako Statistické data a trendy pdsobia na budici vyvoj. Usilim tejto

analyzy je:
e identifikacia vsetkych vplyvov, ktoré posobia na podnikanie firmy,
¢ hodnotenie tychto vplyvov a vyber vyznamnych vplyvov,
e zistit’ intenzitu posobenia vplyvov a odhad trendov,
e posudit’ ¢asovy horizont. (Kozel, Mynafova, Svobodova, 2011, s. 45)

Metoda PEST sa postupne rozsirila o d’alSie faktory, a tak vznikla PESTLE analyza. Boli

pridané legislativne a ekologické faktory.
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Politické faktory — politika zdanenia, socidlna politika, antimonopolné opatrenia, legislativa

podnikatel’ského sektoru, liberalizacia zahrani¢nych vztahov, atd’.

Ekonomické faktory — hospodarska politika vlady, fazy ekonomického cyklu, Groven

ekonomiky, disponibilné zdroje ekonomiky, charakter ekonomiky, atd’.

Socialne faktory — rozdelovanie prijmov v spolocnosti, historick¢ pozadie, vekova,

pohlavna a nabozenska struktira, vzdelavacia sustava, mnozstvo a kvalita pracovnej sily.

Technologické faktory — investicie na vedu a vyskum, rychlost moralneho zastarania,

mnozstvo a dostupnost’ informécii, nové pracovné postupy a metody, atd’.
Legislativne faktory — zakony, pravne normy, vyhlasky, $tatna regulacia hospodarstva, atd’.

Ekologické faktory — ochrana zivotného prostredia, zmena klimatickych podmienok,
udrzatel'ny rozvoj, recyklacia, obnoviteI'né zdroje energie, atd’. (Dvotacek, Sluncik, 2012, s.

11-15)

2.2 Porterov model

Porterov model piatich sil sltuzi k analyze konkurencie spolo¢nosti, ako k existujucej, tak aj
Kk potencionalnej. Pomocou piatich oblasti hrozieb st analyzované bariéry vstupu na trh,
hrozby zo strany konkurencie, vyjednavacia sila odberatelov aj dodavatelov a hrozby
substitu¢nych vyrobkov. Celkovéa analyza by mala podniku zistit’, aké existuju na trhu
hrozby a prilezitosti. Tieto sily potom mdzu posobit’ kazda zvlast alebo subezne. Zalezi na
skiimanom odvetvi trhu. Podl'a Srpovej pomaha Porterov model piatich sil predovsetkym

k analyze mikroprostredia. Obsahuje tieto sily:
e riziko vstupu potencionalnych konkurentov,
e rivalita medzi existujucimi konkurentmi,
e vyjednavacia sila kupujucich,
e vyjednavacia sila dodavatelov,
e hrozby substitu¢nych vyrobkov (Srpova, 2011, s. 165).

Konkuren¢né prostredie na trhu ovplyviiuje vel’ké mnozstvo faktorov. Pocet konkurentov
ovplyviuje rozhodnutie spolo¢nosti pre vstup na dany trh. Tvrda konkurencia na trhu vedie
K cenovym bojom, inovaciam, reklamnym vojnam a uvadzaniu novych vyrobkov na trh, ¢o

zaroven spdsobuje zvysenie nakladov na podnikanie (Kotler a Keller, 2013, s. 270).
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Rivalita medzi existujucimi konkurentmi je podla Srpovej (2011) ovplyvnena Struktirou
segmentu trhu, na ktory chceme vstapit. Ci sa v danom sektore nachadzaju konkurenti
s velkym podielom na trhu, predovsetkym monopol alebo oligopol. Medzi d’alsi faktor,
ktory ovplyviiuje rivalitu, s podmienky dopytu, kedy je rozhodujuce, ¢i sa zvysSuje celkovy
pocet zakaznikov, ktori maji o dané produkty zdujem, alebo ¢i sicasni zakaznici zacnu
nakupovat’ vacsi objem produktov ako doteraz. Najvicsia rivalita medzi konkurenciou byva

Vv oblasti ceny produktov alebo sluzieb.

Vyjednavacia sila kupujucich rastie v zéavislosti od poc¢tu kupujucich, mnozstva
nakupovanych vyrobkov, odliSnosti vyrobkov, citlivosti na cenu vyrobku a velkosti
nakladov na zmenu dodavatela. NajlepSou stratégiou je vytvarat' také ponuky, ktorym

zakaznici neodolajt (Kotler a Keller, 2013, s. 270).

V pripade, kedy dodavatelia maju schopnost Tl'ubovolne ovplyvilovat cenu alebo
obmedzovat’ dodané mnozstvo a odberatelia nemajii ini moznost’ nez toto rozhodnutie
prijat’, stava sa dany trh pre spolo¢nosti atraktivny. Je potrebné zhodnotit’ si otazky
technologickej zavislosti na dodavateloch. Obranou proti tejto hrozbe je vytvorenie

obojstranne prospesnych vzt'ahov s dodavatel'om pripadne vyuzivat’ viacerych dodavatelov.

Posledna c¢ast’ Porterovej analyzy piatich sil sa zoberd otdzkou, ¢i existuju substituéné
produkty a aké velké mnozstvo skuto¢nych, alebo potencionalnych podobnych vyrobkov
existuje. Substitity zniZuji ceny vyrobkov atym znizuji aj vysledny zisk spolo¢nosti

(Kotler a Keller, 2013, s. 270).

2.3 Lean canvas

Lean canvas je jednoduchy, flexibilny obchodny plan. Hlavnym cielom je poskytnut
podnikatelom cestu s teoretickym planom k redlnemu planu, vratane moZnosti rychlych
a aktivnych zmien. Lean canvas je vysledkom prace Asha Maurya, ktory z pdvodného
Business Model Canvas Alexa Osterwaldera, odstranil klI'icové zdroje, klI'icové ¢innosti,
kl'icovych partnerov, vztahy so zdkaznikmi a nahradil ich novymi pojmami (problém,
rieSenie, neférovd vyhoda, kI'icovd metrika). Maurya popisuje zakladny rozdiel v zmene
mentalneho nastavenia. Nehl'ada rieSenia, ale do hibky sa zaujima o0 problém, ktory chce

vyrieSit’ (Canvanizer, 2020).
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Maurya (2012) tvrdi, ze hlavnym dévodom preco vel'a startupov neuspeje je v tom, ze 'udia
a spolo¢nosti investuji svoj ¢as a prostriedky do tvorby zlého produktu, ktory v podstate
nikto nepotrebuje. Tri hlavné chyby, ktoré vedu k tvorbe zlého produktu su:

e zameranie sa na rieSenie problému, ale nie na tvorbu findlneho produktu,

e tradi¢nd cesta spdsobu vyvoja produktu, pocas ktorej neprebieha validované ucenie,

alebo prebieha len minimalne,
e zI¢ dopytovanie a nedostato¢né poc¢hvanie poziadaviek a problémov zakaznikov.

Vyssie uvedené chyby spdsobuji, Ze sa podnikatel’ na zaCiatku zameria na rieSenie
problémov, ktoré bud neexistuju, alebo k nemu neexistuje dostatocny trh. Preto, na

zabranenie netspechu odporica Maurya (2012) takyto postup:
1. Zdokumentovat plan.
2. Identifikovat’ najviac rizikové Casti planu.
3. Systematicky plan testovat’ (Maurya, 2012, s.3).

Maurya (2012) navrhol biznis model Lean Canvas a postup od identifikacie potencionalnych
zakaznikov, cez vyplnenie modelu Lean Canvas pre kazdy zdkaznicky segment po

stanovenie priority akym segmentom zacat’.
Lean Canvas obsahuje devét Casti, ktoré popisuju rozne oblasti biznis planu:

1. Problém - zdokumentovat' najdolezitejSi problém vybraného zakaznickeho

segmentu a zoznam existujucich alternativnych rieSeni.

2. Zakaznicky segment — identifikovat’ uZivatel'ské role pre vybrany zdkaznicky

segment.

3. Navrh jedine¢nej hodnoty — definovat’ hodnotu, ktorti produkt prinasa zdkaznikom,

a ktord ho odliSuje od konkurencie.
4. RieSenie — uviest’ rieSenia problémov zapisanych v Casti 1.

5. Informac¢né kanialy — definovat’ predpokladané informacné kanaly akymi sa

potenciondlni uzivatelia mézu o produkte dozvediet’.
6. Prijmové toky — uviest’ predpokladanu Strukturu prijmov a cenovy plan.

7. Struktira nakladov — uviest’ predpokladané naklady.
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8. KPucové metriky — stanovit’ relevantné metriky pre merania, ako je sluzba alebo

produkt pouzivany.

9. Neférova vyhoda — najst’ taku konkuren¢nt vyhodu, ktort nie je mozné len tak

I'ahko skopirovat alebo kupit.

Po vytvoreni Lean Canvas je potrebné si stanovit’ prioritu kazdého zakaznickeho segmentu

a identifikovat’ najrizikovejsie oblasti. Posledny krok je systematické testovanie pomocou

experimentov, ktoré su sucastou validaéného krazku Vytvor-Zmeraj-Pou¢ sa (Maurya,

2012, s. 27).

Podl'a nazoru autorky prace je lepSie pred zacatim podnikania uprednostnit’ vytvorenie Lean

canvas analyzy pred napisanim ¢asovo naro¢ného podnikatel'ského planu. V prvom kroku

nam Lean canvas pomoze v ujasneni problémov, ktoré dany produkt riesi. Nasledne, ak sa

osvedci v prostredi lean platna zmysluplnost’ podnikatel'ského napadu, méze byt d’al§im

krokom vypracovanie komplexného podnikatel'ského planu.

Hosting

People, etc.

Distributing Costs

Customer Acquisition Costs

Revenue

Gross Margin

Revenue Model

Lifetime Value

PROBLEM SOLUTION UNIQUE VALUE PROPOSITION | UNFAIR ADVANTAGE CUSTOMER SEGMENTS
Top 3 problems Top 3 features Single, clear, Can't be easily copied Target customers
compelling message ar bought
that states why you are
different and worth
buying
KEY METRICS CHANNELS
Key activities you Path to customers
measure
COST STRUCTURE REVENUE STREAMS

Obrazok 3: Lean canvas (Maurya, 2012).
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2.4 SWOT analyza

Tvorcom tejto analyzy je Albert Humrey zo Stanfordskej univerzity. Tato jednoducha
metoda dokaze efektivne identifikovat’ rizikd, ktoré si z beznych dokumentov nezistiteI'né.
Podstatou je identifikovat’ vnitorné faktory ovplyviujuce spolocnost’, Cize slabé a silné
stranky, a suCasne aj vonkajSie faktory prilezitosti a hrozby. Cielom SWOT analyzy je
stanovit’ a zaroven obmedzit’ slabé stranky, posilnit’ silné stranky, identifikovat’ prilezitosti
a poznat’ hrozby ohrozujice firmu. Pri pouZiti tejto analyzy sa odporuca ju v priebehu

viacerych zivotnych faz podniku aktualizovat’ (Machal a kol., 2015, s. 35).

Srpova popisuje SWOT analyzu ako subor Styroch vlastnosti danej firmy, jej silnych
a slabych stranok a jej prilezitosti a hrozieb. Vyvinuta bola v rokoch 1960 — 1970. Autorka
poukazuje na ddlezitost’ spravne popisat’ a dosledne premysliet silné a slabé stranky. Podl'a
nej staci len pat vlastnosti z kazdej stranky, zoznam by nemal byt vel'mi rozsiahly. Mal by

zahfnat’ len dolezité vlastnosti (Srpova, 2011, s.174).

Podl'a Jakubikovej (2008) SWOT analyza pozostava z dvoch analyz, ato analyzy SW
aanalyzy OT. Odportca sa najprv zaat’ analyzou OT (prilezZitosti a hrozby), ktoré
prichadzaji z vonkajSieho prostredia firmy, z makroprostredia (ekonomické, politicko —
pravne, socialno — kultirne a technologické faktory), ale aj z mikroprostredia (dodavatelia,
odberatelia, zdkaznici, konkurencia). Po dokladnej analyze OT nasleduje analyza SW, ktora
sa zameriava na vnutorné prostredie firmy, kde zarad'ujeme: medziludské vztahy,

organiza¢nu Strukturu, firemnu kultiru atd’.

SWOT analyza mo6ze byt’ aj samostatnym analytickym néstrojom. Podstatou je identifikacia
faktorov a skuto¢nosti, ktoré st pre firmy silnymi a slabymi strankami a tiez prilezitostami
a hrozbami, ktoré vyplyvaju z okolia firmy, interného prostredia a o¢akavani investorov.

Hodnotenia a charakteristiky jednotlivych faktorov sa uvadzajt v jednotlivych kvadrantoch.

Vyuzitie SWOT analyzy nie je len na strategickej Urovni riadenia, ale aj pri analyzach
zameranych na problémy operativneho a taktického riadenia. Taktiez je mozné spracovavat’
osobné SWOT analyzy, €ize analyzy jednotlivca, ktoré opdt’ zahfniaju silné stranky, slabé

stranky, prileZitosti a hrozby (Cerveny, 2014, s. 135).
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Spravne vytvorenie SWOT analyzy je dobrym podkladom pre vytvorenie marketingového

planu.

Silné stranky
(Strengths)

Tu sa zaznamenavaju skutocnosti,
ktoré prinasaji vyhody

zakaznikom aj firme.

Slabé stranky
(Weaknesses)

Tu sa zaznamendavaju také veci,
ktoré firma nerobi dobre, alebo
také, v ktorych sa ostatnym

firmam dari lepsie.

PrileZitosti
(Opportunities)
Tu sa zaznamenavaju také
skuto¢nosti, ktord mozu zvysit
dopyt, alebo mo6zu lepsie uspokojit’

zakaznikov a priniest’ firme uspech

Hrozby
(Threats)

Tu sa zaznamenavaju také
skutocnosti, trendy, udalosti, ktoré
mozu znizit dopyt alebo zapri€init

nespokojnost’ zakaznikov.

Obréazok 4: SWOT analyza (Jakubikova, 2008).
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3 PODNIKATELSKY PLAN

Norman Scarborough definuje podnikatel'sky plan ako: ,, Pisomné zhrnutie navrhovanych
podnikatelskych aktivit, ich prevadzkovych a financnych detailov, marketingovych

prilezitosti a stratégie, a manazérskych zrucnosti a schopnosti ““ (Scarborough, 2016, s. 178).

Zakladom kazdého obchodu je uspokojovanie potrieb zakaznikov. Firma mdéze mat
dokonalé¢ strojové vybavenie, avsak ak nebude riesit’ skutocné priania zakaznikov, zlyha.
Impulz na vytvorenie nieCoho nového zvycCajne podnikatelia ziskavaju vzdeldvanim,
odbornou pripravou, skiisenostami z predchadzajticich zamestnani, zo zal'ub, talentu alebo
z inych prilezitosti. Pre Gspesny vstup na trh je dolezité dodrzat’ minimélne jednu z tychto
podmienok: nieco nové, nieco lepsie, nieco nedostacujice, novy spdsob dorucenia a vacsia

integracia (Abrams, 2019, s. 4).

Do6vod na tvorbu podnikatel'ského planu je moznost' utriedit’ si mySlienky o vlastnom
napade, dat’ im jasni podobu a realizovatel'nost’ prostrednictvom analyz trhu, produktov
a prepoctov navratnosti investicii do vlozen¢ho népadu. Spradvne napisany podnikatel'sky

plan by mal vediet’ odpovedat na tri zdkladné otazky:
1. kde sa nachadzam,
2. kam sa chcem dostat’,
3. ako to chcem dosiahnut’ (Svobodova a Andera, 2018, s. 69).

Je velmi dolezité, aby podnikatel'sky plan obsahoval len tie najdolezitejSie
a najvyznamnejsie skuto¢nosti. Nesmie byt rozsiahly. Ak by mal vel’a stran (napr. nad 70),
tak by mohla nastat’ situdcia, Ze by ho budtci investori ani vobec necitali, alebo by mohli

prehliadnut’ dolezité informacie.

Stcast'ou podnikatel'ského planu byvaji Casto v prilohe a Vv doplnkovej dokumentécii
dolozené vypisy zobchodného registra, suvaha, vykaz ziskov a strat, dolezité zmluvy,

technologické schémy, vykresy produktov, fotografie, vysledky prieskumu trhu, atd’.

3.1 Uéel a zasady podnikatel’ského planu

Schopnost’ realizovat’ podnikatel'sky projekt posudzuju externé subjekty prostrednictvom
podnikatel’ského planu. Ak je dobre spracovany, mdze presvedcit’ investorov o vyhodnosti

projektu a nasledne ziskat' potrebny kapital. Podnikatel'sky plan sluzi nielen pre externé
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subjekty (banku, investorov), ale aj pre interné ucely spolo¢nosti. V internom prostredi je

nastrojom pre planovanie, rozhodovanie, kontrolu a iné (Srpova a Rehot, 2010, s. 59-60).

Pocas tvorby podnikatel'ského planu sa odporuca dodrziavat vSeobecne platné zasady.
Ulohou tychto zasady nie je podnikatela obmedzovat’, ale ukazat’ mu ako by mal svoj

podnikatel'sky plan formulovat’. Podnikatel'sky plan by mal byt

zrozumitel'ny,

struény, ale zaroven musi obsahovat’ vSetky dolezité udaje,

pravdivy a realny,

logisticky,

e musi reSpektovat’ riziko (Veber a Srpova, 2012, s. 96 - 97).

3.2 Struktira podnikatelského planu

Struktura podnikatel’'ského planu nie je pevne stanovena. Podla viacerych autorov sa viak
zhoduje v zakladnych rysoch. Podnikatel’ si moze Strukturu aktualizovat’ a upravovat’ podl'a
svojich potrieb alebo podla potrieb jeho investorov. Naj€astejsia Struktira podnikatel'ského
planu sa sklad4 zo zhrnutia, charakteristiky produktu alebo sluzby, charakteristiky vlastnika,
analyzy trhu a zdkaznikov, analyzy dodavatelov, analyzy konkurencie, analyzy rizik,
marketingu, personalneho zabezpecéenia, finan¢ného planu, vyhodnotenia projektu a priloh

(Svobodova a Andera, 2017, s. 71 - 72).

V Struktare podnikatel'ského planu je najddlezitejSi proces planovania, ktory je postaveny

na Styroch principoch:
e jednoduchost’ — zrozumiteI'né spracovanie pre potencionalnych investorov, banky,
e presnost — stru¢nost’ a zameranie sa na najdolezitejSie body,
e realnost’ — plan musi vychadzat’ zo skutoénych dat a realnych ¢isiel,
e kompletnost’ — uceleny dokument (Svobodové a Andera, 2017, s. 69).

Srpova (2011) uvadza, ze kazdy podnikatel'sky plan by mal obsahovat’ titulny list, obsah,
uvod a tcel dokumentu, zhrnutie, popis podnikatel'skej prilezitosti, analyzu konkurencie,
marketingovu stratégiu, realizacny projektovy plan, finan¢ny plan, predpoklady uspesnosti

projektu a rizika projektu.
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NajdoélezitejSou castou podnikatel'ského planu je podla Colwella exekutivny suhrn. Je to
prvd aniekedy aj jedind Cast' planu, ktora Citatel precita. Sluzi ako suhrn celého
podnikatel'ského planu. Je vel'mi doélezité, aby bol napisany spravne a zaujimavo.
V opac¢nom pripade by potencionalni investori mohli stratit’ zadujem a d’alSiu Cast’ planu by

uz necitali. Je vel'mi dblezité, aby stihrn obsahoval odpovede na tieto otazky:
e Aky produkt sa bude vyrabat’?
e Aky je cielovy trh?
e Kto st nasi zakaznici?
e Aka je konkurencna vyhoda spolo¢nosti?
e Aka velkd mdze byt spolo¢nost’™?

e Aky je obchodny model spolo¢nosti? (Colwell, 2019, s. 197 — 198).

3.3 Marketingovy plan

Na uspechu firmy ma velky podiel marketing a predaj. Jeho vSeobecnym cielom je
preukdzat’ ako sa na$ produkt alebo sluzba dostane k zdkaznikovi. Preto je vel'mi dolezité
zamerat’ Sa aj na tito problematiku. Celkovy marketing a predaj ma vel’ky vplyv na budicu
hodnotu podniku. Dobry marketingovy plan vychadza z dobre urobenej marketingovej

stratégie.

., Marketingové planovanie je systematické a racionalne presadzovanie trhovych
a podnikovych uloh, odvodené od zakladnych podnikovych a marketingovych cielov
a predstavuje podstatnu cast podnikového planovania“ (Veber a Srpova, 2012, s. 192).

Kotler a Keller (2016) tvrdia, ze marketing a trh uz nie je to ¢o byval. Niekol’ko novych
spolo¢enskych sil podnecuje nové marketingové spravanie a prilezitosti. Jednou z nich je
trend digitalnych technoldgii avznik informacéného veku. Rapidnym ndrastom
obchodovania na internete a mobilného internetu musia podniky zlep$it' svoju digitalnu
rozvahu. Vdaka internetu maji zékaznici informacie k dispozicii hned, takmer
0 ¢omkol'vek. Dalsim trendom, o ktorom pisu autori je globalizacia. Vd’aka globalizacii sa
svet zmenSil a zdkaznici maji moznost’ rychlo atakmer neobmedzene cestovat a tiez
zdielat' informacie a komunikovat’ ich sniekym na druhej strane sveta, nakupovat
I predavat’ kdekol'vek a odkialkol'vek. Globalizacia tiez prispela k vytvoreniu

multikultirnych zemi. S globalizaciou sa zmenil vyvoj novych vyrobkov a ich inovacia.
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Firmy sa ucia od spoloc¢nosti z celého sveta rovnakym spdsobom, ako by boli hned” vedla

seba (Kotler a Keller, 2016).

K dobrému marketingovému ciel'u patri aj dobre nastavena cenova politika. V nej su
predovsetkym zobrazené vSetky podnikové rozhodnutia a vSetky aktivity, 0 ktorych podnik
rozhodol, a ktoré st zaroven spojené s tym, ¢o obdrzi podnik za svoj vyrobok alebo sluzbu.

Patri k tomu predovsetkym:
e zostavenie ceny,
e cenova politika,
e zlavova politika,
e dodavatel'ska a odberatel'ské politika,
e platobné podmienky (Srpova a Rehot, 2010, s. 64).

Stanovenie ceny je neoddelitelnou stfastou podnikatel'ského planu. Vysledna cena
produktu alebo sluzby vychadza z kalkuldcie danej spolocnosti, alebo v niektorych

pripadoch si spolo¢nosti stanovuju cenu na zaklade porovnania s konkurenciou.
Marketingovy mix

Jakubikova (2008) popisuje marketingovy mix ako subor taktickych marketingovych
nastrojov, ktoré firmy pouzivaji k dosiahnutiu svojich cielov. Jednotlivé zlozky
marketingového mixu s vzajomne prepojené. Marketingovy mix spolu s vol'bou trhovych

segmentov a cielovych trhov tvori marketingovu stratégiu firmy.

Marketingova nastroje, ktoré pozname pod nazvom 4P prvykrat definoval Jerry McCarthy
vo svojej knihe Marketing v roku 1960. Obsahuje tieto Styri zlozky:

1. produkt (Product),

2. cena (Price),

3. miesto (Place),

4. propagacia (Promotion) (Kotler a Keller, 2007, s. 57).
Niektori autori rozsiruja 4P na 5P, 7P, ba dokonca aj na 9P:

5. Tudia (People),

6. planovanie (Plannig),
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7. partneri (Partners),
8. prezentécia (Presentation),
9. wvasen (Passion).

Ekvivalentom marketingového néastroja 4P je koncepcia 4C, ktora sa na ten isty problém

pozera z pohl'adu zékaznika:

1. zakaznicka hodnota (Customer Value),

no

naklady (Cost to the Customer),
3. zakaznicke pohodlie (Convenience),
4. komunikécia so zékaznikom (Communication) (Bacuvcik, 2011, s. 13).

Pojem marketingovy mix sa sklofiuje vo vSetkych odbornych knihach o marketingu, jeho
vyznam vSak prechadza vyznamnymi zmenami. NielenZe sa z klasickych 4 a viac P stava
4C z pohladu zakaznika, ale novodobo hovorime aj o 4E, kedy si nepostradatelnym

nastrojom marketingu emocie:

1. skusenost’ (Experience),

N

vSade (Everywhere),

w

vymena (Exchange),

e

hlasanie (Evangelism) (Vysekalova a kol., 2014, s. 55).
Marketingova komunikacia

Existuju rozne sposoby komunikacie so zakaznikmi. Tieto sposoby sa rozdel'uju do dvoch
hlavnych kategorii, a to: osobna komunikécia — predajné schodzky, diskusné fora a neosobna

komunikacia — reklama, akcie na podporu predaja (McDonald a Wilson, 2012, s. 276).

3.4 Analyza trhu

V Ziadnom podnikatel'skom plane by nemala chybat’ podrobna analyza trhu. Ak je takato
analyza spravne vykonand, poskytne spoloc¢nosti dolezité informacie o velkosti trhu,
vynosnosti odboru, profilu zdkaznikov a 0 prekaZzkach vstupu na trh. RozliSujeme dva druhy

takychto analyz:
1. analyza celkového trhu — vSetky moznosti vyuzitia vyrobkov,

2. analyza ciel'ového trhu — ten, na ktory sa chce spolo¢nost’ zamerat'.
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V podnikatel'skom plane sa hlavne zameriavame na cielovy trh ana popisanie jeho
charakteristickych znakov. Cim lepsie st tieto znaky popisané, tym lepsie moze firma
vyrobky alebo sluzby upravit’ podl'a poziadaviek svojich zakaznikov (Srpova a Rehot, 2011,
s. 18).

Analyza konkurencie

Podla Srpovej aRehofa (2010) je cielom tejto analyzy zistit aky vplyv bude mat
konkurencia na odbyt dan¢ho vyrobku alebo poskytovanej sluzby. Je potrebné sem zahrnut’
silné a slabé stranky danej konkurencie, ich postupy a zaroven aj zistit’ rozdiely oproti nase;j
spoloc¢nosti. NajcastejSie pouzivanou metdédou na rozpoznanie konkurencie je metdda
benchmarking, ktora je schopné ukéazat’ ako stoji konkurencia na trhu, akd poziciu na trhu
zastava, aké ma vyhody oproti konkurencii. Na lepSie spoznanie konkurenénych spolo¢nosti
je vhodné sledovat’ ich odbytové cesty, objemy predaja, kvalitu sluzieb, dodacie lehoty,

image produktov a iné.

Otazka konkurencie je kli¢ovou Castou podnikatel'ského planu. Ak existuje dostatocne
vel’ky trh a potencionalny zaujem pre buduci podnikatel'sky zamer, tak prave konkurencia
je faktorom, ktory mdze znemoznit’ realizdciu zdmeru aj napriek potenciondlnemu zaujmu
trhu. Preto je velmi dodlezité, aby podnikatel vedel vo svojom podnikatel'skom plane
vysvetlit’ ako sa podnik presadi na trhu a akym spoésobom presved¢i zakaznika, aby produkty

nakupoval od neho a nie od jeho konkurencie (Korab a kol., 2007, s. 70).

Cely proces analyzy konkurencie dopliia o nastavenie konkurenénej stratégie a definovanie
kl'icovej konkurencénej vyhody Kotler takto: , Ide o vyhodu, ktoru firma ziska tak, Ze
zdkaznikom ponukne vyssiu hodnotu, bud pomocou nizsich cien, alebo vyssieho uZitku, ktory

vyrovna vyssie ceny*“ (Kotler, 2007, s. 568).
Analyza zakaznikov

Ulohou tejto analyzy je spravne vymedzenie trzného segmentu a popis okruhu cielovych
zakaznikov, ktorym budeme ponukat’ vyrobené produkty. Pre spravne vykonanu analyzu je
potrebny dostatoéne velky trh s potencionalom rastu. Uspesné definovanie cielovej skupiny
zakaznikov je podmienené poznanim ich potrieb a preferencii. Na zaklade odhadnutého
poctu potencionalnych zakaznikov m6Zeme odhadntt’ priemerny pocet ndkupov alebo ro¢ny

rast (Srpova a Rehot, 2010, s. 62).
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Vykonana analyza by mala obsahovat’:
e typy produktov pontikané danym zakaznikom,
e miesto, kde budu produkty poskytované z pozicie geografického hl'adiska,
e aky druh zdkaznikov sa v danej lokalite nachadza,
e aké pohnutky donttia zakaznika kupit’ si dany produkt,
e aké nakupné zvyky ma zakaznik.

Vysledkom takejto analyzy je odhadnut’ budici vyvoj dopytu po danom vyrobku alebo
sluzbe (Srpova a Rehot, 2010, s. 62).
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4 TFINANCNY PLAN

NeoddeliteInou sucast'ou podnikatel'ského planu je financny plan. Jeho cielom je preniest’
vSetky doterajSie predstavy a navrhy do kalkulécii a ¢isiel. Kvalitne spracovany finan¢ny
plan je znakom toho, Ze podnikatel'sky zdmer je premysleny do vsetkych detailov. Na
zaciatku podnikania je vel'mi t'azké odhalit’ vSetky naklady, avSak je vel'mi ddlezité odhalit’
ich o najviac s tym, Ze sa v priebehu podnikania mézu este nejaké objavit. Cim viac ich
bude zahrnutych, tym bude finan¢ny plan presnejsi. Vzhl'adom na to, Ze zo zaCiatku je presny
odhad nakladov zloZitej$i je potrebné pocitat’ aj s finanénou rezervou (Safrova Drasilova,

2019, s. 214).

Sucastou finanéného planu by mal byt plan majetku a zdrojov, predpokladané naklady
a vynosy, predpokladana stivaha, plan cash flow, prepocet bodu zvratu a plan financovania.
Jednotlivé vykazy potom podnikatel' struéne okomentuje. Plan musi by zostaveny
minimalne do doby vykazania zisku, alebo do splatenia danej investicie. Zaroven bude
potrebné zistit' aj finanéné zdravie podniku, ktoré sa najcastejSie zistuje pomocou

pomerovych ukazovatel'ov, ukazovatel'ov aktivity a zadlzenosti (Srpova, 2011, s. 29).

Vstupné data potrebné pre zhotovenie finanéného planu buda vychadzat’ zo strategickych
cielov spolo¢nosti. Konkrétne sa jedna o Product (objem vyroby), Price (cenu), Place
(objem predaja), Promotion (nadklady na reklamu), Process and Planing (ndklady na

prevadzku spolo¢nosti), People (naklady na zamestnancov) (Cerveny, 2014, s. 152).

4.1 Rozpocet

Na zadiatku kazdého podnikania je potrebné vytvorit plan prijmov a vydavkov. Cim
podrobnejs$i zoznam vytvorime, tym lepSie. Vhodnym zaciatkom je vytvorenie ro¢ného
rozpoCtu rozdeleného po mesiacoch. Prvopociatky podnikania st spité so vznikom
prvotnych jednorazovych vstupnych nakladov. Dalej je potrebné nastavit cenotvorbu,
nezabudnut na priebezné variabilné a fixné naklady. Kalkuldcie musia obsahovat’ aj vSetky
dane a naklady na socialne a zdravotné poistenie, v pripadne zamestnavania aj naklady na

cenu prace zamestnancov.

Synek definuje rozpocet ako: ,, plan, pomocou ktorého sa zistuju naklady a vynosy podniku

na ich planovanu c¢innost' v urcitom obdobi** (Synek, 2011, s. 124).

Rozpoctovnictvo je hlavnym néstrojom finan¢ného a vnutropodnikového riadenia. Jeho

cielom je zostavenie buducich nakladov, vynosov, vysledku hospodarenia, prijmov
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a vydavkov, ktoré vyplyvaju z dlhodobych aj kratkodobych cielov podniku, a kontrola
plnenia tychto cielov. Rozpocet je spojnicou medzi prevadzkovou Cinnost'ou organizacie
a jej planovanymi cie'mi. Nadvézuje na ostatné nastroje podnikového a vnutropodnikového

riadenia (Synek, 2011, s. 123 - 124).

4.2 Vykaz ziskov a strat

Vysledovka, alebo vykaz ziskov a strat sluzi k evidencii ndkladov a vynosov. Ma dopredu
stanovenu Struktiru. Zostavuje sa ku koncu daného obdobia. Obsahuje vynosy, naklady
a hospodarsky vysledok. Zmyslom vykazu ziskov a strat je informovat’ o vysledku podniku
a poukazat’ na to, ako GspeSne management vyuziva majetok podniku a vlozeny kapital.
Zachytava vztahy medzi vynosmi podniku za urité obdobia a nakladmi. Vykaz ziskov
a strat ma stupnovité usporiadanie. Hlavnou ¢astou hospodarskeho vysledku je prevadzkova
Cast’, ktord zobrazuje to, ¢o podnik skuto¢ne vyprodukoval. Finan¢na ¢ast’ hospodarskeho
vysledku ukazuje, ako je na tom podnik s pohl'adavkami a tiez to, ako si stoji vo vztahu
k svojim veritelom. Posledna c¢ast' vykazu je mimoriadny vysledok hospodarenia.

(Kislingerova a kol., 2010, s. 66 - 68).

Anna Slosarova popisuje vynos ako: , zvySenie ekonomickych zitkov tictovnej jednoty
V uctovnom obdobi, ktoré sa da spolahlivo ocenit. Vynos sa vidy ocenuje v nadviznosti na
ocenenie majetku, na ktory sa vztahuje (napr. pri predaji tovaru sa vynos oceni sumou
pohladavky voci odberatelovi), alebo v nadviznosti na ocenenie zdvizku, na ktory sa

vtahuje* (Slosarova, 2006, s. 242).

Na to, aby vynos vznikol, nie je dolezité, kedy dojde k pohybu penaznych prostriedkov,
ktoré sa nan vzt'ahuji. K pohybu penaznych prostriedkov moze prist’ pred vznikom vynosu,

stcasne so vznikom vynosu, alebo po vzniku vynosu (Slosarova, 2006, s. 242).

,, Nakladom sa rozumie zniZenie ekonomickych uZitkov uictovnej jednotky v tictovnom obdobi,
ktoré sa da spolahlivo ocenit. Naklad sa vidy ocenuje v nadviznosti na ocenenie zdavdzku,
na ktory sa vztahuje (napr. spotreba elektrickej energie), alebo v nadviznosti na ocenenie

majetku, na ktory sa vztahuje (napr. spotreba materialu v sklade) “ (Slosarova, 2006, s. 243).

Tak isto ako pri vzniku vynosu, tak aj pre vznik nakladu nie je dolezité, kedy dojde k pohybu
penaznych prostriedkov, ktoré sa nail vzt'ahujiu. K pohybu penaznych prostriedkov méze
prist pred vznikom nakladu, stcasne so vznikom nakladu, alebo po vzniku néakladu

(Slosarova, 2006, s. 244).
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4.3 Suvaha

Stvaha je zakladny uctovny vykaz kazdého podniku. Jej ulohou je informovat’ o tom, aky
majetok spolocnost’ vlastni a aké ma zdroje financovania. Je zostavovana k urcitému
datumu. Kontrolou spravnosti zostavenia suvahy je skuto¢nost’, ze aktiva sa musia rovnat’

pasivam. Na zostavenie finan¢nej analyzy musime poznat’ jednotlivé polozky suvahy.

Stivaha sa vicSinou zostavuje v tvare T. Nalavo sa nachadzaju aktiva a napravo pasiva.
Druhy variant zostavenia je tzv. vertikalna forma, v ktorej st jednotlivé polozky usporiadané
do stipcov. Nie je podstatné, ktory variant si podnik vyberie. DoleZité je, aby bol zostavena
tak, aby prehl'adne ukazovala aka je Struktira majetku podniku a z akych zdrojov bol
majetok nadobudnuty, aky je stupen likvidity a ako je podnik zadlzeny. Vyvoj finan¢nej
situdcie podniku je mozné zistit’ porovnanim suvah za dve po sebe nasledujiice obdobia

(Synek, 2011, s. 62).

Majetkov Struktiru podniku tvoria aktiva. Finan¢nu Struktaru tvoria pasiva. Podl'a Vebera
a Srpovej (2012) vdazbu medzi majetkom firmy a zdrojmi jeho financovania znazorfuje

nasledujuca bilan¢nd rovnica:
Majetok (aktiva) = Kapital (pasiva)
4.4 Cash flow

Stucastou uctovnej zavierky je aj prehlad o penaznych tokoch, kde sa uvadzaju prijmy
a vydavky podniku. Pod penaznym tokom sa rozumie pohyb penaznych prostriedkov
a peniaznych ekvivalentov. Predmetom prehl'adu je ukazat’, kde vznikli penazné zdroje a ako
ich podnik dokazal vyuzit. Charakterizuje finanény vyvoj podniku za dané obdobie

a identifikuje pri¢iny zmien vo finan¢nej situacii (Kislingerova a kol., 2010, s. 73).

Hlavny dovod na pouZivanie prehl'adu o penaZznych tokoch je nesulad medzi nékladmi
a vydavkami, vynosmi a prijmami, ziskom a penaznymi prostriedkami. Stvaha je stav
peniaznych prostriedkov k ur¢itému datumu. Vysledovka zachytava urcité obdobie, kedy
vznikali vynosy a naklady, ale bez ohladu na prijmy a vydavky. Prehl'ad o pohyboch
penaznych prostriedkov zobrazuje za dané obdobie vykaz cash flow. Zostavuje sa dvomi

spOsobmi:
e priama metdda — vychéadza z Cistych penaznych tokov, teda zo skuto¢nych platieb,

e nepriama metdoda — hospodarsky vysledok sa upravi o ndklady nestvisiace

s vydavkami a vynosy nesuvisiace s prijmami (Veber a Srpova, 2012, s. 152).
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4.5 Riadenie rizika

., Riziko a neistota tvoria neoddelitelny aspekt projektov. Faktory rizika a neistoty je mozné
znizit, ale nedajii sa celkovo odstranit vzhladom k stochastickej povahe procesov

generujucich rizikové faktory* (Fotr a Soucek, 2005, s. 136 - 137).

Riziko m6zeme definovat’ ako negativnu odchylku od ciel'a. Analyza rizik poukazuje nielen
na pravdepodobnost’ vyskytu odchylok od ciel’a, ale tiezZ pomaha s pripravou opatreni, ktoré
sa budu musiet’ vykonat’ v pripade, Ze nastane negativna situdcia. Ked'ze kazda rizikova
situdcia ma svoje priciny, analyza rizik tiez poméha s preventivinym opatrenim a tym docieli

znizenie moznych rizik (Srpové a Rehot, 2010, s. 66).
Veber (2012) upozorfiuje na tieto rizikové situacie:

e nenaplneny podnikatel'sky zamer,

e opojenie uspechom,

e podvody, sprenevery, uplatky,

e zlyhanie managementu,

e nereSpektovanie legislativnych poziadaviek,

e nereSpektovanie zmluvnych vztahov,

e zI¢ hospodarenie.

Riadenie rizika ma podl'a Koraba a kol. (2007) viacero krokov. Prvym a najdélezitej$im
bodom je identifik4cia rizika, nasledne je potrebné pomocou vhodnych kvantifikaénych
metod vyjadritt vySku rizika (napr. odhad pravdepodobnosti negativneho faktoru
a odvodenie moznych ddsledkov) a naplanovat’ krizové scenare. V neposlednom rade je
dolezité vykonavat’ monitoring — priebeznu kontrolu a sledovanie rizikovych faktorov. Pri
vyskyte negativnych vplyvov sa uplatiuji pripravené krizové scenare vedice
k minimalizacii alebo tiplnej eliminacii tohto vplyvu.

Identifikacia a kvantifikacia rizik

Ked v podniku nastane kriza, v§eobecnou zasadou jej rieSenia je identifikacia skuto¢nych
pri¢in, vytvorenie krizového managementu, realizacia komplexu ozdravnych opatreni.

V zjednoduSenom ponati, po identifikacii krize v podniku prechddza management z beZzného

riadenia do krizového riadenia (Halek, 2006, s. 139).
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Kvalifikécia rizik prebieha pomocou vhodnych kvantifikaénych metod, ktoré st zaloZzené na
matematickom vypocte rizika a frekvencii vyskytu hrozby a jej dopadu. Tento dopad je
vyjadreny vécSinou finan¢ne v tisicoch K¢, mnajCastejSie vSak vo forme rocnej

predpokladanej straty (Halek, 2006, s. 133-134).
Krizové riadenie

Riadenie je jedna z najddlezitejSich Cinnosti. Krizovym riadenim sa zaobera krizovy
management. Halek (2006) tvrdi, ze je mozné krizovy management chapat’ ako: ,,suhrn
vedeckych poznatkov, odbornych postupov a aplikacnych nastrojov preventivnych,
rozhodovacich a technologickych opatreni umoznujucich riadiacim pracovnikom riesit
krizové situdcie. *

Krizovy management tvori podl'a Haleka (2006) subor skusenosti, metod, opatreni, ktoré
veduci pracovnici a krizovi manazéri pouzivaji k zvladnutiu Specifickych manazérskych

funkecii pri:
e minimalizécii pri¢in vzniku krizovych situécii,
e priprave na ¢innost’ v krizovej situacii,
e zabraneniu vzniku krizovej situdcie,
e zniZovani zdrojov krizovych situécii,
e odstranovani nasledkov krizovych situdcii.

Krizové riadenie prebieha v dvoch rovindch. Bud’ v beZznom stave, Ze je sucastou
managementu daného podniku asluzi ako prevencia, alebo za krizovej situacie, Cize

vacsinou po vyhldseni nejakého krizového stavu (Halek, 2006, s. 56).

,Kazda kriza je vpodstate wunikatna, jedinecnd alebo aspon v danej podobe
neopakovatelna“, tvrdi Halek (2006) a kladie doraz na starostlivy vyber odbornikov a ich

zaSkolenie v krizovej stratégii.
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5 ZHRNUTIE TEORETICKEJ CASTI

Teoreticka cast’ diplomovej prace Cerpa potrebné informacie z roznych dostupnych zdrojov,
predovsetkym sa jedna o knizné zdroje, internetové zdroje a zdkony Slovenskej republiky.
Uvodné ¢ast prace vymedzuje zikladné pojmy z oblasti podnikania ako je podnikatel,
podnik, podnikanie. Dalej uvddzame zakony, ktoré upravuji systém podnikania na
Slovensku. Nasleduje typoldgia a zivotny cyklus podniku. Tato uvodnu Cast’ uzatvaraju
formy podnikania aich rozdelenie na fyzické a pravnické osoby. BlizSie popisujeme

jednotlivé sposoby podnikania u fyzickych osdb a formy podnikania u pravnickych osob.

Druha cCast’ teoretickej Casti diplomovej prace je zamerana na analyzy podnikového okolia,
ku ktorym vyuziva PEST analyzu, Porterovu analyzu piatich sil, model Lean canvas
a SWOT analyzu. V tejto kapitole su napisané postupy a moznosti aplikdcie uvedenych
analyz, ktoré sme nasledne vyuzili aj v praktickej Casti.

Tretia kapitola sa venuje podnikatel'skému planu, jeho Strukture, zdsadam, marketingu,

predaju a analyze trhu.

Poslednou ¢ast'ou je finan¢ny plan, ktory transformuje predstavy do kalkulécii a ¢isiel. Jeho
stiCastou je rozpocet, vykaz ziskov a strat, suvaha a cash flow. Ttto teoreticku ¢ast’ uzatvara

identifikacia a riadenie rizik.

Poznatky napisané v teoretickej Casti sliZia ako podklad pre praktickul ¢ast’ diplomovej

prace, ktora sa sklada z analytickej a projektovej Casti.
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1. PRAKTICKA CAST
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6 ANALYZA PODNIKATELSKEHO ZAMERU

Analyza trhu je pre spolo¢nost’ vel'mi dolezita. Prostrednictvom nej je mozné zistit', aki st
nasi potencionalni zékaznici, aka je potencionalna a existujuca konkurencia, aké vynosy a

naklady mézeme ocakavat'.

Odpovede na tieto otazky nam daju jednotlivé analyzy. Na zistenie a zhodnotenie sily
vonkajSich vplyvov, ktoré mézu podnik ovplyviovat bola pouzitd PEST analyza.
Dotaznikovy prieskum ukaze, aky je v Katoch a okoli zaujem o fitness a wellness sluzby,
ako Casto by ich potencionalni zakaznici vyuzivali a kol’ko by boli za poskytnuté sluzby
ochotni zaplatit. Porterov model konkuren¢ného prostredia sa zameria na konkurenciu
podniku, dodavatel'ov a odberatel'ov. Pomocou néstroja Lean canvas je spracovanych devéat’
oblasti, ktorymi sa podnikatel'sky plan zaobera. SWOT analyza ukaZe silné a slabé stranky

podniku a jeho prilezitosti a hrozby.

Utelom vyskumu je vytvorit podnikatel'sky plan pre otvorenie novej prevadzky fitness
a wellness centra. Podnikatel'sky plan bude sluzit’ ako podpora pre obecné zastupitel'stvo pri
rozhodovani, d’alSom planovani arieSeni rozhodnuti pri zriadeni takejto prevadzky.
In$piraciou pre tento projekt je investiény zamer obce Kuty. V ramci rozvojovych aktivit je
v dlhodobom plane obce vybudovat’ multifunkény Sportovy areal, ktorého sucastou bude aj
budova ponukajica sluzby fitness a wellness centra. V sucasnosti sa pre tento ucel
rekonstruuje budova. Podl'a navrhnutého projektu bude priestor fitness centra na rozlohe 142

m? a wellness ¢ast’ bude v miestnosti o rozlohe 118 m?,
Vyskumné otazky:
Na splnenie ciel'ov tejto diplomovej prace boli stanovené nasledujuce vyskumné otazky:

VO 1: Aké vonkajSie faktory mozu ohrozit’ vstup na trh alebo prevadzku fitness a wellness

centra v Kuatoch?

VO 2: Aké su prilezitosti, ktoré moézu prevadzke fitness a wellness centra v Katoch zvysit’

jeho konkurencieschopnost’?
VO 3: Aké st silné a slabé stranky prevadzky fitness a wellness centra v Katoch?
Vyskumné metody:

Na splnenie cielov vyskumu a zhodnotenie vnitorného aj vonkajSieho prostredia podniku

boli zvolené tieto teoretické metody vyskumu:
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e Analyza PESTLE — vyuzit' k zhodnoteniu vonkajsich makroekonomickych faktorov

ovplyvnujucich zriadenie novej prevadzky fitness a wellness centra v Kutoch.
e Dotaznikovy prieskum — zistit’ zdujem o zriadenie nového fitness a wellness centra.

e Porterova analyza — zistit’ predpokladany vyvoj konkuren¢nej situacie v skimanom

odvetvi a definovat’ hodnoty vplyvu sil tychto subjektov.

e Analyza Lean canvas — vytvorit’ jednoduchy a flexibilny obchodny plan. Hlavnym
cielom je poskytnut’ cestu s teoretickym planom k redlnemu planu, vratane moznosti

rychlych a aktivnych zmien.

6.1 PESTLE analyza

K zhodnoteniu vonkajsich makroekonomickych faktorov ovplyviiujucich zriadenie novej
prevadzky fitness a wellness centra v Kutoch sme vyuzili PESTLE analyzu, ktora sa
zameriava na tieto zakladné faktory: politicky, ekonomicky, socialny, technologicky,

legislativny a ekologicky.
Politické faktory

Politicka stabilita $tatu je v poslednych obdobiach naruSend zmenami politického rezimu.
Pri¢inou nestability moze byt aj nizka ucast’ verejnosti vo vol'bach. Zaroven aj nedovera

verejnosti v politické strany a aj Vv institacie §tatnej moci.

Podl'a aktudlneho diania st najtazS$im politickym faktorom vladne nariadenia, ktoré st
spojené s pandémiou COVID-19. Z minulosti vieme, ze fitness a wellness centra patrili az
do poslednej fazy pri uvolnovani opatreni zabranenia Sirenia virusu COVID-19.
V sucasnosti (04/2022) st vSetky prevadzky uz otvorené s drobnymi obmedzeniami.
Zriadenie naSej prevadzky by to nemalo ohrozit, ak sa opdt’ ndhodou nevyskytne nova

mutacia tohto virusu.

Dalsim moznym politickym vplyvom mdzZe byt vyska sadzby dane z pridanej hodnoty.
V slovenskej legislative sa na tento druh sluzieb uplatiuje zakladna sadzba DPH vo vyske
20% v zmysle Zakona ¢. 222/2004 Z. z. o dani z pridanej hodnoty v zneni neskorSich
predpisov. Pozitivny prinos pre podnik by mal tento politicky faktor, ak by niektora
z politickych stran presadila a nasledne vlada schvalila znizenie sadzby DPH na 10 % pri

fitness a wellness sluzbach.
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Ekonomické faktory

Do ekonomickych faktorov mézeme zaradit’ HDP, inflaciu, nezamestnanost’ a aj priemernt
mesaéni mzdu. Ekonomické faktory maji dopad na nakupné spravaniec a kupnu silu

zakaznikov.

Zakladnym ukazovatel'om, ktory sa pouziva k meraniu vykonnosti ekonomiky je hruby
domaci produkt. Zachytdva hodnotu tovarov a sluzieb, ktora ekonomika za konkrétne
obdobie vytvorila, ale tiez hodnotu, ktort zrealizovala, a tym prakticky premenila na
finan¢né prostriedky. Dalo by sa teda povedat’, ze ked’ sa zvySuje HDP, dari sa ekonomike
a obyvatelia si moézu viacej dovolit' nadstandardné sluzby ¢&i sluzby, ktoré nepatria
k Zivotnému minimu. Podl'a Slovenského Statistického tiradu bol v roku 2020 zaznamenany
najhlbsi pokles vykonu ekonomiky v SR. Tempo rastu HDP bolo v roku 2020 - 4,4%. V roku

2021 bolo zaznamenané tempo rastu HDP 3%.
Pri skimani inflacie mézeme vidiet’ z dat, ktoré poskytuje Slovensky Statisticky urad, ze
medziro¢nd miera inflacie pocitana zo spotrebitel'skych cien stipa a za 1. kvartal 2022

dosiahla vysku 9,3 %, €o je najviac za poslednych 20 rokov.
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Graf 1: Miera inflacie pocitana zo spotrebitel’skych cien
(Statisticky urad SR)

Miera nezamestnanosti za rok 2021 dosahuje hodnotu 6,8%, ¢o predstavuje oproti roku 2019

(kedy bola miera nezamestnanosti 5,8%) narast o 1%.

Medzi ekonomické faktory, ktoré mdézu ovplyviiovat podnikanie vo fitness a wellness
sektore patri aj priemerna mesacna mzda zakaznikov, ktora v roku 2021 dosiahla hodnotu

1 211 Eur (medziro¢ny narast o 78 Eur).
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Socialne faktory

Hlavnym socialnym faktorom, ktory moze ovplyvnit' zaujem o sluzby fitness a wellness
centra patri miera aktivneho zaujmu o Sportové aktivity a wellness. Dopyt o Sportové
a wellness aktivity na Slovenku na Sportoviskach a vo fitness centrach klesol vzhl'adom
k dlhodobym prerusovanym lockdownom. Naopak stipol zaujem 0 Sportovanie vonku (beh,
bicyklovanie) a zaroven narastol zaujem aj o kipu online lekcii. Uvolnenie covid opatreni

moze byt pre otvorenie novej prevadzky fitness a wellness vel'kou prilezitost'ou.

Dal§im faktorom, ktory by mohol ovplyvnit planované podnikanie je demografia. Podet
a vekova Struktara obyvatel'ov v Kuitoch je jedna z hlavnych demografickych charakteristik.
Podrla posledného scitania obyvatel'ov, ktoré prebehlo v roku 2021 zaznamenala obec Kuty
ubytok voci roku 2011. Celkovy pocet obyvatelov je 4036, ztoho produktivnych
obyvatel'ov v rozmedzi 20 — 49 rokov je 1 849.

Technologické faktory

Tak ako v kazdom odbore, tak aj v oblasti fitness a wellness sa dosahuju technologické
pokroky. Nové technoldgie st nevyhnutnou sucast'ou kazdého podniku a technické inovéacie
prispievaju k plneniu podnikovych ciel'ov. V pripade nasho fitness a wellness centra bude
mat’ vel'ky vyznam technologia naradia a vybavenia wellness centra. Toto vybavenie moze
podnik vyuzivat’ niekol’ko rokov bez zmeny, za predpokladu dokladnej starostlivosti,
pravidelnému servisu a udrzby. Inovacie, ktoré pomédzu tomuto druhu prevadzky s
technologie rezervaéného a informa¢ného systému. Nie menej dolezity je aj rozvoj
komunikaénych technologii a internetu a to hlavne pre marketing spolo¢nosti a komunikaciu

so zékaznikmi.
Legislativne faktory
Legislativne dokumenty, ktoré st potrebné k podnikaniu na Slovensku:
e Zékon €. 513/1991 Zb. Obchodny zakonnik;
e Zakon €. 455/1991 Zb. Zakon o zivnostenskom podnikani (zivnostensky zakon);
e Zakon €. 40/1964 Zb. Obciansky zékonnik;
e Zakon ¢. 311/2001 Z. z. Zakonnik prace;

e Zakon ¢. 222/2004 Z. z. Zakon o dani z pridanej hodnoty;

e Zakon ¢. 595/2003 Z. z. Zakon o dani z prijmov;
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e Zakon €. 361/2014 Z. z. Zékon o dani z motorovych vozidiel a 0 zmene a doplneni

niektorych zakonov;
e Zakon ¢. 431/2002 Z.z. Zakon o uctovnictve;
e ostatné zakony, usmernenia, vladne nariadenia, metodické pokyny, atd’.
Ekologické faktory

Na ochranu Zivotného prostredia je v sucasnosti kladeny velky doraz. Pre firmu je velké
plus ak je povazovana za Cistd, bez negativneho vplyvu na zivotné prostredie. Planované
fitness a wellness centrum mozno povazovat za ekologické, pretoze okrem spotreby
elektrickej energie nebude robit’ Ziadnu ekologicku zat'az. Stalo by moZno za zvazZenie
vyuzitie obnovitelnych zdrojov energie prostrednictvom soldrnych kolektorov

umiestnenych na streche budovy.

6.2 Dotaznikovy prieskum

Dotaznikovy prieskum je jednou z metdéd marketingového vyskumu. Spravne vytvoreny
dotaznik poskytne relevantné vystupy a naslednu analyzu ziskanych odpovedi v sucinnosti
S prijatymi zdvermi. Na vyskum bola pouzitda kvantitativna metdda. Realizacia
dotaznikového prieskumu bola zamerana hlavne na ndzory obyvatel'ov obce Kuty a blizkeho

okolia na zaujem o zriadenie nového fitness a wellness centra v Kutoch.

Dotaznik bol vytvoreny prostrednictvom dotaznikového systému Survio. Néasledne bol
rozoslany do osobnych sprav a zaroven bol zdiel'any na socidlnej sieti Facebook formou
platenej reklamy. Prieskum prebiehal v roku 2021, v mesiacoch jul a august. Za tuto dobu
ho vyplnilo 323 respondentov. Celkova uspeSnost’ prieskumu (kompletne vyplneny

dotaznik) bola 66,3 %.

Pre kvantitativnu metédu bola zvolend technika dotazniku pre zber dat a dolezitych
informacii. Dotaznik sa sklada zo 17-tich otazok, ktoré boli zamerané na ziskanie informacii
od potencionalnych zakaznikov fitness a wellness centra v Kitoch. Vyplnenie dotaznika
prebiehalo anonymne. Vo véc¢Sine otazok bolo mozné vybrat’ len jednu odpoved’. Niektoré
otazky pontikali moznost’ vybrat’ jednu alebo viacero odpovedi. Cielovou skupinou pre
marketingovy prieskum boli obyvatelia zobce Kuty ablizkeho okolia. Ziskané
a vyhodnotené informécie od respondentov su spracované formou grafov. Boli pouzité dva

druhy: kolacovy a stipcovy. Dotaznik tvori sicast’ tejto prace a nachadza sa v prilohe P L.
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Na zéklade teoretickych poznatkov boli stanovené nasledujuce vyskumné otazky, ktoré buda

verifikované kvantitativnym vyskumom — dotaznikom.
VO ¢. 1: Viac ako 50 % respondentov cvi¢i minimalne raz za tyzden.
VO ¢. 2: Viac ako 50 % respondentov ma zdujem o wellness sluzby.

VO ¢. 3: Viac ako 50 % respondentov by navstevovalo wellness centrum minimalne raz za

mesiac.

Otazka ¢&. 1: Pohlavie

Prvou otdzkou sme chceli zistit’, kto bude mat’ va¢si zaujem o pontkané sluzby. Vysledkom

je takmer identicky zaujem zien (52 %) aj muzov (48 %).
Otazka ¢. 2: Vek
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Graf 2: Vek respondentov (vlastné spracovanie).

Cielom druhej otazky je uréit vekovu skupinu respondentov atak na zaklade toho
predpokladat’ vek potencionalnych zakaznikov. Z prieskumu vyplynulo, ze najviac by mohli

prevadzku navstevovat’ I'udia vo vekovom rozmedzi 21 — 35 rokov a 36 — 50 ro¢ni l'udia.
Otazka ¢. 3: Miesto, kde Zijete / obvykle sa zdrZiavate?

Najviac opytanych respondentov bolo priamo z Kutov (71 %), ¢o je vyhoda hlavne kvoli
cestovaniu, ¢i uz kvoli viazanosti na hromadna dopravu, alebo z dévodu parkovacich miest.

Z blizkeho okolia Kutov je 26 % potencionalnych zédkaznikov. 3 % st z inych miest.
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3% iné

Graf 3: Miesto, kde respondenti ziju (vlastné spracovanie).
Otazka ¢. 4: Chodite cvicit’ do fitness centra?

Najmenej opytanych (9 %) cvici len vo fitness centre. Ostatné 3 moznosti odpovedi boli
takmer identické. Doma cvici 31 %, kombinaciu cvicenia vo fitness centre aj doma vyuZiva
30 % opytanych a 30 % necvi¢i vobec. Mozeme dedukovat’, ze 39 % z celkového poctu
dotazovanych respondentov je potencionalnych zékaznikov. Dobrym marketingom by sme

mohli prildkat’ d’alsich 31 %, ktori cvicia len doma.
Otazka €. S: Ako Casto cvicite?

Pravidelne kazdy denl cvi¢i 5% respondentov, 28 % cvi¢i 3 — 6 krat tyzdenne a 36 % cvici
jeden az dvakrat tyzdenne. Prieskum ukazal, ze 69 % z celkového poctu opytanych su

potencionalni pravidelni zakaznici.
Otazka €. 6: Vyuzivate / vyuZzivali by ste sluzby osobného trénera?

Zaujem o sluzby osobného trénera bol 50 — 50. Po spusteni prevadzky by bolo vhodné sa
touto otazkou eSte zaoberat, v ramci interného prieskumu spolo¢nosti, pri zistovani

spokojnosti a potrieb realnych zakaznikov.
Otazka ¢. 7: Kol’ko ste ochotni zaplatit’ za hodinovy vstup do fitness centra?

Podl'a dotaznika st potenciondlni zdkaznici ochotni zaplatit’ za hodinovy vstup do fitness
centra prevazne 3 € (58 %). 2 € za hodinovy vstup by chcelo 25 % a 5 € by bolo ochotnych
uhradit’ 17 % opytanych.

Otazka ¢. 8: AKy druh vstupu do fitness centra Vam vyhovuje?

27 % opytanych preferuje mesacnu permanentku, 22 % jednorazovy vstup, 20 % by radsej

uprednostnilo tthradu vstupu prostrednictvom kreditu, 16 % formou zakupenia desiatich
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vstupov. Najmenej by sa vyuzivala kapa polrocnej / rocnej permanentky (11 %)

a trojmesacnu permanentku by si zaktpili len 4 % opytanych.
Otazka €. 9: NavStevujete wellness centrum?

Z dotaznikového prieskumu vyplyva, ze 67 % opytanych navstevuje wellness centrum, ¢ize

sa jedna o potencionalnych zakaznikov.

Otazka & 10: Co vo wellness centre vyuZivate?
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Graf 4: Druhy vyuzivanych sluzieb vo wellness (vlastné spracovanie).

Pri tejto otazke bolo mozné vybrat’ viac moznosti. Podl'a grafu je najobl'ibenejSou sluzbou
wellness centra virivka. VyuZiva ju 70 % opytanych. Dal$ou najvyuZivanej$ou sluzbou je
sauna a masaze. Oddychové lezadla by vyuzilo 33%. Z celkového mnozZstva respondentov
sa 8 % vyjadrilo, Ze vo wellness centre vyuZivaju aj iné sluzby. NajcastejSie sa opakovali:

sol'na komora a fishterapia prostrednictvom rybiciek Garra rufa.
Otazka ¢. 11: Ako ¢asto navStevujete wellness centrum?

Pravidelne kazdy tyzden navstevuje wellness 5 % opytanych, raz za mesiac 25 %, raz za pol
roka 36 % araz za rok 20 %. Prieskum ukazal, Zze 86 % z celkového poétu opytanych su
potenciondlni pravidelni zdkaznici a d4 sa predpokladat’, ze blizSia dostupnost’ sposobi rast

navstevnosti.
Otazka ¢. 12: Aké druhy sauny preferujete?

Tato otazka ponukala vyber viacerych moznosti. Z grafu je CitateI'né, ze najobl'ibenejsia je
parna sauna. Vyuzilo by ju 53 % opytanych. Dal3ou najvyuzivanej$ou sluzbou s podobnym

poctom je finska sauna (47 %). Infra saunu a aroma saunu by vyuZilo 33% opytanych.
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Otazka €. 13: PovaZujete vloZené investicie do wellness ako dobré a tielne vyuZité?

Len 12 % respondentov nepovazuje investicie vlozené do wellness ako dobré a Gcelne
vyuzité. Je teda mozné povedat, ze zcelkového poctu 323 opytanych je 88 %

potencionalnych zakaznikov.
Otazka ¢. 14: Kol’ko ste ochotni zaplatit’ za hodinovy vstup do wellness?

Podrl'a dotaznika st potencionalni zakaznici ochotni zaplatit’ za hodinovy vstup do wellness
centra prevazne 5 € (39 %). 8 € za hodinovy vstup by chcelo 33 % a 10 € by bolo ochotnych
uhradit’ 28 % opytanych. Suma, ktora je zdkaznik ochotny zaplatit’ je relativny pojem,
presnej$i nazor by mohli vyjadrit az realni zékaznici, na zaklade kvality skutoc¢ne

poskytnutych sluzieb.
Otazka €. 15: AKy druh vstupu do wellness centra preferujete?

Najviac vyuZzivany druh vstupu je jednorazovy vstup, ktory by uprednostnilo 59 %
opytanych. Menej vyuzivany druh vstupu je formou kreditu (16 %). Ostatné vstupy neboli

pre respondentov zaujimavé, vybrali by si ich 4 — 8 % opytanych.
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Graf 5: Preferovany druh vstupu do wellness (vlastné spracovanie).

Otazka ¢. 16: Privitali by ste v priestoroch fitness a wellness centra moZnost’

posedenia?

93 % opytanych by privitalo v priestoroch fitness a wellness centra moznost’ posedenia. Na
zaklade tohto prieskumu sa ndm otvara moznost poskytovania d’alSich sluzieb a tym

zvySenie zisku spoloc¢nosti.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 51

Otazka ¢. 17: Aka ponuka produktov by vas potesila?

Pri tejto otazke bolo mozné vybrat’ viac moznosti. Najobl'ibenej$im produktom v ponuke
nealko napoj, kdva alebo Caj. Tieto produkty by si zaktpilo 71 % opytanych. Moznost’ kupy
predtréningového alebo proteinového napoja by vyuzilo 47 % respondentov a 28 % z nich

by si zakupilo 'ahky snack.

6.2.1 Vyhodnotenie vyskumnych otazok

Na zaklade teoretickych poznatkov boli stanovené tri vyskumné otazky, ktoré budu v tejto

Casti vyhodnotené.
VO ¢. 1: Viac ako 50 % respondentov cvi¢i minimalne raz za tyzden.

Pravidelnost’ v cvi€eni minimalne raz za tyzden potvrdilo 69 % opytanych, naSich
potenciondlnych zikaznikov. Na zdklade tychto poznatkov vyskumnu otazku

potvrdzujeme.
VO ¢. 2: Viac ako 50 % respondentov ma zadujem o wellness sluzby.

Zistenie zaujmu o tento druh sluzieb je dolezitym kritériom pri rozhodovani zriadenia takejto
prevadzky. Sluzby wellness centra vyuZziva 67 % potenciondlnych zakaznikov.

Prostrednictvom tychto poznatkov vyskumnu otazku potvrdzujeme.

VO ¢. 3: Viac ako 50 % respondentov by navstevovalo wellness centrum minimalne raz za

mesiac.

Pravidelnost’ navstevnosti wellness centra minimalne raz za mesiac potvrdzuje len 30 %
opytanych. Ostatni vyuzivaju tieto sluzby raz za pol roka (36 %), raz za rok (20 %), alebo

nenavstevuju wellness centrum vobec. Preto tito vyskumnu otazku nepotvrdzujeme.

6.2.2 Vyhodnotenie dotaznika

Na zaklade odpovedi Vv dotazniku bolo zistené, Zze potenciondlnymi zakaznikmi budu
rovnako Zeny aj muzi, najcastejSie vo vekovom rozmedzi 21 — 35 rokov. VécSia Cast’
opytanych respondentov je z Kutov, preto je vyhodné zvolit’ taki reklamu, ktord bude

viditeIna najmi v Kutoch a nasledne ju potom rozsirit’ do blizkeho okolia.
Fitness centrum

Pri otazke ¢i navstevuju fitness centrum sme zistili, ze 70 % l'udi cviéi, z toho fitness centrum

vyuziva len 39 %, ostatnych 31 % cvic¢i len doma. Zaujimavym poznatkom je aj fakt, ze 30
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% opytanych necvi¢i vobec. Je otazne, ¢i je tomu tak z dovodu nedostatku sluzieb v tejto
oblasti, alebo z dovodu nezaujmu o pohyb. Od predchadzajucej otazky sa d’alej odvija dotaz,
ako Casto cvicia. Prieskum ukazal, ze v pravidelnych intervaloch cviéi 69 % z celkového
poctu opytanych. Modzeme teda predpokladat’, Ze su to nasi potencionalni pravidelni
zakaznici. Je myslitelné, Ze intenzita néavStevnosti fitness centra sa zvySi blizSou
dostupnostou tychto sluzieb. Dopyt na sluzby osobného trénera je 50 %. Uvedenim
priestorov do prevadzky arozSirenim ponukanych sluzieb aj o tato moZznost je
pravdepodobné, ze sa zaujem zvysi. Pri otvoreni nového fitness centra je dolezité¢ zamerat’
sa aj na cenotvorbu. Za hodinovy vstup su respondenti ochotni zaplatit' vac¢Sinou 3 €
anajviac by im vyhovovala mesa¢na permanentka. V kratkej vzdialenosti za fiou bola
moznost’ jednorazového vstupu a kredit. Tieto odpovede konsoliduju s navitevnostou. Cim

CastejSie respondenti vyuzivaju sluzby fitness, tym vac¢siu variantu vstupu volili.
Wellness centrum

Sluzby wellness centra vyuZiva 67 % opytanych respondentov, z ¢oho plynie fakt, Ze st
to nasi potencionalni zakaznici. NajobPibenejSou sluzbou je virivka. Okolo 50 %
opytanych vyuziva aj sauny a masaze. Do budicna by bolo vhodné rozsirit’ wellness centrum
aj 0 pomerne ¢asto dopytované masaze. Pripadne o nie vel'mi finan¢ne a priestorovo naro¢nti
fishterapiu. Prieskum ukazal, Ze v pravidelnych intervaloch navstevuje wellness 86 %
z celkového poctu opytanych. Tento vysledok vSak nekoreSponduje s otdzkou pytajicou sa
na vyuzivanie sluZzieb wellness (vtedy negativne odpovedalo 33 % a Vv otazke navStevnosti
uviedlo len 14%, Ze sluzby nevyuzivaji). Predpokladame, Ze intenzita navstevnosti sa zvysi
blizSou dostupnostou tychto sluzieb. NajziadanejSou saunou je parna sauna. Velmi
pozitivne zistenie je, ze 88 % respondentov povazuje vloZené investicie do wellness ako
dobré a ucelne vyuzité. Tak ako pri fitness centre, tak aj pri wellness je doleZité zamerat’ sa
na cenotvorbu. Za hodinovy vstup st respondenti ochotni zaplatit’ va¢sinou 5 € a najviac by
im vyhovoval jednorazovy vstup, ktory zvolilo az 59 % opytanych. Tieto odpovede suvisia

s pravidelnostou navstev a dostupnost'ou wellness sluzieb v okoli.

Pri budovani novej prevadzky je dolezité zamerat’ sa nielen na hlavné pontikané sluzby, ale
aj na d’alSie faktory, ktoré stivisia so spokojnost'ou zakaznikov. Z dotaznikového prieskumu
vyplynulo, Ze by potencionalni zakaznici privitali v priestoroch fitness a wellness centra
aj moznost’ posedenia. Kladnti odpoved’ vybralo az 93 % opytanych, ktorych by najviac
potesila ponuka nealko napojov, kavy alebo ¢aju. 47 % by nepohrdlo ani predtréningovym

¢i proteinovym napojom a 28 % by uvitalo i ponuku 'ahkého snacku.
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6.3 Porterov model

Sportovanie a zdravy Zivotny $tyl momentalne naberd na popularite. Analyzovali sme
podniky v okoli, ktoré pontikaji rovnaké alebo podobné sluzby. Ich geografické rozloZenie
znazornujeme na obrazku ¢. 5. Analyzu konkurencie sme zamerali predovsetkym na
porovnanie ponukanych sluzieb, cien a kvalitu vybavenia. Domnievame sa, Ze toto st

zakladné body, podl'a ktorych sa zdkaznik rozhoduje pri vybere takéhoto druhu zariadenia.

6.3.1 Riziko vstupu potencionilnych konkurentov

Obec Kuty ma podla posledného scitania obyvatel'ov, ktoré prebehlo v 2021 spolu 4 036
obyvatelov. V st¢asnosti tu nie je ziadne fitness ani wellness centrum. Nie su nam zname
ziadne mozné potenciondlne hrozby v konkurenénom prostredi. MozZnost’ vstupu novych
firiem do tohto odvetvia zavisi od mnozstva faktorov a bariér. Najvacsou prekazkou je vel'mi
vysoky vstupny kapital. Pripadne by moznou hrozbou mohlo byt otvorenie mensieho privat
wellness alebo mensieho fitness centra. Nasou vyhodou vsak je pontkanie komplexnych
fitness a wellness sluzieb na jednom mieste. Ak by sa na trh dostal novy subjekt, hrozil by

nam pokles zisku. Vyska poklesu by zdvisela od kvality pontikanych sluzieb konkurenciou.

6.3.2 Rivalita medzi existujiucimi konkurentmi

V blizkej vzdialenosti do 20 km od Kutov su k dispozicii 4 fitness a wellness centra, ktoré
mdzeme povazovat’ za najvacsich konkurentov. Ich polohu sme vyhladali cez google mapy
a vizualizaciu predkladdme v obrazku €. 5. Vo vicsej vzdialenosti (cca 30 km) s podniky
sidliace vo vicSich okresnych mestach: Senica, Skalica, Malacky. Tento druh sluzieb

poskytuju aj blizko dostupné Ceské mesta Breclav a Hodonin.

Najvicsich konkurentov, ponukajucich podobné sluzby, sme popisali a spracovali do
tabuliek. U konkurentov sledujeme 3 hlavné kritéria, a to: vybavenie fitness a wellness, ceny

za ponukané sluzby a komunikaciu so zdkaznikmi prostrednictvom socidlnych sieti.
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Obrazok 5: Konkurencia v okoli do 20 km (Google).
Motorest u Jani¢kov

Tento podnik sa nachadza 3 km od Kutov, v tesnej blizkosti dial'nice D2. Na dnes$nt dobu
ponukaju sluzby uz v pomerne dost’ zastaralom fitness a wellness centre, na malej rozlohe.
K dispozicii je len par profesionalnych strojov a €iniek, 1 virivka, 1 sauna a solarium.
Spolo¢nost’ nema ziadnu reklamu v okoli, ziadne akcie alebo ldkadla pre zakaznikov.
Prezentuju sa na vlastnej zastaralej webovej stranke. Informacie je mozné ziskat’ aj z ich
facebookove;j stranky, ale ta prioritne propaguje len ponuku jedal z ich restauracie a ponuku

ubytovania. Z nasho pohl'adu je tento subjekt viac menej stagnujuci.
POLAK Fitness & Wellness & Café

Je to relativne novy podnik, sidliaci v meste Gbely, vzdialeny od Kutov 13 km. Jeho
prevadzkovanie bolo spustené Vv polovici roka 2017. Maji vel'mi dobre prepracovany
koncept. Fitness centrum rozdelili do troch zén. Kardio zéna je na rozlohe 50 m?, fitness
z6na ma rozsah 100 m? a k dispozicii je aj 105 m? telocviéiia. Vo wellness centre pontikajii
parnt a suchu saunu, ochladzovaci bazén, virivku pre 8 os6b, vnitorné a vonkajsie relaxacné
kresla a solarium. Sucast'ou budovy je aj kaviaren, ktora pontka az 80 miest na sedenie.
Okrem individudlnych cviceni ponukaju zdkaznikom aj sluZzby osobného trénera a mnoZstvo
skupinovych cviceni (jumping, pilates, tabata, crossfit). So zdkaznikmi udrzuju staly kontakt

prostrednictvom Facebooku, webovu stranku nemaji. Tento podnik je, podl'a nasho nazoru,
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vzhl'adom na nastavené ceny, vzdialenost’ od Kutov a kvalitu poskytovanych sluzieb, nasou

najvacsou konkurenciou.
First centrum

Fitness centrum sa nachadza v meste Sastin — StraZe, vzdialené je 12 km. Prevadzka bola
otvorend zaciatkom roka 2015. Okrem dobre vybudovaného fitness centra ponukali aj
oddych vo wellness casti (finsku a infra saunu, virivku, relaxa¢né lezadla, masaze). Pocas
pandémie priestory uzavreli, zrekonsStruovali a otvorili ich aZ teraz, zac¢iatkom augusta 2021.
Wellness ¢ast’ vSak uz po rekonstrukcii neobnovili, pontkaja len sluzby fitness. Je to vel'ka
Skoda, pretoze jediny v SirSom okoli ponukali privat wellness vratane obcerstvenia.
Poskytuju aj zl'avnené vstupy pre Studentov a pre zdravotne tazko postihnutych obcanov.

Webovu stranku maju zrusent, reklamu riesia len formou facebookovej stranky.
FWU

Polyfunkény objekt fitness, wellness a ubytovanie sa nachadza v obci Borsky Mikulas,
vzdialenej od Kutov 17 km. Posiliioviia sa nachadza na dvoch poschodiach s celkovou
rozlohou 135 m?. Zakaznikom pontikaju moznost’ vyuzit 23 cviéebnych stanovist, kardio
zonu a osobného trénera. V ramci wellness sluzieb ponukaja: virivku, relaxaéné kresla,
finsku saunu, infra saunu, ochladzovaciu kad’u, masaze a solarium. Stucast'ou objektu je aj
vkusne zariadena kaviaren. Pridanou hodnotou je poskytovanie ubytovania a vyborne
vypracovany koncept detsky svet. Poskytuju v lom straZenie deti, kurzy angli¢tiny, cvicenie
s detmi, tvorivé dielnicky a vytvorili dvojpodlazné interiérové ihrisko s preliezkami,
trampolinou a Smykl'avkami. Majii vel'mi pekne a prehl'adne spracovani webovi stranku,

vyuzivajui na reklamu aj Facebook, aj Instagram.
Analyza konkurencie

Vzhl'adom na skuto€nost’, Ze tento druh podnikania si vyZaduje vysoky vstupny kapital, tak
na trhu nie je v blizkom okoli velka konkurencia. V tabulke ¢. 1 uvadzame prehlad
konkurencie, u ktorych sme sledovali 3 hlavné kritéria, a to: vybavenie, ceny a komunikaciu
so zakaznikmi. Najlepsie vybavenie ma FWU a POLAK Fitness & Wellness & Café.
Najlacnejsie vstupné do fitness centra pontika konkurenéna prevadzka POLAK Fitness &
Wellness & Café. Najpestrejsie wellness vybavenie majt prevadzky FWU a POLAK Fitness
& Wellness & Café. Najlacnejsie vstupné do wellness centrama POLAK Fitness & Wellness

& Café. FWU vyuziva najviac nastrojov na komunikaciu so zdkaznikmi.
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Kritéria / - . vybavenie cena komunikacia pridana
Konkurencia RGeS GHIE TS wellness wellness so zakaznik. hodnota
. . * virivka
Motorest * 8 strojov *15hod3 € * 1 virivka 20€/h * web * reStaurdcia
u Janitkov * ginky * 10 vstupov 20 € | * 1 sauna * sauna stranka . u"bs t(‘;va;ie
3km * boxovacie vrecia * mesacne 35 € * 1 solarium 106/h (slaba) Y
* 1 virivka
. . . . . * relax.kresla * kaviaren
POLAK Fitness & | * mnozstvo strojov *75 min. 3 € * | parA sauna * 0s. tréner
Wellness & Café | * rozloha 150 m2 *10 vstupov 18 € |, | p hé sauna *75 min /5 € | * facebook - sk'u inove
13km *105 m2 telocviciia | * mesacne 28 € sucha sauna Kupinove
* 1 ochlad.bazén cvicenia
* 1 solarium
" *1,5hod 5 € * zlavy pre
FII’SJI-; T(r:]rum * mnoZstvo strojov * 10 vstupov 35 € | * 1 solarium nemajl * facebook ZTPa
* mesacne 40 € Studentov
* 1 virivka
* A *
FWU * mnozstvo strojov *1,5 hod 3€ " rlegr):s.lg :le?na « | *1hod. 16 s t;le\ilrelia * kaviareni
17 km * 2 poschodia s * 10 vstupov 20€ linfrasauna * €/ pre 2 * facebook * ubytovanie
rozholou 135 m2 * mesacne 35€ " osoby . * detsky svet
1 ochladz. kad’a instagram
* 1 solarium

Tabul’ka 1: Prehl'ad konkurencie (vlastné spracovanie)

Dopyt po sluzbach v oblasti fitness a wellness je v sucasnosti velky. Ocakavame teda, ze
tento dopyt bude stale narastat’. Z vyberu konkurencie, kde boli zahrnuté 4 prevadzky, spinili
vietky kritéria len dve prevadzky, ato FWU v Borskom Mikuldsi a POLAK Fitness &
Wellness & Café v Gbeloch. Hrozba konkurencie v okoli nie je az taka velkd. O inych
potencionalnych hrozbach v konkurenc¢nom prostredi nemame vedomost. Odlisit’ sa od
konkurencie moézeme komplexnou ponukou fitness a wellness sluzieb rozsirenou
0 pravidelné akcie, najmodernej$im vybavenim, novym inovativnym rezerva¢nym
systémom, stalou komunikaciou so zakaznikmi prostrednictvom socialnych sieti a pre

obyvatel'ov Kutov poskytovanim reziden¢nych zliav.

6.3.3 Vyjednavacia sila kupujucich

Okrem fyzickych osob, ob¢anov, budeme lobovat’ aj za zakaznikov z radov pravnickych
0s0b. Nasou snahou bude oslovit’ podnikatel'ské subjekty v okoli, aby v rdmci zvySovania
firemnych benefitov zakupili vstupy (bud’ jednorazové alebo permanentky) pre svojich

zamestnancov. Zaroven pontikneme nas komplex aj pre okolité Sportové kluby.

Ak by sme zobrali do tvahy vysledok z dotaznikového prieskumu, tak naSimi

potencionalnymi zdkaznikmi by mali byt ob¢ania Kutov a blizkeho okolia, vo veku 21 — 35
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rokov a 36 — 50 rokov. Kombinaciou tychto faktorov by sme mohli ziskat’ predpokladany
pocet potencionalnych zakaznikov, ktory by mal byt 53 % z vyselektovanych vo veku 21 —
35 rokov a 33 % z vyselektovanych vo veku 36 — 50 rokov.

Na zéaklade udajov ziskanych z webovej stranky www.sodbtn.sk, ktora sa venuje

charakteristikdm obci na Slovensku, sme vytvorili tabul’ku potencionalnych zédkaznikov.

poéet, pocet 53% z pocet 33% z
obyvatel'ov
Obec (zber obyv.20- | 20-34 | obyv.35- | 35-49
2021) 34r. r. 49, r.
Kty 4 036 804 426 1 045 345
Brodské 2 303 392 208 578 191
Cary 1269 241 128 337 111
Kuklov 789 159 84 174 57
Borsky Sv. Jur 1631 309 164 374 123
Sekule 1755 348 184 435 144
Moravsky Sv.
Jan 2 150 411 218 516 170
SUCET 13 933 2664 1412 3459 1141

Tabul'ka 2: Vypocet potencionalnych zakaznikov (vlastné spracovanie).

Pomocou tabulky €. 2 sme vypocitali predpokladany pocet potencionalnych zékaznikov,
ktori byvaji v Kutoch a blizkom okoli, kde sa nenachadza Ziadna konkurencia. Mesta Gbely,
Sastin — Straze, Borsky Mikula§ a malé obce blizko nich neboli do vypodtu zahrnuté,
nakol’ko sa v nich nachadza konkurencia. Na§ vypocet je Cisty bez konkurencie, vratane
najbliz8ich obci. Predpokladame teda, Ze naSe fitness a wellness centrum bude mat’ okolo

2 553 pravidelnych zakaznikov.

6.3.4 Vyjednavacia sila dodavatel’ov

Tento projekt nie je priamo zavisly od dodavatelov. Prioritne je potrebné zabezpecit
stavebné prace a dokoncit’ pripravu celého objektu. V druhej fize bude nutné zariadit
priestory Sportovym vybavenim a wellness prislusenstvom. Poslednou fazou bude
zabezpecenie plynulosti prevadzky formou manazovania chodu, Gdrzby, upratovacich

sluzieb a v neposlednom rade aj ekonomické sluzby.

6.3.5 Hrozby substitu¢nych vyrobkov

V naSom pripade su substitutmi sluzby, ktoré mozu ur€itym spdsobom nahradit’ tie naSe

poskytované sluzby. Substitut fitness moze byt napriklad vybudované workoutové ihrisko


http://www.sodbtn.sk/
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v aredli zékladnej Skoly. Jeho nevyhodou je moZnost’ vyuzitia len za dobrého pocasia.
Z nasho pohladu je vSak hrozba substiticie velmi nizka. RieSenim by mohlo byt

nainStalovanie takychto prvkov v nasom areali.

6.4 Lean canvas

Problém — najdolezitej$im problémom modze byt rozpotet. Ci uz v stvislosti
s hospodarenim nasho podniku, alebo s finan¢nou situaciou nasich zakaznikov. S odstupom
¢asu moze nastat’ situacia, kedy stale sa opakujuca rovnaka rutina bude pre zdkaznikov
nudna a nezazivna. Problém moézu mat’ aj novi zakaznici — zaciato¢nici. Nevedia, ktory stroj
na €o je, ako sa pouziva, ako sa na nom cvi¢i. Aj V pripade wellness zariadeni méze mat’

novacik problém s ich pouzitim.

Zakaznicky segment — cielovou skupinou je mladsia generacia vo veku 21 — 35 rokov, bez
rozdielu pohlavia. Druhou skupinou st l'udia vo veku 36 — 50 rokov. Tretiu skupinu tvoria

pravnické osoby — Sportové kluby a firmy kupujuce vstupy pre svojich zamestnancov.

Navrh jedine¢nej hodnoty — novy objekt poskytujuci kvalitné sluzby v oblasti fitness
a wellness. Cely komplex je v jednej budove, je sucastou velkého Sportového arealu a do

buducna sa planuje rozsirit’ sluzby o ubytovanie a kaviaren.

RieSenie — rozpocet je potrebné sledovat’ stale, v pravidelnych intervaloch, aby sme vedeli
V spravny Cas zakroCit' a urobit’ potrebné opatrenia. Je dolezité dbat’ na to, aby doplnky
Vv interiéri boli pravidelne obmienané, z ¢asu na Cas sa konali Specidlne akcie a nesmie sa
zabudat' aj na interny dotaznik spokojnosti zakaznikov, aby bol podnik s nimi stale
v kontakte a zaroven vedel ich poziadavky. Pre zaciato¢nikov by sme odporucali, aby boli
na prevadzke k dispozicii video inStrukcie, pripadne mobilna aplikdcia, ktora by im
v zaciatkoch pomohla s cvi¢enim a vyuZzivanim strojov a zariadeni vo fitness centre. To isté

plati aj pre pouZivanie zariadeni vo wellness centre.

Informac¢né kanaly — najsilnejSim kanalom budu dobré recenzie a odporucania od naSich
redlnych zadkaznikov. Podpornymi ndstrojmi bude prepracovand webova stranka,
komunikacia prostrednictvom socialnych sieti Facebook a Instagram, informacné ¢lanky na

webstranke obce, PR ¢lanky v lokalnych médiach a informacné letaky.
Prijmové toky — prijmy buda plynat’ z predaja vstupeniek (bud’ jednorazovych, alebo
permanentiek) a doplnkovych produktov, ktoré je vhodné na zaklade dotaznikového

prieskumu zaradit’ do predaja (vid kapitola 6.2).
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Struktiira nakladov — predpokladané naklady na zriadenie a prevadzku su nakup zariadeni,

energie, mzdy, propagécia, splatky uverov, atd’.

Kricové metriky — kvantitativnou metrikou méze byt povedomie o ponukanych sluzbach
medzi spotrebitel'mi. Zjavnymi metrikami je pocet predanych vstupov, obrat spolo¢nosti.
Kvalitativnou metrikou je samotny dobry pocit =z uspesného projektu, ktory pomaha

obyvatel'om k lepSiemu a zdravSiemu zivotnému Stylu.

Neférova vyhoda — konkurenénou vyhodou by boli percentualne rezidentské zlavy pre
obcanov s trvalym pobytom v Kutoch. Tym by sme mohli docielit’ aj prihldsenie sa na pobyt
T'udi dlhodobo Zijucich v obci, ktori maju stale trvaly pobyt v inych obciach. Vysledny efekt

by mal aj pozitivny vplyv na zvysenie podielovych dani.
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7 ZHRNUTIE ANALYTICKEJ CASTI

Ciel'om analytickej Casti bolo vykonat’ analyzu podnikatel'ského prostredia a zistit’, ¢i nova

prevadzka bude konkurencie schopné a ¢i bude dlhodobo dosahovat’ zisk.
Na splnenie ciel'ov tejto diplomovej prace boli stanovené nasledujuce vyskumné otazky:

VO 1: Aké vonkajsie faktory mézu ohrozit’ vstup na trh alebo prevadzku fitness a wellness

centra v Katoch?

Z vykonanych analyz vyplyva, ze vstup na trh by mohli ohrozit’ politické faktory
(obmedzenie prevadzky poskytovanych sluzieb z dévodu vladnych opatreni kvoli pandémii
COVID-19), ekonomické faktory (nestabilna ekonomika, rast inflacie) a socialne faktory

(zvyseny zaujem 0 vonkajsie Sporty a online lekcie).

VO 2: Aké st prilezitosti, ktoré mozu prevadzke fitness a wellness centra v Katoch zvysit

jeho konkurencieschopnost’?

Vykonanymi analyzami sme zistili, ze konkurencieschopnost’ zvySime tym, Ze prevadzka
bude mat’ najnovsie a najmodernejsSie vybavenie, novy inovativny rezervacny systém a pre

obyvatel'ov Kutov budi poskytované rezidencéné zl'avy.
VO 3: Aké su silné a slabé stranky prevadzky fitness a wellness centra v Katoch?

Na zodpovedanie tejto vyskumnej otdzky nam pomohla SWOT analyza, na zaklade ktore;j
sme zistili, Ze silné strdnky prevadzky st v podobe novych priestorov s kvalitnym

vybavenim a slabou strankou je mensi zadujem o tento druh sluzieb.

Z PESTLE analyzy vyplynulo, ze zaciatok fitness a wellness centra mozu negativne
ohrozit’ predovsetkym politické a ekonomické faktory. Sticasna situécia je vel'mi neprajna.
Aj ked’ tento druh prevadzky nebude pre majitel'a hlavnym zdrojom prijmu, tak v pripade
znovu zatvorenia pri zhorSeni pandemickej situacie by mohol ist podnik do straty.
Nestabilna ekonomicka situdcia moze obyvatelov a potencionalnych klientov nutit’ viacej

Setrit’ a obmedzit’ vydavky, ktoré nie st nutne potrebné Kk zivotu.

Dotaznikovym prieskumom sme zistili, Ze naSimi potenciondlnymi zakaznikmi budi
rovnako Zeny aj muZzi, najcastejSie vo veku 21 — 35 rokov, védc¢Sina pochadza z Kutov
a blizkeho okolia. 70 % T'udi cvici, z toho niektori len doma, niektori vo fitness centre.
Respondentom by najviac vyhovovala mesa¢nd permanentka alebo jednorazovy vstup, kde
su ochotni zaplatit 3 € za hodinu. 67 % opytanych navstevuje wellness centrum,

najobl'ibenejSou sluzbou je virivka, najziadanejSou saunou je parna sauna. Za hodinovy
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vstup su respondenti ochotni zaplatit’ vd¢Sinou 5 € anajviac sa im pozddva moznost
jednorazového vstupu. Z prieskumu vyplynulo, Ze zékaznici by privitali v priestoroch fitness
a wellness centra aj moznost’ posedenia, kde by ich najviac potesila ponuka nealko napojov,
kavy a ¢aju. Vysledky prieskumu st podmienené sic¢asnym stavom ponukanych v okoli.
Predpokladame, ze zaujem o fitness aj wellness sa zvysi, blizSou dostupnostou tychto
sluzieb. V ramci vyskumu sme si stavili aj tri vyskumné otazky, z ktorych sa dve potvrdili

a jedna nie, pretoze respondenti navstevuji wellness centrum menej ako raz za mesiac.

Na zaklade Porterovho modelu piatich sil sme vykonali analyzu podnikatel'ského
prostredia a zistili potrebné informacie o konkurencii, zakaznikoch, dodavatel'och
a substitatoch. Najva¢sim konkurentom nagho projektu je POLAK Fitness &Wellness &

Café. Pontkaju kvalitné sluzby za prijatelné ceny a st v blizkej dostupnosti od Kutov.

Model Lean canvas nam pomohol identifikovat problémy, ktoré moézu nastat.
Najdoélezitejsim je rozpocet a finan¢na situacia podniku aj zdkaznikov, ktort sme navrhli
rieSit formou pravidelnych kontrol. Dalsi problém vidime v zadiato¢nickej neznalosti
S pouZzivanim pristrojov. V tomto pripadne odporti¢ame mat’ na prevadzke k dispozicii video
instrukcie. NezanedbateI'ny je aj problém s opakujicou sa rutinou, ktorej navrhujeme
predchadzat’” pravidelnym obmienanim doplnkov  a vykondvanim  Specidlnych,
sporadickych, jednorazovych akcii. Pomocou tohto modelu sme naSli cielovl skupinu
zakaznikov (vek 21 — 35 rokov), objavili sme jedine¢ni hodnotu v komplexe, ktory bude
novy, kvalitny, situovany vo velkom Sportovom aredli. Prijem bude plynit z predaja
vstupeniek. Najsilnej$im informaénym kandlom budi dobré recenzie od zdkaznikov
a konkuren¢nt vyhodu vidime v rezidentskych zl'avach pre obCanov s trvalym pobytom v

Kutoch.
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8 PROJEKTOVA CAST

8.1 Obecny podnik Kty s. r. o.

Spolo¢nost” vznikla v roku 2013. Jej jedinym vlastnikom je Obec Kuty, konatelom je
starosta obce, dozornt radu tvoria aktualni poslanci obce. V stcasnosti zamestnava 19
zamestnancov, ztoho 15 na trvaly pracovny pomer a4 na dohodu o vykonani prace.
Poskytuje rozliéné sluzby pre Obec Kuty, vSetky ¢innosti realizuje v katastralnom uzemi

obce Kuty. Obecny podnik Kuty, s. r. 0. ma tri hlavné predmety podnikania:
e pohrebné sluzby,
e udrzba a revitalizacia verejného priestranstva,

e stavebné prace.

8.1.1 Popis spolo¢nosti

Obchodné meno: Obecny podnik Kity, s. r. 0.

Sidlo: Namestie Radlinského 981, 908 01 Kuty

Den zapisu: 08. 11. 2013

Zakladné imanie: 247 000,00 EUR

Predmety ¢innosti:  Prevadzkovanie pohrebiska
Prevadzkovanie pohrebnej sluzby
Poskytovanie sluZieb v poI'nohospodarstve a zéhradnictve
Opracovanie drevnej hmoty a vyroba komponentov z dreva

Vyroba jednoduchych drevarskych vyrobkov, zostavovanie

stolarskych dielcov alebo sucasti z dreva do finalnych produktov
Vyroba jednoduchych uzitkovych vyrobkov z dreva

Vyroba vyrobkov z betoénu, sadry a cementu

Vyroba jednoduchych vyrobkov z kovu

Podnikanie v oblasti nakladania s inym ako nebezpeénym odpadom
Pripravné préce k realizacii stavby

Uskutoétiovanie stavieb a ich zmien
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Dokoncovacie stavebné prace pri realizécii exteriérov a interiérov
Maloobchod a velkoobchod
Sprostredkovatel'ska ¢innost’ v oblasti obchodu a sluzieb

Oprava a udrzba potrieb pre domacnost, Sportovych potrieb a

vyrobkov jemnej mechaniky

Nékladna cestna doprava vykonavana vozidlami s celkovou

hmotnostou do 3,5 t vratane pripojného vozidla
Stahovacie sluzby

Pocitacové sluzby

Sluzby suvisiace s pocitacovym spracovanim udajov
Vydavatel'ska ¢innost’

Prendjom nehnutelnosti spojeny s poskytovanim inych nez

zakladnych sluzieb spojenych s prendjmom
Prendjom hnutel'nych veci
Administrativne sluzby

Prevadzkovanie zariadeni sliziacich na regeneraciu a rekondiciu

(Www.orsr.sk).

8.2 Poslanie, vizia a ciele projektu

Poslanim spolocnosti je poskytovat’ kvalitné sluzby obcanom Kutov a vytvarat pre nich
dobré miesto na zivot vdaka pokojnému byvaniu, zdravému, Cistému a priatel'skému
prostrediu. Prostrednictvom vytvarania podmienok pre réznorodé aktivity, oddych

a rekreaciu podporovat’ zdravy zivotny Styl.

Viziou spolo¢nosti je predovSetkym stat’ sa dlhodobo Uspe$nym podnikom, ktory bude
obyvatel'om Kutov poskytovat’ kvalitné sluzby a tym si bude budovat’ dobré meno. Sticasné

tri hlavné predmety podnikania cheu rozsirit’ 0 oblast’ rekreacie a Sportovych aktivit.
Hlavnym ciel'om projektu fitness a wellness centra, v pripade jeho realizacie, bude ziskanie
¢o najvicsieho poctu zadkaznikov, ktori buda s poskytovanymi sluzbami spokojni a budu ich

vyuzivat v pravidelnych intervaloch.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 64

9 ZRIADENIE PREVADZKY

Tento projekt otvorenia novej prevadzky: fitness a wellness centra bol inSpirovany
investiénym zamerom obce Kuty. Obec ma v plane vybudovat’ multifunkény Sportovy aredl,
ktorého stcastou bude aj budova pontikajica sluzby fitness a relax. V stéasnosti pre tento
ucel prebicha rekonstrukcia budovy nachadzajlicej sa v areali futbalového klubu. Projekt
obce s nazvom FITNESS — RELAX KUTY je dvojpodlazna budova. Na prizemi by sa
vV budicnosti mala nachadzat’: technicka miestnost’, recepcia, schody na poschodie, Satne,
sprchy a toalety pre Zeny aj muzov, 2 miestnosti pre fitness a 1 vel'’ka miestnost’ pre wellness,
kaviaren, toalety pre hosti kaviarne a zaroven pre navstevnikov Sportového aredlu, vel'ka
terasa. Na poschodi by mali byt vybudované izby hotelového typu. V nasom projekte
zriad’ujeme len prevadzku fitness a wellness vratane recepcie, Satni, sprch a toaliet. Podl'a
navrhnutého projektu bude priestor fitness centra rozdeleny do dvoch miestnosti o celkovej

rozlohe 142 m2. Wellness ¢ast’ bude v jednej vel’kej miestnosti s rozlohou 118 m?.

Uvedenie objektu do prevadzky je mozZné aZ po dokonceni stavebnych prac, ndkupom
zariadeni a prislusenstva a poslednym krokom bude zabezpecenie plynulosti prevadzky
formou recepcie, udrzby, upratovacich sluzieb a ekonomickych sluzieb. Zber potrebnych
udajov a cien bol vel'mi naro¢ny. Bolo oslovenych niekol'ko desiatok firiem. Spétna vizba
bola vel'mi slaba. Cenové ponuky sme obdrzali len tri, jednu na stavebny material a stavebné
prace, druhtt na zariadenie fitness centra atretiu na sauny. Vsetky ostatné ceny boli

polozkovito vyhl'addvané na internete.

9.1 Stavebné prace — priprava budovy

Ked'Ze spracovdvame len cast’ navrhnutého projektu, tak nebude sucastou kalkulacie
komplexna rekonStrukcia objektu. Stavebné prace su rozpoctované len na ti Cast’, ktora sa
tyka naSej prace. Cenovu ponuku na tento druh sluzieb a materialov nam poskytol vel'mi

mily a ochotny majitel’ miestnych stavebnin BIZNIS PLUS s.r.0. Uvedené ceny st bez DPH.

Okna ks / m? Dvere ks / m?

5300 x 2400 1] 1245,00€ vstupné bezpecnostné 1| 650,00 €

4000 x 2400 2| 1068,00 € interiérové 90 7] 1260,00 €

1400 x 1500 3| 1305,00 € WC dvere 80 4| 720,00 €

1400 x 800 2| 644,00 € praca 450,00 €

praca 1 200,00 € 3 080,00 €
5462,00 €
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Osvetlenie ks / m? Ozvuclenie ks / m?
material 2 530,00 € material 1 200,00 €
praca 2 100,00 € praca 500,00 €
4 630,00 € 1.700,00 €
Podlaha ks / m? Malovanie ks / m?
materidl - dlazba 201 | 5 545,00 € material - stropy 343| 700,00 €
material - zat'azova
guma 142 | 4 970,00 € materidl - steny 453| 900,00 €
praca 4 420,00 € praca 1 600,00 €
14 935,00
€ 3200,00 €
Kiirenie ks / m?
material 5450,00 €
praca 3200,00 € CELKOM 41 657,00 €
8 650,00 €

Tabul’ka 3: Rozpocet na stavebny material a stavebné prace (vlastné spracovanie).

9.2 Nakup zariadeni a prisluSenstva

Nakup zariadeni a prislusenstva rozdelime na Styri Casti. Jednou bude nékup vybavenia

recepcie a doplnkov, druhou vybavenie $atni, spich a WC, tretou obstaranie zariadeni do

fitness centra a posledna ¢ast’ bude rozpocet a zoznam potrebného vybavenia do wellness

centra. Vsetky uvedené ceny su bez DPH.

Recepcia a rézne doplnky

Recepciu sme museli nacenit’ od zakladu. Bolo vybrané a pouzité len nevyhnutné vybavenie

potrebné na fungovanie. Zoznam zékladného vybavenia aceny bez DPH uvadzame

Vv nasledovnej tabulke.

Recepcia a doplnky 5120,00 €

recepény pult 675,00 € kuchynsky drez 84,00 €
regdl - kniZnica 503,00 € umyvacka 300,00 €
stolicka kancelarska 35,00 € kavovar 500,00 €
PC 850,00 € obrazy 100,00 €
rezervacny systém 144,00 € kvety 200,00 €
kancelarske potreby 150,00 € doplnky 300,00 €
skrifa na €isté pradlo 300,00 € tabul’ky informacné - 6 ks 84,00 €
hodiny 15,00 € odpadkovy ks - 13 ks 230,00 €
stolik - 2 ks 200,00 € upratovaci vozik 130,00 €
kreslo - 4 ks 320,00 €

Tabul'ka 4: Rozpocet recepcie a doplnkov (vlastné spracovanie).
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Satne, sprchy a WC

Pri budovani socialnych zariadeni nam s navrhom ochotne pomohla spolo¢nost’ BIZNIS
PLUS s.r.o0., ktord nam dala kompletni cenovll ponuku zahfiajicu potrebny material aj
pracu. Ceny na vybavenie Satni sme vyhl'adavali sami, postupne kazdu polozku samostatne.

V tabul’ke uvadzané ceny su bez DPH.

Satne, sprchy, WC 4 393,00 €

skrinky 292,00 € wC 630,00 €
lavice 198,00 € pisoare 360,00 €
suSiCe na vlasy 34,00 € umyvadla 160,00 €
zrkadla 38,00 € zasobniky na wc papier | 603,00 €
kose velké na §pinavé 110.00 € zasobniky na obrtsky 180,00 €
pradlo z wellness ’ zasobniky na mydlo 108,00 €
sprchy 1 680,00 €

Tabul'ka 5: Rozpocet na Satne, sprchy a WC (vlastné spracovanie).
Fitness centrum

Vd’aka ochote projektového manazéra Mareka Hikla zo spolo¢nosti FIT PLUS spol. s r. 0.
sa nam podarilo ziskat' komplexny navrh posiliiovacich zariadeni v nami zadanom priestore
a zaroven aj predbezny rozpocet, ktory je uvedeny v prilohe ¢. 3. Ceny v tabulke st uvedené

bez DPH.

Fitness

zariadenie 116 871,00 €
zrkadlo velké - 2x 1 500,00 €
turniket 1 550,00 €
hodiny nastenné - 2X 30,00 €
CELKOM 119 951,00 €

Tabul’ka 6: Rozpocet fitness centra
(vlastné spracovanie).
Wellness centrum

K tejto Casti projektu sa ndm podarilo ziskat’ len cenovli ponuku na sauny od spoloc¢nosti
WELLNESS SYSTEMY, s.r.0. Ziadny iny navrh od d’alsieho dodavatela neméame, aj
napriek tomu, Ze sme oslovili mnozstvo firiem. VSetky ostatné polozky uvedené v tabul'ke

boli pracne vyhl'adané na internete. Uvadzané ceny sit bez DPH.
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Wellness ks | 57 137,00 € Ks
virivka 2-3 0S. 2| 6190,00 € lchatka 6| 480,00 €
virivka 5-6 0s. 1 9467,00 € sauna plachta 140x180 | 100, 400,00 €
finska sauna 1 7630,00€ Zupan 100| 1 490,00 €
arna sauna 1] 7198,00 € apuce 100 95,00 €
infra sauna 1 3553,00 € osuska 100, 630,00 €
aroma sauna - napln 1 45,00 € vesiaky 100 35,00 €
sprcha 1 105,00 € hodiny 2 30,00 €
ochladzovacia kad’a 1 1195,00€

Tabul'ka 7: Rozpocet wellness centra (vlastné spracovanie).

9.3 Plan ¢innosti prevadzky

Pre plynuly chod prevadzky je nevyhnuté dobré riadenie a spravne nastaveny systém. Vsetky

zalezitosti tykajuce sa investicii schval'uje konatel’ spolo¢nosti spolu s dozornou radou.

Chod celej prevadzky bude zabezpecovat prevadzkovy manazér, ktory bude mat
kumulovanu funkciu aj ako spravca budovy. Bude riadit, koordinovat’ a usmeriovat
personal, zabezpeci plynuly chod podniku a bude komunikovat s klientami. Okrem toho
bude zodpovedny za kompletni spravu budovy, Cistotu, poriadok a pravidelnu kontrolu
vSetkych zariadeni. Komunikuje s uctovnou firmou a pripravuje im na mesacnej baze

podklady na spracovanie uctovnictva a miezd.

Pracovnicky recepcie maju hlavna ndpln prace komunikaciu so zakaznikmi, ich organizaciu,
obsluhu rezervaéného systému, vydaj bielizne na wellness, predaj nealko napojov, kavy,
¢aju, predtréningovych a proteinovych napojov a lahkych snackov. Je potrebné mat 2
recepéné, ktoré sa budl na pracovisku striedat’ systémom kratky/dlhy tyZden. Rovnakym
spésobom pracovnej doby budu fungovat’ aj upratovacky. Ich alohou bude udrzovat’ ¢istotu
formou dvojhodinovych intervalov pri Cisteni spfch a WC a permanentnym cistenim
zariadeni vo fitness a wellness Gasti. Udrzbar bude na &iastoény wvizok. Pracu bude
vykonavat len v pripade potreby oprav na zariadeniach alebo na objekte. Ekonomicka ¢ast’
sa zabezpeCi prostrednictvom externej firmy, ktord bude spracovavat’ komplet celé

uctovnictvo a mzdy.

Otvaracia doba prevadzky bude 12 hodin pocas vSetkych dni, od 08:00 — 20:00. Neskor sa

mozZe tato otvaracia doba zmenit’ podl'a poziadaviek zakaznikov.

Kapacitu objektu sme rozdelili do dvoch casti. Vo fitness centre moze cvicit' naraz

maximalne 25 0s6b, wellness centrum mdze vyuzit' v jednom ¢ase maximalne 20 osob. Této
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kapacita je nastavena na klasicku prevadzku za normalnych okolnosti. V pripade zhorSenia

epidemiologickej situdcie je potrebné pocitat’ so znizenim maximalnych kapacit.

konatel’ spolo¢nosti

externa uctovna firma

dozorna rada

manazér prevadzky

recepcia

upratovanie

udrzba

Obrézok 6: Navrhnuta organizacnd Struktira fitness a wellness centra (vlastné spracovanie).
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10 MARKETINGOVY PLAN

Marketingovy plan je vel'mi dolezity hlavne pred otvorenim prevadzky, ato z dovodu
informovania potencionalnych novych zékaznikov o vzniku takéhoto objektu. Nas

marketingovy plan sa bude tykat’ marketingovej komunikécie.

10.1 Marketingova komunikacia

Spravne nastavena marketingova komunikacia, zaroven aj graficky vzhlad projektu mé na
zakaznika zésadny vplyv. Projekt a ponukané sluzby musia pdsobit doveryhodne.

Minimalizujeme tym riziko, ze by zakaznik mal k celej veci odpor.

Vzhl'adom na to, ze propagiciou potrebujeme oslovit’ hlavne obfanov Kutov a blizkeho
okolia do cca 20 kilometrov, bude tato propagacia prebichat’ len na miestnej urovni. Pojde
hlavne o internetova reklamu (web, socialne siete), ale aj o tlaént reklamu prostrednictvom

reklamnych plagatov a letdkov.
Internetova reklama

Spolo¢nost’ nema svoju vlastnu webovu stranku a ani nie je (z finanénych dovodov) v plane
vytvarat’ ju na samostatny projekt fitness a wellness. Vizia je taka, Ze sa vytvori az bude cely
Sportovy areal vratane kompletnej rekonstrukcie budovy dokonceny. Docasne bude
vyuzivany web obce, kde bude stale aktivny reklamny banner. V hlavnej ponuke bude
poloZzka fitness a wellness, vd’aka ktorej bude zakaznik presmerovany na podstranku, ktora
bude obsahovat kompletné informécie k tejto prevadzke. Aby sme nezaostdvali za
konkurenciou, musime so zdkaznikmi komunikovat’ aj prostrednictvom socidlnych sieti.
Najpopularnej$imi a najnavstevovanejSimi stt Facebook a Instagram. Néklady na prevadzku
tychto druhov propagiacie st implicitné - nemaju peniaznli formu. DrZia v sebe iba fiktivny
charakter nédkladov, ¢o znamenad, Ze nie s v skutocnosti vobec vynalozené. Dovod je ten, Ze
ich bude v ramci svojej naplne prace vykonavat zamestnanec IT oddelenia obce alebo

prevadzkovy manaZér spolo¢nosti.
Plagaty a letaky

Utinny spdsob ako zvysit’ povedomie o produkte alebo sluzbe propagacia formou plagatov
a letdkov. Pred otvorenim prevadzky by sme letaky distribuovali do vSetkych domécnosti
v Kuatoch, Brodskom, Caroch, Kuklove, Borskom Svitom Jure, Sekuliach a Moravskom

Svitom Jane. Tymto spdsobom by sme oslovili 13 933 obyvatel'ov. Zaroven by sme do
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kazdej spomenutej obce rozdelili plagaty a umiestnili ich na informa¢né tabule obci a ich
d’al$ie verejné priestranstva uréené na propagaciu.
10.2 Marketingové ciele

Kazdy marketingovy pldn ma svoje ciele, ktoré sa snazi dosiahnut pomocou dobre

pripravenej marketingovej stratégie. Hlavnymi marketingovymi ciel'mi nasho projektu su:
e zvysit’ zaujem obcanov o tieto sluzby,
b 4 b 4 r ~ b Ly v r 4
e raz za mesiac ponuknut’ zdkaznikom moznost’ vyuzit’ sluzby externého maséra,

e dvakrat ro¢ne organizovat’ v priestoroch fitness centra odborné seminare zamerané
na zdravy zivotny §tyl,
e dvakrat ro¢ne organizovat’ v priestoroch wellness centra ozdravovacie relaxa¢né

stretnutia, napr. ayurveda, joga a pod.,

e do dvoch rokov od spustenia prevadzky ziskat’ pozornost’ polovice obéanov, ktori sa

v dotazniku vyjadrili, Ze necvicia, alebo, zZe nevyuzivaju sluzby wellness,

e do pit’ rokov nadviazat’ spolupracu s predajcami zdravej vyZivy a rozsirit’ ponuku

o tieto produkty,

e do desat’ rokov dobudovat’ cely objekt, sicastou ktorého bude ponuka ubytovania,
kaviaren, vel’ka terasa, vonkajSia oddychova zéna, pripadne zvazit aj vybudovanie

workoutového ihriska.
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11 FINANCNY PLAN OTVORENIA NOVEJ PREVADZKY

Nasledujuca kapitola popisuje finanénu $truktaru projektu otvorenia novej prevadzky fitness
a wellness centra v Kutoch. Finan¢ny plan bude obsahovat’ zakladatel'sky rozpocet, ktory
nam ukéze celkovu potrebu finan¢nych zdrojov, ktoré potrebujeme na zaciatok podnikania.
V nadvéznosti na to sa zameriame na predpokladané vynosy za poskytované sluzby
a zaroven aj na predpokladané nédklady asamotny vysledok hospodarenia. Nie menej

dodlezita je aj cenotvorba a modely scenarov predaja.

11.1 Zakladatel’sky rozpocet

Zakladatel'sky rozpocet obsahuje vstupné naklady a néklady na vybavenie prevadzky. Od

toho sa bude odvijat’ spdsob a moznosti financovania.
Vstupné naklady

Do vstupnych nédkladov musime zahrntit’ vSetky naklady, ktoré vznikli eSte pred oficidlnym
otvorenim prevadzky. NajvysSiu polozku tvoria ndklady spojené s rekonstrukciou objektu.
Rozpocet stavebnych prac je uvedeny v tabul’ke ¢. 3 a bol zostaveny na zaklade predlozenej
cenovej ponuky vo vyske 41 657,00 € bez DPH. Sucastou vstupnych nakladov su aj
jednorazové naklady na reklamu (tla¢ 150 ks plagatov a 15 000 ks letakov) v predpokladanej
vyske 3 500,00 € bez DPH.

Vybavenie prevadzky

Otvorenie prevadzky je podmienené aj zakupenim potrebného vybavenia. Je potrebné
zabezpecit’ nielen zariadenie do fitness a wellness centra, ale aj vybavenie recepcie, $atni,
spich a WC. Podrobny zoznam je rozpisany Vv kapitole 9.2. V tejto Casti uvadzame uz len

stthrn vSetkych Casti:

Vybavenie prevadzky

fitness 119 951,00 €
wellness 57 137,00 €
recepcia doplnky 5120,00 €
Satne, sprchy, WC 4 393,00 €
CELKOM 186 601,00 €

Tabul’ka 8: Rozpocet na vybavenie

prevadzky (vlastné spracovanie).
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Prevadzkové naklady

Pravidelné mesacné prevadzkové naklady uvadzame v tabulke ¢. 9. Tieto néklady

rozdel'ujeme na fixné (stale) a variabilné (meniace sa v zavislosti od poc¢tu zdkaznikov):
Fixné naklady:

e celkovu cenu prace zamestnancov (popis prac uvadzame v kapitole 9.3 Plan ¢innosti
prevadzky) — manazér (cena prace:1 620,00 €), 2 recepcné (cena pracel: 1 350,00 €),
2 upratovacky (cena prace 1: 1 020,00 €) a tdrzbar (cena prace: 260,00 €);

e ckonomické sluzby — vedenie uctovnictva a spracovanie miezd;
e energie — plyn na vykurovanie prevadzky;

e rezijny material — internet, telefon, reklama, Cistiace prostriedky, dezinfekcie, atd’.;

naklady na opravu a udrzbu — vymena zamku, oprava dveri, vymena batérie, atd’.
Variabilné naklady:

e energie — voda, sto¢né, elektrina (nielen za osvetlenie, ale aj zvySena spotreba pri

aktivnom vyuzivani viriviek a saun);

e rezijny material — toaletny papier, hygienické obrusky, dezinfekcie, atd’.;

Prevadzkové naklady

Fixné ndklady 7 350,00 €
mzdy, odvody 6 620,00 €
ekon. sluzby 200,00 €
energie - plyn 130,00 €
reZijny material 250,00 €
opravy, udrzba 150,00 €
Variabilné naklady 650,00 €
energie — voda, sto¢né, elektrina| 500,00 €
rezijny material 150,00 €
CELKOM 8 000,00 €

Tabulka 9: Mesacné prevadzkové naklady
(vlastné spracovanie).

Cenotvorba

V kapitole 6.3.2 sme zanalyzovali existujicu konkurenciu vratane ich cennikov. Ceny su
dost’ podobné. Jednorazovy vstup do fitness maja vSetci spoplatneny sumou 3 €, okrem novo

zrekonstruovaného objektu v Sastine — StraZoch, kde jednorazovy vstup stoji 5 €. Kartu
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s moznost'ou 10 vstupov predavaju v rozmedzi 18 — 35 €. Mesa¢ntl permanentku pontka
konkurencia za 28 — 40 €. Cely priestor wellness centra poskytuje konkurencia za vstupné

vV rozmedzi 5 — 10 € za hodinu + 15 minatovy priestor na prezlecenie.

Ceny za ponukané sluzby stanovime s oh'adom na ceny konkurencie, ale zaroven budeme

prihliadat’ aj na fakt, ze prevadzka bude poskytovat’ nové, kvalitné a moderné zariadenia.

Fitness

jednorazovy vstup 3,00 € | 75 minat
10 vstupov 25,00 €

mesacna permanentka | 35,00 €

Wellness

cely priestor 10,00 €| 75 minut

Tabulka 10: Navrh cien (vlastné spracovanie).
11.2 Plan vynosov

Plan vynosov bude zobrazeny v troch variantoch, ato pesimisticky, optimisticky
a realisticky. Tieto varianty su uvedené z dovodu, aby boli zachytené rozne moznosti ako sa

moze podnikanie vyvijat’.

Predpokladané vynosy st stanovené na zdklade priemerného ¢asu, ktory zékaznici stravia

vo fitness alebo wellness centre a tiez priemerné ceny, ktoré za sluzby zaplatia.

Prevadzkova doba fitness a wellness centra bude denne 12 hodin takmer cely rok
s vynimkou niektorych Statnych sviatkov a dni pracovného pokoja. Na Slovensku je podl'a
Uradu vlady Slovenskej republiky 6 statnych sviatkov a 10 dni pracovného pokoja. S touto
skuto¢nostou ratame aj v naSich vypoctoch. V obidvoch €astiach sa pocita s priemernym
¢asom 75 minut. Medzi kazdou vymennou zékaznikov je predpoklad 25 minit medzicas.
Maximalna kapacita fitness Casti je 25 'udi v tom istom ¢ase. Z uvedeného vyplyva, ze za
deft mdze fitness centrum navstivit maximalne 175 l'udi, o mesacne predstavuje 5 250
navstevnikov (mesiac pocitame priemerne s 30 diiami). Priemerné cena vstupného do fitness
centra je 2,30 €, pri vypoéte sa vychadzalo z priemeru jednorazovym, 10 vstupovym
a mesaénym vstupnym. Maximalna kapacita wellness &asti je 20 'udi v tom istom ¢ase. Cize
za deit moZe wellness centrum navstivit’ maximalne 140 l'udi, mesacne to predstavuje 4 200
navstevnikov. Stanovena cena vstupu do wellness centra pre jednu osobu na 75 minut je
10,00 €. Vo vSetkych variantoch je zohl'adneny sezonny pokles navstevnosti wellness centra

na 50 % Vv rozmedzi mesiacov jin — September.
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pesimisticky optimisticky
variant realisticky variant variant
mesacne | roCne |mesacne | rocne |mesacne| rocne
Fitness 1208| 13892 6723 77315 12075|138 863
Wellness 4200| 40320 3440 33024| 42000403200
CELKOM 5408 | 54212 10163|110339| 54075|542 063

Tabulka 11: Planované vynosy (vlastné spracovanie).

Pesimisticky variant vychadza z predpokladu, ze prevadzku navstivi jedna desatina
maximalnej moznej kapacity. V ronom vynose je zohladnené zatvorenie prevadzky
z dovodu sviatkov a dni pracovného pokoja. Mesaény vypocet vynosu fitness ¢asti sa rovna
zaokruhlene 1 208 € (5250 * 2,30 / 10). Roény vypocet vynosu je nasobkom mesaéného
vynosu a 11,5. Mesa¢ny vypocet vynosu wellness ¢asti = 4 200 € (4 200 * 10/ 10). Ro¢ny
vypocet vynosu je su¢tom 7,7-nasobku mesacného vynosu (7,7 * 4 200) a 3,8-nasobku 50%-

ného vynosu pocas mesiacov jun — september (3,8 * 50% * 4 200).

Realisticka verzia sa opiera o vysledky dotaznikového prieskumu, Statistickych tdajov a
vypoctu potencionalnych zakaznikov. Progndza poctu zakaznikov fitness centra vychadza
zo S$tatistického predpokladu potencionalnych zakaznikov (vid’ kapitola a 6.3.3) a nasobku
39 % potencionalnych (cviciacich) klientov, ktoré vyslo z dotaznikového prieskumu (vid’
kapitolu €. 6.2, otazky ¢. 3 a 4). Odhadovany pocet zakaznikov by bol pri tomto predpoklade

394 T'udi, ktori budui navStevovat’ fitness centrum viacnasobne za mesiac.

mesto dotaznik | Statist. vjpodet dotaznik | pocet
otazka 3| pocet otazka 4| ludi
Kuty 71% 771 547 39% 213
ostatné 26%| 1782 463 39% 181
SPOLU 394

Tabul'ka 12: Vypocet potencionalnych navstevnikov fitness

(vlastné spracovanie).

prepocet | pocet

navstevnost’ | vypocet | na mesiac|  ludi
5% 20 30 591

28% 110 16| 1765

36% 142 4| 567
SPOLU 394 2923

Tabul’ka 13: Vypocet potencionalnych

zakaznikov za mesiac S prihliadnutim na

pravidelnost’ navstev (vlastné spracovanie).
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Mesacny vynos Zz fitness Casti by v tomto pripade bol priemerne 6 723 € (2 923 * 2,30).
Rocny vypocet vynosu je ndsobkom mesac¢ného vynosu a 11,5. Prognéza poctu zékaznikov
wellness centra vychadza zo Statistického predpokladu potencionalnych zakaznikov (vid’
kapitolu 6.3.3) a nasobku 67 % potencionalnych klientov, ktory vysiel z dotaznikového
prieskumu (vid’ kapitolu ¢. 6.2, otazky ¢. 3 a 9). Odhadovany pocet zakaznikov by bol na
zaklade vyssie uvedenych predpokladov 677 I'udi, ktori budu navstevovat’ wellness centrum

Vv r6znych opakovaniach. Vypocty uvadzame nizSie v tabul’kach.

mesto dotaznik | Statist. vypodet dotaznik | pocet
otazka 3 | pocet otazka 9| ludi
Kuty 71% 771 547 67% 367
ostatné 26%| 1782 463 67% 310
677

Tabul'ka 14: Vypocet potencionalnych navstevnikov wellness

(vlastné spracovanie).

prepocet "
navstevnost’ | vypocet na poce’t
) Iudi
mesiac

5% 34 4 135
25% 169 1 169
36% 244 0,16 39
20% 135 0,08 11
SPOLU 677 344

Tabulka 15: Vypocet potencionalnych
zakaznikov za mesiac s prihliadnutim na
pravidelnost’ navstev (vlastné spracovanie).
Mesacny vynos z wellness Casti by na zéklade nasej prognozy predstavoval sumu 3 440 €
(344 * 10). Na zaklade tejto progndzy predpokladame ro¢ny vynos, ktory bude su¢tom 7,7 -
nasobku mesa¢ného vynosu (7,7 * 3 440) a 3,8-nasobku 50% - ného vynosu pocas mesiacov

jan — september (3,8 * 50% * 3 440).

Optimisticky variant predpoklada, ze fitness a wellness centrum bude denne plne obsadené
cely rok, okrem vysSie spomenutého predpokladaného sezénnemu poklesu, ktory
predpokladame vo wellness centre. Mesa¢ny vypocet vynosu fitness ¢asti sa rovna 12 075
(5 250 * 2,30). Ro¢ny vypocet vynosu je ndsobkom mesa¢ného vynosu a 11,5 (pol mesiaca
zavreté z dovodu sviatkov). Mesacny vypocet vynosu wellness casti =42 000 (4 200 * 10).
Roc¢ny vypocet vynosu je suctom 7,7-nasobku mesacného vynosu (7,7 * 42 000) a 3,8-

nasobku 50%-ného vynosu pocas mesiacov jun — september (3,8 * 50% * 42 000).



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 76

11.3 Plan nakladov

Fixné naklady st pevné a v kazdom variante poc¢itame s vyskou 6 620 € mesacne. Variabilné
naklady (spotreba energii a rezijny material) je zavisla od poctu zakaznikov, ktori fitness
a wellness centrum navstivia. V pesimistickom variante pocitame s vySkou variabilnych
nakladov 650 € mesacne, optimisticky variant predpoklada desatnasobok pesimistického
variantu, ¢o predstavuje sumu 6 500 € mesacne. Realisticky variant predpoklada naklady
v rovnakej vyske ako v pesimistickom variante. Dovodom je skuto¢nost’, ze variabilna
zlozka nékladov sa zvysuje hlavne poctom navstev wellness centra (v tomto pripade je
navstevnost’ takmer identickd). ZvySend navStevnost' fitness Casti variabilné néklady
vyznamne neovplyvni, pretoZze zapnuté osvetlenie miestnosti ma rovnaku spotrebu bez
ohl'adu na pocet cviciacich a pouZivané stroje nie st na elektrinu. Pri vypocte ro¢nych
nakladov néasobime fixné nédklady dvandstimi a variabilné naklady nasobkom 11,5 (tu

prihliadame na zatvorenu prevadzku z dovodu sviatkov a dni pracovného pokoja).

pesimisticky optimisticky
variant realisticky variant variant

mesacne | roéne | mesacne | roéne | mesacne | rocne
CELKOM 8000| 95675 8000| 95675| 13850|162 950

Tabul’ka 16: Planované nédklady (vlastné spracovanie).

11.4 Vysledok hospodarenia

Podl'a vycislenych vynosov anakladov v prvom roku sme stanovili predpokladany

hospodarsky vysledok, ktory uvadzame v nasledujucej tabul’ke.

pesimisticky | Realisticky | optimisticky

variant variant variant
Vynosy 54 212 110 339 542 063
Naklady 95675 95675 162 950
Hospodarsky vysledok -41 463 14 664 379113

Tabulka 17: Hospodarsky vysledok (vlastné spracovanie).

Najlepsi hospodarsky vysledok vychadza u optimistického variantu, ktory pocita

s maximalnou vytazenost'ou prevadzky pocas celej doby otvorenia.
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11.5 Navratnost’ investicie

Pri vypocCte navratnosti investicie vychadzame z realistického variantu planovanych
vynosov a ndkladov. V tabulke ¢. 18 je mozné vidiet' rozpocitané ro¢né vynosy, ro¢né
naklady, hospodarsky vysledok pred zdanenim, odpisy, hospodarsky vysledok po zdaneni
a dobu névratnosti s roznym percentudlnym vytazenim prevadzky. Na vypocet odpisov boli
pouzité skutocné kalkulacie uvedené V kapitolach 9.1 a 9.2. Pri technickom zhodnoteni
budovy pocitame s dizkou odpisovania 40 rokov (roény odpis 1 112 €) apri pristrojoch
a zariadeniach 4 roky (ro¢ny odpis 45 943 €). Investicia do tohto projektu predstavuje vysku
231 758 €.

Realisticka verzia sa opiera o vysledky dotaznikového prieskumu, $tatistickych tdajov a
vypoctu potenciondlnych zakaznikov. Prognoéza poctu zdkaznikov vychadza zo Statistického
predpokladu potencionalnych zékaznikov a nasobku potencionalnych klientov, ktoré vyslo
z dotaznikového prieskumu. Predpokladany mesaény odhadovany pocet navstevnosti (na
zaklade vyssie uvedenych predpokladov a v nadvédznosti na ro6zne opakovania) je 2 923 l'udi
vo fitness Casti a 344 T'udi vo wellness ¢asti. Predpokladané ro¢né vynosy buda 110 339 € a
ro¢né naklady budu vo vyske 95 675 €.

roény | rocné | HV pred
prijem |niaklady | zdanenim

HV po

.| doba navratnosti
zdaneni

odpisy

110339| 95675 14 664 | 47 055 | -32 391 | 29 rokov a 3 mesiace

Tabul'ka 18: Navratnost’ investicie pri realistickom variante

(vlastné spracovanie).

HV odpocet | upraveny | HV po

straty HV zdaneni

1. rok -32 391 0| -32391| -32391
2. rok -32 391 0| -32391| -32391
3. rok -32 391 0| -32391| -32391
4. rok -32 391 0| -32391| -32391
5. rok 13552| 13552 0 0
6. rok 13552 | 13552 0 0
7. 1ok 13552| 13552 0 0
8. rok 13552 8098 5454| 4309
9. rok 13 552 0 13552| 10706
10. rok 13 552 0 13552| 10706

Tabul’ka 19: HV v priebehu 10-tich rokov

(vlastné spracovanie).



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 78

Z tabulky ¢. 19 sme zistili, ze v pripade realistické¢ho variantu dosahuje tento projekt kladné

¢isla v 6smom roku. Poc¢iato¢ny vklad sa nam v tomto pripade vrati za 29 rokov a 3 mesiace.

Nizsie uvadzame aj optimisticky variant, ktory pocita so 100 %, 50 % a 25% maximalne

moznou vytazenost'ou prevadzky.

vyta- | roény | ro¢né | HV pred HV po
Zenost’ | prijem |naklady |zdanenim zdaneni
100% | 542 063 | 162 950| 379113|47 055|262 326 |11 mesiacov
50% | 271032| 125575| 14545747 055| 77737 |3 roky
25% | 135516 106 888 28 628 | 47 055 -18 427 |16 rokov a 8 mesiacov

Tabul’ka 20: Navratnost’ investicie pri optimistickom variante (vlastné spracovanie).

doba navratnosti

odpisy

Kladné ¢isla by tento variant dosiahol pri 100% - nej obsadenosti uz po dvoch mesiacoch
fungovania. Pociato¢ny vklad by sa nam v tomto pripade vratil uz po 11-tich mesiacoch od
otvorenia prevadzky. Pri 50 % - nej obsadenosti (len variabilné vydavky sa poditaj
pomerom) je doba navratnosti 3 roky. Pri 25 % - nej vytazenosti pri optimistickom variante

je doba navratnosti 16 rokov a 8 mesiacov.
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12 CASOVA ANALYZA PROJEKTU

Casova analyza obsahuje harmonogram a ¢asové rozpitie &innosti, ktoré je potrebné urobit’
pred spustenim prevadzky. Nas plan je vytvoreny za predpokladu, Ze stavebné prace za¢nu

v septembri 2022. V tabul’ke su chronologicky zoradené ¢innosti, ktoré musia byt vykonané.

Cinnost’ DObé Datum
trvania

Spracovanie projektu 0 |dni [|uzje vytvoreny
Vybavenie stavebného povolenia 0 |dni |uzjevybavené
Vytvorenie podnikatel'ského planu 0 |dni |uzje vytvoreny
Stavebné prace 120 |dni |september 2022 - februar 2023
Verejné obstaravanie na nakup zariadeni 60 |dni |januar 2023 - februar 2023
Nakup zariadeni 60 |dni |marec 2023 - april 2023
Vyberové konania na zamestnancov 30 |dni |april 2023

Registracia prevadzky na prislusnych uradoch |30 |dni |ma4j 2023

Marketingové aktivity 150 | dni |februar 2023 - maj 2023
Podpis zmliv so zamestnancami 2 |dni |m4gj 2023
Uprava prevadzky 5 |dni |m3j 2023
Spustenie prevadzky 1 |den |jan 2023

Tabulka 21: Cinnosti pred spustenim do prevadzky (vlastné spracovanie).

Zaciatok prevadzkovania fitness a wellness centra v Katoch sme naplanovali na jun 2023.
Tak ako vyplyva z predchadzajicej tabul’ky, spracovanie projektu, vybavenie stavebného
povolenia a aj vytvorenie podnikatel'ského planu uz je urobené. Od septembra 2022 je nutné
prostrednictvom internych zamestnancov. Ich ukoncenie je naplanované na februar 2023.
Vzhl'adom na skutocnost’, Ze sa jednd o obecny podnik, ktory prioritne zabezpecuje sluzby
pre Obec Kuty, musime predpokladat’, ze tento termin moéze byt posunuty na neskorsi.
Niektoré ¢innosti sa daju robit’ aj subezne, aby sa uSetril ¢as. Celkova doba realizacie

projektu az do doby spustenia do prevadzky je odhadovana na dobu 8 mesiacov.
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13 ANALYZA RIZIK

Kazda investi¢na ¢innost’ prinasa viacero rizik. Z uvedeného dovodu je potrebné, aby boli
rizika vcas identifikované, zhodnotené a navrhnuté postupy ich eliminacie. Kazdé riziko sa
da znizit, ak s nim pocitame dopredu. Vtedy mozeme urobit’ predbezné opatrenia voci
buducim rizikdm. V rdmci tohto projektu vnimame ako rizikové faktory tri problémy, ktoré
sme nasli vd’aka analyze Lean canvas.

Finanéné riziko

Velkym finanénym rizikom je nedostatok vlastnych zdrojov pri budovani prevadzky
a pripadna nutnost’ Cerpania Gveru. Vyznamnym rizikom dne$nej doby je aj neustale
zvySovanie cien, ¢o modze spdsobit’ navySenie predpokladanych nikladov na realizdciu
projektu. Nedostatok finanénych prostriedkov stvisi s niz§imi predpokladanymi prijmami,
ktoré su ovplyvnené niz§im dopytom po ponukanych sluzbach. Ziskanie dostatku
finan¢nych zdrojov je potrebné k samotnej prevadzke podniku, na pokrytie nevyhnutnych
mesacnych vydavkov. Tok penazi je potrebné sledovat’ na pravidelnej baze, aby sme vedeli
VvV spravny ¢as zakroCit' aurobit’ potrebné opatrenia. Jednym znich by mohlo byt
skvalitnenie marketingovych aktivit a tiez tvorba rezerv. Nizsie predpokladané prijmy mozu
byt ovplyvnené aj zlou financnou situdciou nasich zakaznikov, ktori vSak my nevieme

ovplyvnit, ani zlepsit'.
Inovacie

Velmi vyznamnym rizikom moze byt aj opakujuca sa rovnaka rutina, ktord moZe nastat’
S odstupom casu. Preto je dolezité dbat na to, aby sme pre zdkaznikov prichadzali
s pravidelnymi inovaciami. Jednou znich moéze byt napriklad obmienanie doplnkov
v interiéri, alebo konanie $pecialnych akcii. Nesmieme zabudat’' ani na interny dotaznik

spokojnosti zakaznikov, ktorym vieme zistit’ pripomienky a poziadavky zakaznikov.
Nenaplnenie podnikatel’ského zimeru

V projekte mame nastavené urcité predpoklady predaja, ktoré sa opieraju o odhady, ale
realita mozZe byt ind. Mdze nastat’ situdcia, kedy bude niz$i dopyt. Predpokladame, Ze vd’aka
sucasnému trendu zdravého Zivotného $tylu si najdu cestu do centra aj zaciato¢nici a l'udia,
ktori vobec necvicia. V ich pripade moze nastat’ problém s nevedomostou, Ze nebudi
vediet’, Ktory stroj na o je, ako sa pouziva, ako sa na iom cvici. V pripade wellness zariadeni

mdze mat’ tieZ novacik problém s ich pouzitim. Vzhl'adom na vysSie uvedené rizika by bolo
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dobré im predchadzat’ formou ponukanych video inStrukcii. Dobrou volbou by bola aj
mobilna aplikécia, ktord by im v zaciatkoch pomohla s cvi¢enim a vyuzivanim strojov

a zariadeni vo fitness centre. To isté by platilo aj pre pouZivanie zariadeni vo wellness centre.
Konkurencia

Stavajuca konkurencia by projekt fitness a wellness centra do velkej miery nemala ohrozit’.
Riziko poklesu prijmov by mohlo nastat’ vstupom nového konkurenta do blizkeho okolia. Je
preto nevyhnutné a potrebné neustale mapovanie konkurencie, sledovanie ich silnych

a slabych stranok a zaroven aj posilnenie naSich marketingovych aktivit.
Personalistika

Rizikom v tejto oblasti je neuspech pri vybere vhodnych zamestnancov, ktori zohravaju
vyznamnu ulohu v uspesnosti firmy. KI'a¢ovym faktorom je vybrat’ kvalifikovany personal
(manazér, receptné, osobny tréner), ktory ma k danej oblasti vztah, osobné sktisenosti
a prehl'ad. Nemenej dolezity je aj vyber prevadzkovych pracovnikov (upratovacky, udrzbar),
ktori musia svoju pracu vykonédvat’ velmi svedomito, pretoze hygiena je v tomto type

zariadenia vel'mi dolezita.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 82

14 SWOT ANALYZA

Pomocou SWOT analyzy identifikujeme interné faktory, ¢ize silné a slabé stranky podniku
a tiez externé faktory, prilezitosti a hrozby. Silné a slabé stranky moze spolo¢nost’ svojou
¢innostou ovplyvnit’, avSak prilezitosti a hrozby nie. Aby firma uspesne fungovala, musi

maximalne vyuzit’ prilezitosti a i€inne sa pripravit’ na hrozby.

Existuju dva zakladné postupy ako je mozné zostavit’ analyzu SWOT. Prvy, jednoduchsi
sposob je vypisat’ jednotlivé silné a slabé stranky, prilezitosti a hrozby az nich potom
zostavit’ nejaké zavery. Druhy, t'azsi a praktickejsi sposob je metddou, ktora je zalozena na
bodovom hodnoteni jednotlivych faktorov.

Pri bodovej metdde je potrebné urcit’ si stupnicu hodnotenia. NajcastejSie sa vyuziva
U slabych stranok a hrozieb je stupnica podobnd od 1 do 5, ale tu 5 znamend najvyssiu
nespokojnost’ a 1 najniZsiu nespokojnost. Dalej je nevyhnutné si uréit’ vahy jednotlivych
faktorov. Ich sticet musi dat” dokopy hodnotu 1 v kaZzdej sekcii. Samotna védha potom ukazuje
dolezitost jednotlivych faktorov medzi sebou. Konecny vypocet a vyhodnotenie fungujii na
zaklade nasobenia hodnoty a vahy u kazdého z faktorov. Nasledne sa vysledné hodnoty
sC¢itaju a U kazdej zo Styroch sekcii dostaneme vysledok, podl'a ktorého uréujeme zavery
a odporucania. Podla odporucania Srpovej (2011) do zoznamu zahrnieme len pit

najdolezitejSich vlastnosti z kazdej stranky.

Analyza vonkajSieho prostredia— O T

Prilezitosti (O - Opportunities)

konecna

znamka |vaha| hodnota
zvySeny zaujem o zdravy zdravotny §tyl 4 0,2 0,8
spolupréca so Sportovymi klubmi 3 0,15 0,45
vytvorenie novych pracovnych prileZitosti 3 01 0,3
moznost’ dobudovat’ areal 4 0,2 0,8
rozvoj cestovného ruchu v regione 5 0,35 1,75

Celkom 1 41
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Hrozby (T - Threats)
konecna
znamka |vaha| hodnota
nedostatocny zaujem spotrebitel'ov -4 0,25 -1
nova konkurencia -3 0,2 -0,6
nedostatok financii -3 0,1 -0,3
Inflacia -4 0,15 -0,6
nutené zatvorenie prevadzky nariadenim vlady -4 0,3 -1,2
Celkom 1 -3,7

Tabul'ka 22: Analyza vonkajSieho prostredia (vlastné spracovanie).
Prilezitosti + Hrozby = 4,1 + (-3,7) = 0,4

Analyza vnutorného prostredia— S W
Silné stranky (S - Strenghts)

konec¢na

znamka | vaha | hodnota

viac ucelovost’ sluzieb 4 0,15 0,6
nizka konkurencia 3 0,15 0,45
priazniva geograficka poloha 3 0,1 0,3
nové priestory s kvalitnym vybavenim 5 0,3 1,5
zazemie projektu - investorom je obec 4 0,3 1,2

Celkom 1 4,05
Slabé stranky (W - Weaknesses)

konecna

znamka | vaha | hodnota

vysoké vstupné naklady -5 0,3 -1,5

menej ziadané sluzby podla prieskumu -4 0,2 -0,8

malé skusenosti s podnikanim -3 0,15 -0,45

vysoka prevadzkova naro¢nost’ -4 0,2 -0,8
problém s prijatim profesionalnych

zamestnancov -3 0,15 -0,45

Celkom 1 -4

Tabul'ka 23: Analyza vnutorného prostredia (vlastné spracovanie).
Silné stranky + Slabé stranky = 4,05 + (-4) = 0,05
Hlavnymi silnymi strankami st predovSetkym nové priestory s kvalitnym, novym,

profesionalnym vybavenim, viac Ucelovost ponukanych sluzieb av nemalej miere aj

finan¢né zazemie projektu. Slabou strankou je niz8i zaujem o tento druh sluzieb, ktory
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vyplynul z dotaznika a zaroven aj vel'mi vysoké vstupné naklady. Medzi prilezitosti je
mozné zaradit' rozvoj cestovného ruchu a zvyseny zaujem obcanov o zdravy zivotny Styl.
Hrozbou su hlavne legislativne prekazky (napr. povinne zatvorené prevadzky z dovodu
pandémie COVID-19), dailovo odvodové zatazenie a nedostatok financii na prevadzku. Na
zaklade vyslednych hodnot by podnik mal zvolit’ taku stratégiu, ze bude vytvarat’ ponuky,
ktorym zékaznici neodolaji. Bud’ formou vyssej hodnoty ponukanych sluzieb a uzitku, alebo

pomocou nizsich cien.

S vykonanou SWOT analyzou sme prisli k zaveru, ze je vhodné zacat’ v obci Kty
prevadzkovat’ sluzby fitness a wellness, lebo pozitiva prevazuju negativa. Je dolezité brat
na vedomie skuto¢nost’, ze vysledky tejto analyzy su vel'mi subjektivne a tykaju sa len tohto

konkrétneho projektu.
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15 ZHRNUTIE PROJEKTOVEJ CASTI

Projekt otvorenia novej prevadzky fitness a wellness centra bude realizovany v ramci
existujucej firmy Obecny podnik Kuty s. r. o., ktorej 100 % vlastnikom je Obec Kuty. Pre
tento ucel sa nebude zakladat' nova spolo¢nost’. Poslanim spolocnosti je poskytovat’ kvalitné
sluzby ob¢anom Kutov a vytvarat’ pre nich dobré miesto na zivot. Inpiraciou pre dany
projekt bol investi¢ny zamer obce Kuty vybudovat’ multifunkény Sportovy areal, ktorého

sti¢astou bude aj budova ponukajuca sluzby fitness a wellness.

Uvedenie objektu do prevadzky je mozné az po dokonceni stavebnych prac, ndkupom
zariadeni a prisluSenstva a poslednym krokom bude zabezpecenie plynulosti prevadzky
formou recepcie, drzby, upratovacich sluzieb a ekonomickych sluzieb. Stavebné prace su
rozpoctované len na Cast’ objektu, ktory sa tyka nasej prace. Naklady na ich realizaciu
predstavuju vysku 41 657 €. Nakup zariadeni a prislusenstva je rozdeleny do Styroch casti,

ktoré uvadzame nizsie vratane predpokladanych nakladov:
e Recepcia a doplnky —5 120 €,
e Satne, sprchy a WC —4 393 €,
e Fitness centrum — 119 951 €,
e Wellness centrum — 57 137 €.

Chod prevadzky bude zabezpeCovat’ prevadzkovy manaZzér, d’alej budu potrebné 2 recepéné,
2 upratovacky a 1 udrzbar. Otvaracia doba bude 08:00 — 20:00 kazdy den. Kapacita objektu

je maximalne 25 0s6b vo fitness Casti a 20 osdb vo wellness Casti.

Zo zakladatel'ského rozpoctu vyplyva, Ze na realizdciu tohto bude spolo¢nost’ potrebovat’

finanéné zdroje vo vyske 231 758 €, z toho:
e Vstupné naklady — 45 157 €,
e Vybavenie prevadzky — 186 601 €.
Pravidelné mesacné prevadzkové naklady predpokladame vo vyske 8 000 €.

Plan vynosov, plan nakladov a vysledok hospodarenia boli vo finanénom plane vytvorené
v troch variantoch, a to v: pesimistickom, realistickom a optimistickom. Navratnost’
investicie sme zobrazili Vv tabulkach v dvoch variantoch. Pociato¢ny vklad sa nam v
realistickom variante vrati za 29 rokov a 3 mesiace. Kladné ¢isla dosahuje v 6smom roku

existencie. Uz po dvoch mesiacoch fungovania by prevadzky dosahovala kladné ¢isla pri
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100% - nej obsadenosti v optimistickom variante. Poc¢iato¢ny vklad by sa ndm v tomto
pripade vratil uz po 11-tich mesiacoch od otvorenia prevadzky. Doba navratnosti 3 roky je
pri 50 % - nej obsadenosti a 25 % - na vytazenost’ prevadzky pri optimistickom variante

dosiahne navratnost’ za 16 rokov a 8 mesiacov.

Pomocou marketingového planu boli stanovené spdsoby propagacie, ktoré bude podnik
vyuzivat'. Konkrétne sa jedna o webové stranky, ucty na Facebooku a Instagrame, reklama

v obci a okoli prostrednictvom distribucie plagatov a letakov.

Casova analyza stanovila dobu trvania realizdcie projektu na 8 mesiacov. Ak by sa
z realizaciou zacalo v septembri 2022, predpokladany termin zaciatku podnikatel'skej

¢innosti v objekte fitness a wellness centra by bol jun 2023.

Na zaklade analyzy rizik boli definované rizika, ktoré moézu ohrozit' projekt fitness
a wellness centra v Katoch. Najvacsim rizikom, ktoré by mohlo ohrozit’ realizaciu projektu
je nedostatok finanénych prostriedkov. Dalsimi rizikami stvisiacimi s u? zabehnutou
prevadzkou moze byt nedostatok financii zakaznikov, ziadne inovdcie, stagnacia a zaroven

aj opdtovné zatvorenie tohto typu prevadzok z ddvodu pandémie.
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16 ZHODNOTENIE PROJEKTU

Ciel'om diplomovej prace bolo vytvorit' podnikatel'sky plan otvorenia novej prevadzky
fitness a wellness centra v Katoch a zistit’ efektivnost’ a rentabilitu jeho vybudovania.
Vypracovany projekt slizi ako pomocny material pre dozornt radu spolo¢nosti Obecny
podnik Kuty, s. r. o. pri schvalovani tohto investicného zdmeru. Boli vykonané rdzne
analyzy podnikatel'ského prostredia na zistenie skutoCnosti, ¢i nova prevadzka bude
konkurencie schopna, ¢i bude dosahovat’ zisk a aké problémy pri prevadzkovani by mohli

nastat’.

Zhotovenou pracou sme splnili hlavny ciel’ a vytvorili sme podnikatel'sky plan na
vybudovanie nového fitness a wellness centra v Katoch. Pomocou vedl'ajsich cielov sa nam
podarilo ur¢it azhodnotit vplyvy posobiace na firmu 2z mikroekonomického
I makroekonomického pohladu, kalkuldcie, vytvorit finanény plan aplan ¢innosti

prevadzky.

Z vykonanych analyz ndm vyplynulo, Ze vstup na trh by mohli ohrozit’ politické faktory
(obmedzenie prevadzky poskytovanych sluzieb z dévodu vladnych opatreni kvoli pandémii
COVID-19), ekonomické faktory (nestabilna ekonomika, rast inflacie) a socidlne faktory
(zvySeny zaujem o vonkajSie Sporty aonline lekcie). Najvac¢sim konkurentom nasho
projektu je POLAK Fitness &Wellness & Café. Poniikaju kvalitné sluzby za prijatelné ceny
asu v blizkej dostupnosti od Kutov. Konkurencieschopnost’ zvySime tym, Ze prevadzka
bude mat’ najnovsie a najmodernejSie vybavenie, novy inovativny rezervacny systém a pre
obyvatel'ov Kutov budi poskytované reziden¢né zl'avy. Najsilnej$§im informacnym kanalom

budt dobré recenzie od zakaznikov.

Dotaznikovym prieskumom sme zistili, Ze naSimi potenciondlnymi zikaznikmi budu
rovnako Zeny aj muzi, najéastejSie vo veku 21 — 35 a 36 — 50 rokov, vicSina pochadza
z Kutov a blizkeho okolia. 39 % respondentov cvi¢i vo fitness centre a 67 % opytanych
navstevuje wellness centrum. Vysledky prieskumu si podmienené sti¢asnou ponukou
v okoli. Predpokladame, Ze zaujem o fitness aj wellness sa zvysi, blizSou dostupnostou

tychto sluzieb.

V oblasti rizik sa jedna primarne o ich identifikaciu a eliminaciu ich dopadov na projekt,
ktoré by mohli nastat’. Preto sme navrhli vykonavat’ pravidelné kontroly finan¢nej situacie,

odporucili sme mat’ na prevadzke k dispozicii video inStrukcie a v predideni opakujucej sa
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rutiny, sme odporucili pravidelné obmienanie doplnkov a vykonavanie S$pecialnych,

sporadickych, jednorazovych akcii.

Z0 SWOT analyzy nam vyplynuli silné stranky v podobe novych priestorov s kvalitnym
vybavenim, slabou strankou je mens$i zaujem o tento druh sluzieb. Prilezitost’ vidime
V rozvoji cestovného ruchu a zvyseny zaujem o zdravy zivotny §tyl. Najvacsou hrozbou je
Vv stcasnosti stale pretrvavajica pandémia. Vo vykonanej SWOT analyze prevazuju

pozitiva, z ¢oho vyplyva, ze je vhodné zacat’ v obci Kuty prevadzkovat tento druh sluzieb.

Jednozna¢né odporucanie pre dozorni radu nemame. Ak by sa tento projekt tykal novo
zakladaného subjektu bez historie a pociatoéného kapitalu, tak by sme ho neodporucali.
Tento projekt je ve'mi narocny na pociatocny kapital a navratnost’ je vel'mi diskutabilna.
Vynosy su zavislé od navstevnosti, ktort sice vieme ovplyvnit' dobrym marketingom, ale
nevieme ovplyvnit’ makroekonomické vplyvy. Ak by sme sa vSak na tento projekt pozreli
z pohl'adu obce, kde prioritou nie su financie, tak by sme tento projekt odportcali
zrealizovat’. Obec by tym ziskala lepSiu obCiansku vybavenost, zvysila by sa kvalita Zivota
v obci, podporil by sa cestovny ruch, ob¢ania by boli motivovani Kk zdravému zivotnému

§tylu, aktivnemu odpocinku a relaxu.
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ZAVER

Moznost’ slobodne a vol'ne podnikat’” podla predom stanovenych férovych pravidiel je
zakladom slobodnej a demokratickej spolo¢nosti. Zdravé podnikatel'ské prostredie je

dobrym podkladom pre rozvoj a blahobyt spolo¢nosti.

V diplomovej praci bol vypracovany projekt otvorenia novej prevadzky fitness a wellness
centra v obci Kuty. Podnikatel'ska ¢innost’ by sa vykonavala prostrednictvom Obecného

podniku Kuty, s. r. 0., ktorého 100 %-nym vlastnikom je Obec Kty.

Hlavnym aspektom pre zalozenie podniku, ktory by poskytoval takyto druh sluzieb bol
investi¢ny rozvojovy zamer obce vybudovat’ multifunkény Sportovy aredl, ktory by ponukal
ob¢anom a okoliu podmienky na rdznorod¢ aktivity, oddych, rekreaciu, podporil by zdravy

zivotny $tyl a rozvoj cestovného ruchu.

Diplomova préaca je rozdelena na teoretick a prakticku Cast’. Teoreticka Cast' obsahuje
literarnu reSerS. Prakticka ¢ast’ sa deli na analyticku a projektovi. Analyticka ¢ast’ zahiia
analyzy na zhodnotenie vnutorného a vonkajsieho okolia podniku. Projektovéa cast’ vyuziva
vykonané analyzy na tvorbu podnikatel'ského planu, ktory je na zaver zhodnoteny z pohl'adu

vynosov, nakladov, ¢asu a rizik.

Vystup prace slizi ako pomocny materidl a zadroveil 1 vyzva na podporu alebo zamietnutie
zamyslaného investicného zdmeru obce Kuty. Investicia do tohto projektu nie je velmi
finan¢ne vyhodnd, kedZe k splateniu pociato¢nych vkladov ddjde az za dlhSie Casové
obdobie. Avsak vzhl'adom k tomu, Ze investorom je spolocnost’, ktorej stopercentnym

vlastnikom je obec, tak stoji za zvazenie podporit’ ro0zvoj obce aj v tejto oblasti.
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https://www.kvalitnytovar.sk/Jakuzzi-virivka-SKIENDI-JACUZZI-Kupelne-hydromasaz-5-lozko-210x210-d969628.htm#googtrans(sk)
https://www.zakonypreludi.sk/zz/2004-222
https://www.zakonypreludi.sk/zz/1991-455/znenie-20210801#p2
https://www.zakonypreludi.sk/zz/1991-513/znenie-20201001#p2
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€ euro
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ext.  externy

HDP  hruby domaci produkt
HV  hospodarsky vysledok
IT informacné technologie
kol.  kolektiv

ods.  odstavec

S.r.0. spolocnost’ s ru¢enim obmedzenym
tzv.  takzvany

vid  pozri

VO  vyskumna otazka

ZTP  zdravotne tazko postihnuty
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PRILOHA P I: DOTAZNIK

1 Pohlavie

Napoveda k otazke: Vyberte jednu odpoved’

O Zena O muz

2 Vek

Napoveda k otazke: Vyberte jednu odpoved

O dowrokov O 21-35 O 36-50 O 51-65

3 Miesto, kde Zijete / obvykle sa zdrziavate

Napoveda k otazke: Vyberte jednu odpoved’

O Katy O blizke okolie Kutov do 20 km O iné

4 Chodite cvicit do fitness centra?

Napoveda k otazke: Vyberte jednu odpoved

O 66 a viac

O cvicim len vo fitness centre O cvi¢im len doma O cvitim aj vo fitness centre, aj doma

5 Ako casto cviCite?

Napoveda k otazke: Vyberte jednu odpoved’

O 1- 2 x tyzdenne O 3 - 6 xtyzdenne O kazdy den

O necvicim

6 Vyuzivate / vyuzivali by ste sluzby osobného trénera?

Napoveda k otazke: Vyberte jednu odpoved

O ano O nie

O necvicim vobec



7 Kolko ste ochotni zaplatit za hodinovy vstup do fitness centra?

Napoveda k otazke: Vyverte jednu odpoved

Oa2e O3e O se

8 Aky druh vstupu do fitness centra Vam vyhovuje?

Napoveda k otazke: Vyberte jednu odpoved

O jednorazovy O formou O mesatna O 3 - mesacna

kreditu permanentka permanentka
O 10 vstupov

9 Navstevujete wellness centrum?

Napoveda k otazke: Vyberte jednu odpoved

O ano O nie

10 Co vo wellness centre vyuZivate?

Napoveda k otazke: Vyberte jednu alebo viac odpoved/

D sauna D virivka D masaze D oddychové lezadla
] ne.. | |

11 Ako casto navstevujete wellness?

Napoveda k otazke: Vyberte jednu odpoved

O 1 x za tyzden O 1 x za mesiac O 1 x za pol roka O 1 x zarok O vobec

12 Aké druhy sauny preferujete?

Napoveda k otazke: Vyberte jednu alebo viac odpoved/

D finska sauna D parna sauna D infra sauna D aroma sauna

O polro¢na / ro¢na
permanentka



13 Povazujte vlozené investicie do wellness ako dobré a uCelne vyuzité?

Napoveda k otazke: Vyberte jednu odpoved

O ano O nie

14 Kolko ste ochotni zaplatit za hodinovy vstup do wellness?

Napoveda k otazke: Vyperte jednu odpoved

Ose Ose O we

15 Aky druh vstupu do wellness centra preferujete?

Napoveda k otazke: Vyberte jednu odpoved

O jednorazovy O formou kreditu O 5 vstupov O 10 vstupov O mesacna permanentka

O polrocna / ro¢na pernamentka

16 Privitali by ste v priestoroch fitness a wellness centra moznost posedenia?

Napoveda k otazke: Vyberte jednu odpoved

O ano O nie

17 Aka ponuka by Vas potesila?

Napoveda k otazke: Vyberte jednu alebo viac odpoved/

D predtréningovy napoj / proteinovy napoj D nealko napoj / kava / Caj D [ahky snack



PRILOHA P Il: SPRACOVANIE ODPOVEDI NA DOTAZNIK
FORMOU GRAFOV

Otazka €. 4: Chodite cvicit’ do fitness centra?
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M cvi¢im aj vo fitness centre, aj doma = necvicim vobec

Graf 6: Miesto, kde respondenti cvicia (vlastné spracovanie).

Otazka €. 5: Ako ¢asto cvicite?
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89
I - I

B 1-2xtyzdenne M3-6xtyzdenne Mkazdyden M necvi¢im
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0

Graf 7: Pravidelnost’ cvi¢enia (vlastné spracovanie).

Otazka ¢. 7: Kol’ko ste ochotni zaplatit’ za hodinovy vstup do fitness centra?

200

187
150
100 79
56
0

m2€ m3€ m5¢€

Graf 8: Hodnota aku st zakaznici ochotni zaplatit’ za

hodinovy vstup do fitness centra (vlastné spracovanie).



Otazka ¢. 8: AKy druh vstupu do fitness centra Vam vyhovuje?
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M jednorazovy m formou kreditu
B mesacna permanentka = 3 - mesacna permanetka

B polro¢nd / roéna permanentka m 10 vstupov

Graf 9: Preferovany druh vstupu do fitness centra (vlastné spracovanie).

Otazka ¢. 11: Ako ¢asto navStevujete wellness centrum?
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Graf 10: Pravidelnost’ navstevnosti wellness centra (vlastné spracovanie).

Otazka ¢. 12: Aké druhy sauny preferujete?
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M finska sauna M parnd sauna Minfrasauna ®aroma sauna

Graf 11: Druhy preferovanych saun (vlastné spracovanie).



Otazka ¢. 14: Kol’ko ste ochotni zaplatit’ za hodinovy vstup do wellness?
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Graf 12: Hodnota aku st zékaznici ochotni zaplatit’ za hodinovy

vstup do wellness centra (vlastné spracovanie).

Otazka ¢. 17: Aka ponuka produktov by vas poteSila?
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Graf 13: Vyber z pontkanych produktov (vlastné spracovanie).



PRILOHA P Ill: VIZUALIZACIA INTERIERU

nnm

Oddychové lezadla

Infra sauna

Virivka .
Parna sauna

Wellness
Finska sauna
Satiia muzi
| ]
Recepcia J |
B Satiia Zeny
| 1

Obrazok 7: Vizualizacia interiéru fitness a wellness centra (vlastné spracovanie
Vv spolupraci s projektovym manazérom spolo¢nosti FIT PLUS, spol. s 1. 0.).



PRILOHA P IV: NAVRH FITNESS ZARIADENI S ROZPOCTOM

Cenové ponuka na fitness zariadenia od spolo¢nosti FIT PLUS
Cenova ponuka plati do 31.10.2021
Vypracoval: Marek Hikl, Project manager

LLzejorrmess

veEna

KOD  Nézov Produktu csm;]gg;ﬁ:sm CENNKCVCENST OCET CeLkom s DPH
OP-AB Axiom Abdominal l}l 232980€ 279576 € 1 279576 €
.S
OP-ADJ Axiom Adjustable Bench ZZ’Q_ 1050,50 € 1260,60 € 2 2521,20€
&
OP-BR Axiom Barbell Rack ﬁ 727,10 € 872,52 € 1 872,52 €
OP-CP Axiom Chest Press M 297550 € 3570,60 € 1 3570,60 €
OP-LR  Axiom Dip/Leg Raise GQ; 1181,40 € 1417,68 € 1 1417,68 €
N
OP-LR  Axiom Lat Pulldown/Low Row -~ 316580€ 379896 € 1 379896 €
—— \
OP-LC Axiom Leg Curl & 2827,00€ 3392,40€ 1 3392,40€
&
OP-LE  Axiom Leg Extension H 2827,00€ 3392,40€ 1 3392,40€
L
Ny =
OP-LP Axiom Leg Press w R 3861,00€ 463320€ 1 4633,20€
) -
OP-LP  Axiom Lat Pulldown IEZT 321640¢€ 3859,68€ 1 3859,68¢€
OP-SR Axiom Seated Row !:ﬁ 297550 € 3570,60 € 1 3570,60€
OP-SP Axiom Shoulder Press lﬁ 3216,40€ 3859,68€ 1 3859,68€
OP-SR  Axiom Smith Rack [@/{% 3007,40€ 3 608,88 € 1 3608,88 €
g
OPMSR Axiom Medicinball Storage Rack ; 280,00 € 336,00 € 1 336,00 €
SADB  Signature Adjustable Abdominal Bench J: 1072,50 € 1287,00€ 1 1287,00 €
SAC  Signature Arm Curl Bench i@r 117334 € 1408,01€ 1 1408,01 €
SFB Signature Flat Bench ﬂ 550,00 € 660,00 € 1 660,00 €
SOFB  Signature Olympic Flat Bench M 1118,34 € 1342,01 € 1 1342,01 €
SOWT  Signature Olympic Weight Tree & 467,50 € 561,00 € 1 561,00 €
SDR2  Signature Two Tier Dumbbell Rack F! 1182,50¢€ 1419,00 € 1 1419,00 €
SYN90 SYNRGY 90 Cable Cable :m 799166 € 9589,99 € 1 9589,99 €
SEB  Signature Back Extension 233; 1182,50€ 1419,00 € 1 1419,00 €
LF Life Fitness Heat Row Tft ‘-! 3090,00 € 3708,00 € 1 3708,00€
LF Life Fitness Integrity Upright Bike SL g 5200,00 € 6 240,00 € 1 6 240,00 €




LF Life Fitness Integrity Recumbent Bike SL %&\

5690,00 € 6 828,00 € 1 6 828,00 €
<
LF Life Fitness Integrity Cross Trainer SL J 8295,84 € 9 955,01 € 1 9 955,01 €
LF Life Fitness Integrity SL Treadmill ‘ 10 624,16 € 1274899 € 2 25497,98€
LF Life Fitness Integrity Powermill SL Console ﬁ 12 970,84 € 15565,01 € 1 15565,01€
P ad
LF  Life Fitness ICG Bike IC6 o 1961,66 € 235399¢€ 1 235399€
HS Hammer Strength Dumbell Set 2,5Kg- 25Kgm 1 990,00 € 2 388,00 € 1 2 388,00 €
HS Hammer Strength OP Urethan Set 157,5KG @®aoo 1150,00 € 1380,00 € 1 1380,00 €
HS Hammer Strength Olympic Curl Bar 28mmn... d 220,00 € 264,00 € 1 264,00 €
e
HS Hammer Strength Fixed Barbell Set10-20KG ..... 990,00 € 1188,00 € 1 1188,00 €
HS Hammer Strength Olympic Bushing Bar 28mmn/'/ 400,00 € 480,00 € 1 480,00 €
LF Life Fitness Accesories Performance Set “ 1200,00 € 1440,00 € 1 1440,00 €
5 u=
PG *Pavigym Floor Endurance 90x90 7mm 90,00 € 108,00 € 140 15 120,00 €
]

PG *Pavigym Floor Extreme 90x90 7mm EEE 95,00 € 114,00 € 36 4 104,00 €
Cena spolu s DPH 155 827,56 €
Projektova zlava 10% 1558276 €
Cena spolu po zlave s DPH 140 244,80 €
Cena spolu po zlave bez DPH 116 870,67 €

Uvedené ceny su vratane dovozu, vykladky a intaldcie zariadenti, ako aj likvidécie odpadu - obalového materilu.

Zaru¢na doba zariadeni je 24 mesiacov od dodania.

Cena podlahy je véitane pokladky. Cena je bez pripadnej nivelacie podkladovej podlahy.

Platobné podmienky:

1. Zéloha 60% pri podpisani zmluvy a pred zadanim do vyroby.

2. Uhrada 30% pri vyskladneni z eurépskeho skladu pre dodanim.

3. Doplatok 10% do 7-mych dni po instalacii (vratane preberacieho protokolu)



