Piiloha & 1: Zadost o vyjadieni Etické komise UK FTVS

UNIVERZITA KARLOVA
FAKULTA TELESNE VYCHOVY A SPORTU
José Martiho 31, 162 52 Praha 6-Veleslavin

Zadost o vyjadieni Etické komise UK FTVS

k projektu vyzkumné, kvalifikaéni & seminarnf prace zahrnujici lidské u¢astniky
Nizev projektu: Marketingovy plén studia Yoga Karlin
Forma projektu: vyzkumna prace - bakalafské prdce
Obdobi realizace: prosinec 2018 — leden 2019
Predkladatel: Zuzana Leva
Hlavni feSitel: Zuzana Levd
Misto vyzkumu (pracovi$t®): prazské jogové studio Yoga Karlin
Vedouci prace (v pFipad studentské price): PhDr. Josef Voragek, Ph.D.
Finan&ni podpora: bez finan¢ni podpory

Popis projektu: Hlavnim cilem bakalaiské prace bude vytvofeni marketingového planu, ktery bude slouZit jako
podklad pro budouci &innost studia Yoga Karlin. Plin bude zpracovivan na zdklade analyzy jeho soutasné situace a na
zdkladé vlastniho pozorovani a hloubkovych rozhovorii se zam&stnanci studia. Pro vytvofeni marketingového planu
budou pouzity informace tykajici se evidence vlastni ¢innosti studia. Konkrétné to budou informace o cenach,
navatévnosti studia a udaje finanéni povahy.

Charakteristika Gastnikii vizkumu: Predpoklddany poget i¢astnikii je 2. Bude se to tykat majitele a provozniho
studia, kteH jsou starsi 18ti let a maji nejlepsi znalosti ohledné marketingu a fungovani studia. Pro absolvovani
vyzkumu neni tieba #adnych specialnich zdravotnich predpokladi, protoZe se bude jednat o hloubkové rozhovory na
zéklade vlastnich zkuSenosti a znalosti o studiu.

Zaji¥téni bezpenosti: Rizika provadéného vyzkumu nebudou vy$si neZ bezné otekdvana rizika v ramei tohoto typu
vyzkumu,

Etické aspekty vyzkumu: Ziskana data budou zpracovévéna a bezpetn& uchovéna v anonymni podobé a publikovéna
v bakaldfské préci, pfipadn& v odbornych Easopisech, monografiich a prezentovéna na konferencich, pfipadné budou
vyuzita pFi dal3i vyzkumné praci na UK FTVS zadné fotografie ani videozaznam.

V maximalni mo#né mite zajistim, aby ziskana data nebyla zneuzZita.

Text informovaného souhlasu: pfiloZen

Povinnosti viech utastnikii vyzkumu na strané Fesitele je chranit Zivot, zdravi, distojnost, integritu, pravo na sebeurteni, soukromi
a osobni data zkoumanych subjektd, a podniknout k tomu vedkerd preventivni opatfeni. Odpovédnost za ochranu zkoumanych
subjektd lezi vzdy na udastnicich vyzkumu na strané fesitele, nikdy na zkoumanych, byt" dali svij souhlas k Gcasti na vyzkumu,
Viichni aéastnici vyzkumu na strané fesitele musf brit v potaz etické, pravni a regulatni normy a standardy vyzkumu na lidskych
subjektech, které plati v Ceské republice, stejné jako ty, jez plati mezinarodné.

Potvrzuji, Z¢ tento popis projektu odpovidd névrhu realizace projektu a Ze pfi jakékoli zméné projektu, zejména pouZitych metod,
zaslu Etické komisi UK FTVS revidovanou Zadost.

V Praze dne: 18.12.2018 Podpis pfedkladatele: (,‘fl.,/

Vyjadreni Etické komise UK FTVS

SloXeni komise: Predsedkyn#: doc. PhDr. Irena Parry Martinkova, Ph.D.
Clenové: prof. PhDr. Pavel Slepi¢ka, DrSc.
doc. MUDr. Jan Heller, CSc.
PhDr. Pavel Hrasky, Ph.D.
Mgr. Eva Prokedova, Ph.D.

MUDr. Simona Majorova //fd‘“ %"r/{

Projekt prace byl schvalen Etickou komisi UK FTVS pod jednacim &islem: .../ e

e T K LO1T

Etick4 komise UK FTVS zhodnotila predlozeny projekt a neshledala Zadné rozpory s platnymi zdsadami, predpisy a
mezinarodni sm&rnicemi pro provadéni vyzkumu zahrnujiciho lidské acastniky.

Regitel projektu spinil podminky nutné k ziskdni souhlasu Etické komise.

UNIVERZITA KARLOVA %z/
Fakulta télesné vychovy a sportu )
José Meatithe O FIBXS52, Praha 6 podpis pfedsedkyn& EK UK FTVS

=20~



Ptiloha €. 2: Informovany souhlas

INFORMOVANY SOUHLAS
Vézeny pane, vazena pani,

v souladu se VSeobecnou deklaraci lidskych prav, zdkonem ¢. 101/2000 Sb., o ochrané osobnich idajii a 0 zméné
nékterych zakond, ve znéni pozdéjsich predpisti a dal§imi obecné zdvaznymi pravnimi ptedpisy (jakoz jsou
zejména Helsinska deklarace, prijata 18. Svétovym zdravotnickym shromazdénim v roce 1964 ve znéni pozdéjsich
zmen (Fortaleza, Brazilie, 2013); Zakon o zdravotnich sluzbach a podminkdch jejich poskytovani (zejména
ustanoveni § 28 odst. 1 zdkona ¢ 372/2011 Sb.) a Umluva o lidskych pravech a biomediciné ¢. 96/2001, jsou-li
aplikovatelné), Vas zadam o souhlas s Vasi t¢asti ve vyzkumném projektu v rdmci bakalaiské prace na UK FTVS
s nazvem Marketingovy plan studia Yoga Karlin provadéné v prostiedi tohoto studia.

1.  Bakalafska prace je bez finan¢ni podpory.
Hlavnim cilem prace je vytvoreni marketingového planu tohoto studia, ktery mize slouzit jako podklad pro
jeho budouci ¢innost.
3. Bude provedena analyza na zaklad¢ ziskanych primarnich a sekundérnich dat. Primarni data budou ziskana
pomoci hloubkovych rozhovort a pozorovani.
4.  Zvolené metody jsou neinvazivni.
5. Hloubkovy rozhovor s u€astnikem vyzkumu bude probihat jednorazové. Délka rozhovoru se bude odvijet od
moznosti a ochoty odpovidat jednotlivych ucastnikl. Pfedpokladana délka kazdého rozhovoru je 40-60
minut.
Rizika provadéného vyzkumu nebudou vys$si nez bézn¢ ocekavana rizika v ramei tohoto typu vyzkumu.
Kazdy tcastnik bude obeznamen s vyzkumnym problémem a jeho ptinosem pro provadény vyzkum.
8.  Bakalaiska prace bude poskytnuta a prezentovana vedeni studia, které pak podle vlastniho uvazeni muze
vyuzivat veskeré vysledky vyzkumu.
. Vase ucast v projektu je dobrovolna a nebude finanéné ohodnocena.
10. Bakalaiska prace bude archivovana v budové UK FTVS, kde se mlze ucastnik vyzkumu seznamit
s celkovymi vysledky a zavéry vyzkumného projektu.
11. Ziskana data budou zpracovavana a bezpecné uchovana v anonymni podob¢ a publikovana v bakalaiské
(aj.) praci, piipadné v odbornych Casopisech, monografiich a prezentovana na konferencich, piipadné
budou vyuzita pfi dalsi vyzkumné praci na UK FTVS. I pies anonymizaci budete v§ak moci byt
rozpoznan/a vzhledem k Vasi funkci. Po anonymizaci budou osobni data smazana. Behem vyzkumu
nebudou potfizovany zadné fotografie ani videozaznam.
12. 'V maximalni mozné mife zajistim, aby ziskana data nebyla zneuzita.

i

Jméno a ptijmeni predkladatele a hlavniho feSitele projektu: Zuzana Leva Podpis: .............

Jméno a pfijmeni osoby, ktera provedla pouceni: .............c..ocooeiinnl. Podpis:...ccceoeieneneens

Prohla8uji a svym niZze uvedenym vlastnoruénim podpisem potvrzuji, Ze dobrovolné souhlasim s Gcasti ve vyse
uvedeném projektu a ze jsem mél(a) moznost si fadné a v dostatecném Case zvazit vSechny relevantni informace
o vyzkumu, zeptat se na vse podstatné tykajici se tiCasti ve vyzkumu a ze jsem dostal(a) jasné a srozumitelné
odpovédi na své dotazy. Souhlasim s ucasti ve vyzkumu, i kdyZ bude moZné i po anonymizaci moji osobu
rozpoznat.

Byl(a) jsem poucen(a) o pravu odmitnout Gcast ve vyzkumném projektu nebo sviij souhlas kdykoli odvolat bez
represi, a to pisemn¢ Etické komisi UK FTVS, ktera bude nasledné informovat predkladatele projektu.

Misto, datum ....................

Jméno a piijmeni UCaStNIKa .......ccocevvevireneniiincrcienc Podpis: .coveeieiiinieeee



Ptiloha €. 3: Operacionalizace

jéga
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Piiloha €. 4: Piepisy hloubkovych rozhovori

Hloubkovy rozhovor s majitelem studia
1. Jak byste charakterizoval nabidku studia, pokud se zaméfime na jogové lekce apod.?

., Mame asi 80% vinjasu, ale snaha je, aby nabidka byla pestra. A to proto, ze i kdyz si
myslim, Ze vinjasa je nejpopularnéjsi, tak vlastné je spis osobni zajem na tom, aby méli
lidé moznost se seznamit i s jinymi druhy jogy a protoze ja vim, Ze je to pro né dobreé,

kdyz si vyzkousi i dalsi styly. Ale z hlediska trzeb a zajmu je ta vinjasa nejlepsi. *

2. Jak vnimate jednotlivé sluzby — soukromych lekci, workshopi a pobytd?
., Soukromeé lekce jsou nejlepsi zpiisob, jak se zlepsit v joze, takze je to hodné dobré pro
lidi. Workshopy jsou dobré pro pokrocilejsi studenty, aby se mohli zlepSovat, protoze je
tam na to cas. Kurzy jsou dobré pro zacatecniky, protoze se jde od zdkladi a pobyty
mohou byt obou druhii. Bud' jsou spis pro radost, Ze clovek ma jogu a je hodné venku a
nebo jsou pobyty, Ze je tam néco hodnée zajimavyho napriklad lektor, ktery Zije mimo
Prahu a zase se tam spoji to prijemné, ze je clovék mimo Prahu, s tim Ze je tam néjaky
pokrokv joze. V nasi nabidce mame uspéch s kurzama, ale se soukromyma lekcema spis

‘

ne, s pobytama viibec a s dilnama taky spis ne.

3. Je n¢jaky systém ve vytvareni workshopt a pobytt?

., System formalni nemame, spis se vytvari spontanné. *

4. Myslite si, Ze je nabidka workshopt a pobytt dostate¢na?
., Vzhledem k tomu, jaky mame maly zdjem, tak to vypadad, Ze jo. Otdzka je, jestli
kdybychom tam méli néco lepsiho, jestli by prislo vice lidi. Ja si myslim, Ze jediné, Ze
bychom tam méli nekoho, kdo by si tam dokazal sam privést lidi. Nejde totiz o to, jestli
Je to zajimavy, ale jestli ten clovek ma své nasledovniky, kteri by prisli. To by mozna

bylo o néco navic. “

5. Jakym stylem se se domlouvaji soukromé lekce?
., Z hlediska klienta je to tak, ze bud’ ma obecné zdajem o soukromou lekci a nebo o
konkrétni lektorku. A bud zavold nam, zZe chce konkrétni lektorku a nebo se zepta primo

lektorky. A potom se s tou lektorkou domluvi termin, kdy miize ona a je volné studio. *

6. Co se tykd mistnosti fyzioterapie, jak Casto je vyuzivana?

¢

,,Je témer nevyuzitd. *



10.

11.

12.

13

14.

15

16.

Jsou fyzioterapeuti a maséfi externimi nebo internimi zaméstnanci? Proc¢?

‘

,, Externimi, protoze je to danové jednodussi.

Premyslite o zméné tohoto zplisobu spoluprace?
., Ne.

Jakym zptisobem probiha komunikace s t€émito lidmi? Je to efektivni zplsob?
.S fyzioterapeutama nemusime skoro viibec komunikovat, protoze ti si objednavky
prijimaji sami a s masdzemi to vzdy zalezi na situaci, nékdy telefonem, nekdy pres email.

Vzhledem k tomu, ze toho mame tak mdlo, tak je to efektivni zpiisob.

Jsou tyto sluzby na stejné Grovni jako lekce jogy a nebo je to spise doplnék k lekcim?

,,Je to doplnék. Urcite bych ale chtél, aby se vyuzivalo fyzio castéji.

Jaké zbozi nabizite svym zakaznikiim?
,Napoje, zdkladni pomiicky na jogu a ddle se jednda o mimordadnou nabidku,

momentadlné tam mame obleceni, kase a knizky. *

Je n&jaky systém v hledani nového zbozi a zméné nabidky?
., System je to, Ze si vzajemné rekneme, co se nam libi a potom se domluvime, zZe budeme

kontaktovat vyrobce a nebo dodavatele. *

Podle ¢eho si vybirate dané zbozi/dodavatele?

- Odpovezeno v otazce ¢. 12.

Mate dodavatele, se kterymi spolupracujete pravidelng?

,, Ano, s Bodhi. “

Jaké zbozi je nejvice zddané mezi klienty?

,,Ja si myslim, Ze jogamatky, pokud nepocitam napoje. *

Jak byste charakterizoval studio a jeho filozofii jako celek?
,Studio bych charakterizoval jako pohodové, moderni, s modernim interiérovym
stylem, lokalni. Kdyz jsem zacinal, tak jsem chtel, aby byla joga v Karliné, coz je

dulezité pro marketing. A aby to byla dobra joga.

17. Co byste fekl cizimu ¢loveku, aby ptisel vyzkouset sluzby ve Vasem studiu?



,, Zacatecnikovi bych doporucil kurz, primérnému jakoukoliv hodinu a pokrocilému

dilnu a workshop. *

18. V ¢em vidite piinos studia YK?
,,Joga je dobra pro lidi, harmonizuje télo i psychiku a diky tomu, Ze je joga dobra, tak
Jjeistudio dobré pro lidi. Snazime se, aby tam byli nadpriimérni lektori a hezké prostredi

¢

a v tom je ten prinos.

19. Charakterizujte ceny ve studiu?

,,Ja si myslim, Ze ceny jsou lehce pod priimérem oproti konkurenci. *

20. Jaké vybaveni se nachazi v sale na cvic¢eni?

.,Jogamatky, bloky, pasky, deky a zidle.

21. Jak byste charakterizoval vybaveni v mistnosti fyzioterapie?
,,Je tam vSechno, co je potreba. Je to priimérné vybaveni, je tam specialni polohovaci

lehatko. “

22. Co se tyka prostoru studia — jak byste popsal vybaveni tam?
., Standartni, co se tyce mistnosti. I kdyz kdyz to vidim v nékterych jinych studiich, kde
maji napriklad jenom jednu sprchu, nebo mdlo prostoru, tak si myslim, Ze z hlediska
funkcénosti je vybaveni nadstandartni. A co se tvka estetiky, tak jednoznacné

¢

nadstandartni.

23. Jaky je personal ve studiu?

,» Uprimné opravdu dobry. Mame 5 recepcnich, 1 provozniho a mé. *

24, Jakym zptusobem probiha komunikace s personalem?
., Kromé ustni komunikace, vyuzivame systém trello, facebookovou skupinu, messenger

a telefon. *

25. Je to podle Vas dostatecné?

,,Je to primerené.

26. Rozumi si personal mezi sebou a sledujete, jaké je mezi nimi naladéni?

¢

., To by mé taky zajimalo. Jak je to mezi sebou viastné nevim, ale se mnou si rozumi.



27. Jste spokojen s lidmi v tymu a nebo byste si pial néjaké zasadni zmény?

28

29.

30

31

32.

33

34.

3s.

,,Jak uz jsem rikal, jsem spokojen.

Jakym zptisobem je sestavovan rozvrh a jak ¢asto se meéni?
,,Se zménami v rozvrhu se zabyvame od 1. ledna, 1. Cervence a 1. zari. Zmeny délame
na zakladé toho, ze bud’ chceme pridat nové lekce a nebo potrebujeme rusit neiispésné

lekce a nebo zménit lektora. *

Jaky je rozvrh béhem statnich svatki, prazdnin, apod.?

,,Je omezeny, takze snizime pocet lekci podle ocekavané poptavky.

Jaké je rozvrzeni lekcei je to uzpuisobeno piedevsim potfebam zakaznikti a nebo se
upiednostiuje jiny faktor?

,» Myslim si, Ze je to jenom podle zdkazniku. **

Jste spokojen s momentalnim rozvrhem?
., To je vzdycky relativni, mohlo by to byt horsi, ale i lepsi. Takze nevim, jak na to viastné

odpovédet.

Bylo by mozné zvysit pocet lekei a nebo je to z néjakého ditvodu nemozné nebo by to
mélo negativni efekt?

., Par lekci bychom mohli pridat, kdybychom védeli, kdo by je ucil, ale nemiizeme
takového cloveka sehnat. Také nevime, jestli by na né chodilo dostt lidi, takze jsme

‘

v tom pridavani opatrni.

Jaka je navstévnost ve studiu?
,,Je to podobné jako s téma lekcema. Myslim si, Ze by to mohlo byt lepsi, kdybychom
byli lepsi manazeri, ale mohlo by to byt i horsi, kdybychom byli horsi manazeri.

V tomhle subjektivnim posouzeni neni uplné ceho se chytit.

Jak se navstévnost vyviji v Case?

., Mimo sezona je prosinec a hlavni sezona je leden, Fijen a listopad.

Co to podle Vas predevsim ovliviiuje navstévnost?
., Nejvic ji ovliviiuje systéem multisport. Kdybychom nebrali multisport kartu, tak mame

uplné jiny pocet lidi.



36.

37.

38.

39.

40.

41.

42,

43.

Jaka je Vase cilova skupina zakaznikt?
., Lideé, kteri maji zdjem o jogu. To odlisuju od téch lidi, kteri maji zajem o lehké fyzické
cvicent. Cilovka jsou lide, kteri maji specificky zajem o jogu. Veékove priblizné 25-44 let

a zeny*

Jaci zdkaznici navstévuji studio YK?
., Ted’ jsem vlastné odpovedel na to, kdo opravdu navstévuje studio. A diky tomu, Ze to

vim, tak mam i stanovenou cilovou skupinu. Je to vlastné opacny postup. *

Prevlada nekteré pohlavi?

., Prevazuji Zeny, ale kdyby byla 1/3 muzi, tak by to bylo super.

Proc¢ si myslite, ze pievlada toto zastoupeni?
, Myslim si, Ze to je hodné tim, zZe Zeny jsou citlivéjsi a vnimavéjsi, takze je joga vic
zaujme. A diky tomu, Ze to tak je, tak vznika urcity genderovy stereotyp a potom kdyz se

podle toho muZzi Fidi, tak maji pocit, Ze joga neni pro muze. *

Je zamétem studia podpofit i druhou (méné zastoupenou) skupinu?

LJe

Jakym zptisobem probiha komunikace se zakazniky?

., Nejditv bych zacal hodnocenim, Ze to neni uplné podle mych predstav. Posilame
emaily, ale neni to uplné ono, nerespektujeme dobre pravidelnost. Potom
komunikujeme na facebooku a na instagramu a tam jsem taky nebyl spokojeny a snazim
se o to, aby se to zlepsilo. Ted se to lepsi, ale neodpovida to uplné mym predstavam.
Duilezita je také komunikace osobni, na recepci. Kdyz jste tam vy, holky, tak to odpovida
mym predstavam. A potom mdame komunikaci pomoci nasténky ve studiu s dilnama,
coz se mi moc libi, ale nefunguje to moc dobre. Mam takovych par zpétnych vazeb, ze
to lidi dost nectou, ze se k tomu nedostanou a nevsimnou si to, a proto by to chtélo

premistit nékam, kde by si toho vsimli, napriklad do satny. *

Jak Casto probihd komunikace se stalymi zakazniky?

- Odpovezeno v otazce ¢. 42.

Myslite si, ze je to idealni zptisob?

-Odpovézeno v otazce ¢. 42.



.....

- Odpovezeno v otazce ¢. 42.

45. Znate jaké maji pozadavky Vasi zakaznici?
., Z hlediska vyzkumu je znam Spatné. Nemame zadny poradny priizkum, ktery by nam

na to odpovidal. Proto vychazim jenom z domének, z toho co clovek ceka.

46. Znate zamér jejich navstévy studia?
,,Zase to nemame vitbec podchyceny. Z teoretického hlediska to jsou velice dulezité
otazky a problém je, Ze kdyz je to takhle malinka firmicka, tak se vilastné musi zvazit,
Jestli ten cas, ktery by vlozila do toho, zjistit ty informace kvalitné, by se vyplatil a mél

by ten efekt. Takze si to viastné odvodime. *

47. Kdo jsou vasi konkurenti?
., Lokalné je konkurence Yoga Shala Karlin, ale prave jestli lidé jezdi za konkrétnim
lektorem, tak to znamend, Ze nasi konkurenti jsou i studia v Praze, respektive jini lektori,
kteri uci v Praze a u nds neuci, ale to statisticky nevime presné. *

48. Mate prehled o tom, co nabizi Vasi konkurenti?
., Nabizi vesmés to, co my, ale vzdy je jiny obsah a jina cena. My mdame navic masadze a
fyzioterapii, to ma podle mé mdlo studii, coz podle mé jde genidlné dohromady, ale
nedari se nam to prodat.A mozna to vlastné nejde ve smyslu, Ze to neni atraktivni
balicek pro lidi, nelze jim dostat do hlavy, Ze to je dobry.

49. Jaka je Vase vyhoda oproti konkurenci?
 Myslim, Ze lidé vnimaji, ze mame dobré lektory, bereme multisportkartu, je to hezké
studio a je tam prijemna atmosféra.

50. Jaka je Vase nevyhoda oproti konkurenci?
., Nemame dostatecné silnou vzduchotechniku, i kdyz to konkurence také nema, ale
viastné nevim, jak to také délaji, maji s tim také problém. TakzZe to vidim prosté jako
nevyvhodu, né nevyhodu oproti konkurenci. Pak je nevyhoda, Ze je to studio
v suterénu a také nemame asi tak zajimavé dilny, ze by pritahli hodné lidi.

51. Jakym zpiisobem se chcete odlisovat od konkurence, pokud se chcete odliSovat?
., Hlavné bych chtél, abychom se odlisili tim, Ze dbame na detaily. A diky tomu ta
navstéva studia bude velice prijemna. Temi detaily myslim to, jak to vypada ve studiu,

.

jak je to tam cisté, jak se s lidmi zachazi a jak lektor dobry.

52. Daii se Vam odliSovat se od konkurence?
.,V zasade se to dari. “

53. Jakym zpiisobem ziskavate informace o konkurenci?
., Nahodné. Bud zajdeme nékam na lekci a nebo nam nékdo néco rekne.
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67.

Mate srovnatelné ceny jako Vase konkurence?
- Odpovezeno v otazce ¢. 19.

Jaka je marketingova strategie?
., Hlavni strategie by byla doplnit lekce mimo hlavni casy nécim, co lidi zaujme. Zaroven
bychom radi navysili pocet lidi, nezavislych na riiznych benefitech.

Datilo se Vam plnit marketingovou strategii v minulosti?
., Tohle se pravé nedari.

Co je hlavnim cilem?
Ve findle je cilem zisk. Aby se to ale povedlo, tak potrebujeme mit co nejvice
spokojenych zdakaznikii.

Jsou vase cile méfitelné?
., Ano, tim mnozZstvim lidi, kteri tam chodi.

Koresponduje marketingova strategie se zadanymi cili?
., Ano, souhlasi.

Jakym zpuisobem probiha reklama a propagace studia?
., Mame velky billboard v Karliné, potom na internetu, na googlu a na konkrétni udalosti
na facebooku a instagramu. *

Vénujete se této problematice detailnéji a nebo zatim ziistava v pozadi?
,,Je na to kladen diiraz, takze je na to docela velky rozpocet.

Studio je v provozu pomérn¢ kratkou dobu, podatilo se jiz dostat se na hranici
ziskovosti nebo se drzi spiSe ve ztraté?
,,Jeste se nepodarilo.

Ktera ¢ast nabidky pfinasi nejvyssi vynosy?
,, Oteviené lekce.

Ktera je naopak nejztratovejsi?
., Pobyty.

Mate dostateéné zdroje pro realizaci Vasi strategie?
., Zdroje jsou dostatecné.

Jak byste shrnul klady studia?
,, Pékné prostredi, dobri lektori, dobra ctvrt v Karliné a to vse za velmi dobrou cenu. *

Jaké jsou zapory studia?

,, Miize se stat, Ze diky tomu, Ze lektor nevyvétra, tak je Spatny vzduch na lekci. Také se
miiZe stat, Ze néco nefunguje jak ma, stane se néjaké selhani. A potom bychom mohli
mit v nékterych ohledech lepsi nabidku, co se tyce lektora nebo naplné dilny.
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Jak byste celkové shrnul situaci studia?
,,Snazim se o zlepseni tech slabin, které jsem popsal: vétrani, pridani zajimavych lekci,
zlepsit kvalitu a obsah lekci.

Jak chcete ménit nabidku do budoucna?
., Chtel bych pridat dopoledni lekce, néjake specialni odpoledni a hlavné bych chtel
pridat sobotni lekci od 9h, na coz se mi nedavi zatim sehnat lektora. *

Planujete zasadni zmény?

., Chtél bych zutulnit zahradku na dvore.

Planujete ptidat nové produkty?

,, Pokracoval bych stejnym zpiisobem jako to probihalo doposud. “

Jak by se mély idealn€ vyvijet ceny sluzeb?
,, Potrebujeme postupné zdrazovat, takze zvySovani cen. "

Planujete zdrazeni?
,,Ano.

Planujete v blizké dobé vylepsovat vybaveni studia?
,, Zatim asi nic.

Co byste rad zatadil nového do vybaveni?
., Chtél bych tam lepsi vzduchotechniku, kterd se jevi jako velmi slozZity problém, tak
nevim. Vymyslime to, ale nedari se to.

Jaka je marketingova strategie do budoucna?

., Posledni napad jsem mél na zacatku podzimu, kdy jsme pridali hodné anglickych lekci
a zacali jsme to hodné inzerovat na internetu a zdjem je naldkat do studia anglicky
mluvici lidi, kterych je udajnée 50 000 — 100 000 v Praze, které bychom chtéeli naldkat,
aby jezdili za nama do Karlina, protoze tam budou mit lekce v anglictiné. A nezda se,
ze by to mélo uspéch. Takze na tom bud’ zapracovat a nebo se té strategie vzdat, protoze
to miize byt Spatna strategie.

Jakym smérem chcete posouvat YK?
,, Chtel bych hlavnée vylepsit vSechno to, co uz by mélo fungovat a vylepsit se da, predtim
nez se bude dit néco dalsiho. *

Jaka je Vase idedlni piedstava/vize — pro budoucnost YK? Piipadé, ¢eho byste chtel
dosahnout?

., Nemit predevsim klienty zavislé na riiznych benefitech, ale zaroven drzet stejny pocet
klientii*

Je jesté néco, co byste chtél na Gplny zavér zminit, na co bychom neméli zapomenout?
., Libilo by se mi, kdyby to studio bylo tak zabéhly, ze by nebylo potieba si platit
reklamu a vétsina lidi by byli stali zakaznici, tak to by bylo uplné fantasticky.



Hloubkovy rozhovor s provoznim studia
1. Jak byste charakterizoval nabidku studia, pokud se zaméfime na jogové lekce apod.?
,Studio nabizi moderni styly jogy v celéem spektru od hatha jogy az po power jogu.
Byvala tady asthanga, coz momentalné neni, ale chtéli bychom, aby byla zpatky. K tomu
mame dalsi pridané sluzby diky mistnosti fyzioterapie, mame tady fyzioterapii a masadze.
Poskytujeme v ramci jogy kompletni servis a sice od firemnich akci, pres skupinové,
soukromé, pro cizince, prosté cokoliv si kdo objedna, prosté vSechno dokazeme zajistit. **

2. Jak vnimate jednotlivé sluzby — soukromych lekci, workshopi a pobytd?
,Jde o objem lekci a objem financnich prostredkii, které skrze tyto dodatecné
aktivity proudi, které jsou zcela zanedbatelné, v porovnani s hlavni ¢innosti studia cili
s otevienymi lekcemi a kurzy*

3. Je n¢jaky systém ve vytvareni workshopt a pobytu?
Ano, ja. Vytipuji vhodné akce a lektorky, které maji co nabidnout, néjaky zajimavy
program, jsou schopné zaridit nebo pripravit. Nasledna organizace, domluvit termin,
podminky, obsah a to je zdlezitost na mé osobé. Vzdycky je to ale individualni. *

4. Myslite si, ze je nabidka workshopi a pobyti dostatecna?
,»Neni problém zorganizovat cokoliv, problém je obecné to obsadit. Vzhledem ke
konkurenci, kterda v prazském jogovem svété panuje. Takze vymyslet se da cokoliv, ale
zasadnim problémem je mit dostatecny pocet zdakaznikii, aby se nejenom workshop
zaplatil, ale i vyplatil. Takze to, co ted mame v nabidce je vic nez dostacujici. Navic ani
kapacitné nemame na to, abychom organizovali akci vice. *

5. Jakym stylem se se domlouvaji soukromé lekce?

,, Riiznym je to individualni. Principialné veétsina lektorech se ,,da pronajmout*, takze
bud’ klient vyjadri svoje prani, ze chce tu lektorku a pak je lektorka oslovena, jestli s tim
souhlasi a pak uz si to domlouva sama. Popripadeé to nejde pres studio, ale lektorka si
sama pronajimd prosto, popripadé pres portal www.firmanazazitky.cz, kde mdme
specialni nabidku soukromych lekci, kde néjaké poptavky jsou. Takze zrovna dneska
volala jedna pani z téhle firmy a ptali se po terminu. Takze si takhle miizou zakoupit
soukrombku.

6. Co se tyka mistnosti fyzioterapie, jak Casto je vyuzivana?
,»Mame tady 2 fyzioterapeutky plus jednu lektorku/masérku, mistnost je vyuZivana pouze
nekolikrat do mésice. Coz je bohuzel nedostacujici, ale zatim se to stale nepodarilo
rozsirit. *

7. Jsou fyzioterapeuti a maséfi externimi nebo internimi zaméstnanci? Pro¢?
,, Funguje to formou prondjmu. *

8. Pfemyslite o zméné tohoto zptsobu spoluprace?
,, To neni v mé kompetenci.

9. Jakym zptisobem probiha komunikace s t€émito lidmi? Je to efektivni zptisob?
., VSichni se tady vyskytuji osobné, takze hlavné osobné a pak telefonicky a emaily.

10. Jsou tyto sluzby na stejné Grovni jako lekce jogy a nebo je to spise doplnék k lekcim?
., Pochopitelné. *



11. Jaké zbozi nabizite svym zakaznikiim?

12

13.

14

15.

16

17

18.

19

20

21

22

23.

24,

,Jednak jsou tady jako stala nabidka vjogovych pomiickach znacky Bodhi plus
tzv. koncept store, kde se nabidka nékolikrat do roka obménuje a zahrnuje Siroké
spektrum produktit od kosmetiky, pres drogerii, aZ k obleceni a bizuterii.

Je n&jaky systém v hledani nového zbozi a zméné nabidky?
,,Ne.“

Podle ¢eho si vybirate dané zbozi/dodavatele?
., Doslova jak je napsano na webové strance, co nam cvrnkne do nosu.

Mate dodavatele, se kterymi spolupracujete pravidelné?
- Odpovezeno v otazce ¢. 11.

Jaké zboZi je nejvice zddané mezi klienty?

., Statisticky ne. Nedélame si Zadnou vyznamnou statistiku a podle poctu prodejii jsou to
spise malé objemy, takze to je jenom takovy jako par darku, jenom pro potéseni.
Rozhodné presto financni toky nejsou takové, abychom tomu vénovali néjakou vetsi
pozornost. *

Jak byste charakterizoval studio a jeho filozofii jako celek?
,»Moderni jogové studio, které nabizi ty nejkvalitnéjsi a nejlepsi mozné sluzby ve svém
oboru.*

Co byste fekl cizimu ¢loveéku, aby ptisel vyzkouset sluzby ve Vasem studiu?
,, Pekné prostredi, prijemna atmosféra, dobri lektori, rozumné ceny.

V ¢em vidite pfinos studia YK?
., V tom zZe délame nekterym lidem z okoli radost.

Charakterizujte ceny ve studiu?
,, Priimérné, v porovnani s ostatnimi studii. *

Jaké vybaveni se nachézi v sale na cviceni?
,, Audio systém, hodiny, tibetska misa, jogamatky, Zidle pro styl iyengar, bloky a pasky,
cistici pomiicky, papirové kapesniky.

Jak byste charakterizoval vybaveni v mistnosti fyzioterapie?
,,Dostacujici. Se vSemi pomiickami, které fyzioterapeutky potrebuji, jezto si to
kupovaly sami “

Co se tyka prostoru studia — jak byste popsal vybaveni tam?
,, PFijemné, moderni, kvalitni, stylové.

Jaky je personal ve studiu?
., Vynikajici. Je tu ted’ dohromady 7 lidi, kteri se néjakym zpiisobem zasahuji do provozu
studia. *

Jakym zptisobem probiha komunikace s personalem?
,,Osobné, telefonicky, esemeskove, pres facebookovy messenger, emailem a pres
system trello. Vsemi dostupnymi kanaly. *



25. Je to podle Vas dostatecné?
,,Ano. ,,

26. Rozumi si personal mezi sebou a sledujete, jaké je mezi nimi naladéni?
,» Myslim, Ze je to v tomhle pripade velmi prikladné, je pozitivné naladen. Komunikace
je podle mé bezproblémova. A ptam se, jak je. Takze ano.

27. Jste spokojen s lidmi v tymu a nebo byste si pial néjaké zasadni zmény?
,,Jsem vic nez velmi spokojen. *

28. Jakym zplsobem je sestavovan rozvrh a jak ¢asto se méni?
., Rozvrh uz byl sestaven pred dvéma lety. Postupné se jenom obmérnuje a méni se podle
potieby. Vetsi zmeény jsou samoziejmé s vyznamnymi kalendarnimi predély, coz jsou
prazdniny, Novy rok, ale mize se samozrejmé ménit dynamicky v pribéhu roku
v zavislosti na moznostech a dispozic lektorek. To znamenad, Ze lektorka miize kterykoliv
den skoncit a my ji musime nahradit. *

29. Jaky je rozvrh béhem statnich svatkd, prazdnin, apod.?
, Nejvetsi zmeny jsou pres letni prazdniny, kdy se rozvrh cdstecné redukuje, pres
vanocni svatky, kdy je vyznamné redukovan, nikoliv vsak uplné zrusen.

30. Jaké je rozvrzeni lekci je to uzplsobeno predev§im potfebdm zakaznikli a nebo se
upiednostiiuje jiny faktor?
,Je to dano zkuSenostmi majitele studia, které lekce jsou obsazené a které ne.
To znamena vybira to z navstévnosti a z reakce majitele studia na tuto navstévnost. *

31. Jste spokojen s momentalnim rozvrhem?
., V zasadeé to studio vic nez dobre uzivi, takze jo. Pral bych si tady vice jinych stylii jogy,
bohuzel které by takovou navstevnost nemély, takze bohuzel. Chybi mi tady samozrejmé
asthanga.

32. Bylo by mozné zvysit pocet lekci a nebo je to z néjakého diivodu nemozné nebo by to
mélo negativni efekt?
., Pocet lekci se v pritbehu doby zvysuje a pridavaji se lekce. Nicméné se zase rusi,
protoze se ukdzalo, ze na nékteré lekce prosté v nékterych casech ta navstévnost je
minimalni az zanedbatelna a tudiz si myslim, Ze momentalné prostor pro pridavani lekci
Je, nicméné je neni kym je obsadit. A to se tyka asi dvou specifickych casi.

33. Jaka je navstévnost ve studiu?
., Slusna. Je nad piivodni podnikatelsky plan.

34, Jak se navstévnost vyviji v Case?
,Zvysuje se. Studio mad dva roky, takZe miizeme uz vidét, Ze ta ndvstévnost letosni
kopiruje ten lonisky rok. Takze miizeme vidét, Ze nejnavstévovanéjsi je leden. Potom unor
az v podstaté zari se to pohybuje vice méné na stejné urovni, s néjakymi vychylkami
v 7adu zhruba 10 %. Potom Fijen a listopad to roste a prosinec je samoziejmé polovicni
oproti zbytku roku. *

35. Co to podle Vas predevsim ovliviiuje navstévnost?
- Odpovezeno v otazce ¢. 35.



36. Jaka je Vase cilova skupina zakaznikd? (vék, pohlavi,..)
., Zeny 25-50 z okolnich kanceldri, coz se tyka otevienych lekci. A co se tykd workshopii
a kurzi, tak tam je jakykoliv zdjemce o jogu. ™

37. Jaci zdkaznici navstévuji studio YK?
., Zeny 25-50 z okolnich kancelari.

38. Pievlada nékteré pohlavi?
., Zeny prevladaji z 90-ti %.

39. Proc¢ si myslite, ze ptevlada toto zastoupeni?
,,Je to z historického ditvodu vyvoje jogy predevsim z USA.

40. Je zameétrem studia podpoftit i druhou (méné zastoupenou) skupinu?
,»Bylo by to fajn, ale nidke v zapadeé, v Evropé to nefunguje. *

41. Jakym zplsobem probihd komunikace se zdkazniky?
., Vsemi dostupnymi kandly, kterymi béiné disponujeme. To znamena: telefonicky,
emailem, pres webové stranky, pres socialni sité, pres komentare, na slevomatu, prosté
v§im moznym.

42. Jak casto probiha komunikace se stalymi zédkazniky?
., Jednou za cas se posila newsletter, jednou za jeden az dva mésice.

43. Myslite si, ze je to idealni zplisob?
,, Podle statistickych dat newsletry zrovna efektivni nejsou, navzdory presvédceni pana
majitele.

.....

., Pan majitel investuje do internetové reklamy pomeérné vyrazné, takze nejspis toto. Téch
Jinych moznosti moc neni a myslim si, Ze vyuzivame veskeré, které mame. Ja bych byl
treba pro néjakou fyzickou reklamu, treba u invalidovny v metru. Mame ted jeden poster
na ulici a to je podle me malo.

45. Znate jaké maji pozadavky Vasi zakaznici?
,,Z 90-ti % fungujeme spise jako fitness centrum. *

46. Znate zamér jejich navstévy studia?
., V drtivé vétsiné je ten pristup takovy, ze kdybychom byli komercnim fitness centrem,
ve kterém by byly podobné lekce jogy, tak budou chodit tam.

47. Kdo jsou vasi konkurenti?
., Vsechna velka jogova studia v okoli, v neblizsim okoli Feknéme rozsifeného centra
Prahy plus v§echna fitka.

48. Mate prehled o tom, co nabizi Vasi konkurenti?
,,Ano, ramcove.

49. Jaka je Vase vyhoda oproti konkurenci?
,,Dobré umisténi, s kvalitnim vybavenim a reknéme velmi solidnim a pratelskym,
proklientskym pristupem.
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Jaka je Va$e nevyhoda oproti konkurenci?

,Nevyhody dané fyzicko-technickymi omezenimi studia, jako nedostatecne
klimatizované cvicebni prostory, umisténi v podzemi, coz ma jak vyhodu tak nevyhodu,
coz znamena nedostatek prirozeného svétla, takze ty jsou dané timto zpiisobem. Takze
predevsim nevyhody dané fyzickou realitou. Potom omezeni jsou ddna financénimi
moznostmi majitele studia, stejné tak jako vybérem a ochotou spolupracovat z rad
lektorek.

Jakym zpuisobem se chcete odliSovat od konkurence, pokud se chcete odliSovat?

., Tak nase nejvetsi konkurencni vvhodou, jak se odlisit od konkurence je délat véci lépe.
Jak nejlépe dokazeme a na takové urovni, na kterou ostatni studia z financnich nebo
personalnich moznosti nedosahnou. *

Daii se Vam odliSovat se od konkurence?
,,Domnivam se Ze, aby se o studio staralo 7 lidi, to uz je vyjimecné, takze ano. *

Jakym zptisobem ziskavate informace o konkurenci?
,,» Osobnimi navstévami, ctenim jejich webii a vyptavani se lektorek. *

Mate srovnatelné ceny jako Vase konkurence?
,,Rozhodné ano.

Jaka je marketingova strategie?
,, 1o ti povi pan majitel.

Datilo se Vam plnit marketingovou strategii v minulosti?
- Bez odpovedi

Co je hlavnim cilem?
,,Jd mam urcité predstavy, pan majitel ma jiné.

Jsou vase cile méfitelné?
- Bez odpovedi.

Koresponduje marketingova strategie se zadanymi cili?
- Bez odpovedi.

Jakym zptisobem probiha reklama a propagace studia?
,,Jd osobné se angazuji v aktualizaci webovych stranek a stranek na facebooku. Mdame
instagram, o které se stard recepcni a o internetove reklamé nevim vitbec nic. *

Vénujete se této problematice detailnéji a nebo zatim ziistava v pozadi?

vvvvvv

Studio je v provozu pomérné kratkou dobu, podafilo se jiz dostat se na hranici
ziskovosti nebo se drzi spiSe ve ztraté?
,, Bez komentare.

Ktera ¢ast nabidky pfinasi nejvyssi vynosy?
., Bez komentare.



64. Ktera je naopak nejztratovejsi?
., Bez komentare.

65. Mate dostatecné zdroje pro realizaci Vasi strategie?
., Bez komentare.

66. Jak byste shrnul klady studia?
,, Kvalitni nabidka, kvalitnich lektorii, prijemné prostredi, kvalitni tym, dobré financni
zazemi, spolehlivost, prozakaznicky pristup, dobré ceny jogovych pomiicek, kokosova
voda v lednicce, mam jeste pokracovat? Standartni ceny, akceptace veskerych benefitii,
které zaméstnanci mohou dostat, rozsirena nabidka o dalsi sluzby, poradani kvalitnich
workshopu atd. *

67. Jaké jsou zapory studia?
,, O téch bych radeéji nechtel mluvit. Nicméné z pohledu zakaznika je nedostatecnad
ventilace z ditvodu slabé vzduchotechniky.

68. Jak byste celkové shrnul situaci studia?

, Reknéme velmi dobrd, ovsem s tim rizikem, e miize byt znacné horsi. *
69. Jak chcete ménit nabidku do budoucna?

., Nijak.*

70. Planujete zasadni zmény?
., Ne.

71. Planujete ptidat nové produkty?
., Tak z hlediska jogovych pomiicek asi ne, z hlediska koncept store se to obménuje
Jjednou za cas.

72. Jak by se mély idealn¢ vyvijet ceny sluzeb?
,, Pravdépodobné do urcité miry zdrazeni, ale asi to neni téma na poradi dne. “

73. Planujete zdrazeni?
., Tak vSechno se zdrazuje, musime brat v potaz inflaci a dalsi ekonomické faktory. *

74. Planujete v blizké dobé vylepSovat vybaveni studia?
,,Ano. Treba posilit néjakym zpiisobem klimatizaci. *

75. Co byste rad zaradil nového do vybaveni?

., Z hlediska fyzického vybaveni tady nic nechybi.
76. Jaka je marketingova strategie do budoucna?

- Bez odpoveédi

77. Jakym smérem chcete posouvat YK?
., Vidim tam jeste prostor pro zlepSeni, jak vici lektorium, tak i viici zakaznikiim.

‘



78. Jaka je Vase idedlni piedstava /vize — pro budoucnost YK? Ptipadé, ¢eho byste chtél
dosahnout?
., Byt studiem cislo 2-3 v Praze. "

79. Je jesté néco, co byste chtél na Giplny zaveér zminit, na co bychom neméli zapomenout?
,, Cilem je udrzet tu kvalitu, ktera je nastavena a prilis si nepohorsit.



Piiloha ¢&. 5: Piepisy pozorovani

Prvni pozorovani

Kategorie zakladni informace:

Datum navstévy: 11. 12. 2018

Doba trvani: 45 minut (16:10 -16:55)

Vzhled recepéni a jeji Gprava: upravena, svétlé vlasy, upraveny vzhled, ptijemné vystupovani
Jméno recepéni, vék: Anna, 17 let

Komentar: Recepéni uz od prvniho pohledu plsobi velmi pfijemné, pozitivné a se zijmem

o zakazniky. Pro vyjadfeni charakteru studia je to urcit¢ velmi dilezitd soucast, ktera nesmi byt opomijena.
Kategorie vzhled a misto studia:

dostupnost: vyborna 12 3 4 5 $patna

nabidka produkti Siroka 12 3 4 5 mala

Cetnost rusivych elementd velka 1 2 3 4 5 mala

Cistota 1 2 3 4 5 neporadek — 1

interiér celkovy vzhled 123452

Komentar: Dostupnost studia je velmi dobra. Zastavky tramvaji i metra jsou v dostupné vzdalenosti, priblizné 5
minut pesky. Jako drobné negativum pozoruji dostupnost parkovacich mist v okoli. V blizkém okoli jsou placené
parkovaci zony, ve kterych je problémové zaparkovat. Zaroven se v okoli nenachazi zZadny stojan na kola proto i

toto miize byt drobnd komplikace pro nékteré lidi.

Nabidka ve studiu je velmi Siroka, v nabidce najdeme sortiment od jogovych pomiicek, obleceni, az k tycinkam a
napojim.

Pokud se podivame na vzhled studia, kdyz vejdeme dovniti prvni véci, kterych si vSimneme bude jednak svitiva
obrazovka s logem studia a jednak velka lednice na chlazené napoje. Ta je brana z mého osobniho pohledu
negativné. Je to zalezitost, kterd rusi celkovy klidny a prijemny dojem ze studia. Aby celkovy dojem byl lepsi, chtélo

by to vymyslet jemnéjsi a vice souznéjici variantu lednice.

Dalsi pozorovany rusivy element je zvonek. Pokazdé kdyz chce jit klient do studia, zazvoni na zvonek a recepcni
ho pusti dovniti. Metoda se mi sice zda spravna, pro omezeni pristupu lidi, kteri v domé nemaji co délat, ale
vybrany zvuk zvonku neni zrovna Stastny. Je to velmi pronikavy a hlasity zvuk, ktery jisté mize zhorsovat dojem

ze studia.

Studio piisobi na pozorovatele jako celek velmi harmonicky, klidné, prijemné a utulné.
Kategorie emoce/dojem z recepéni:

nadSena 1 2 34 5 zklamana

jistal 2 3 4 5 nejista



klidna 12 3 4 5 znepokojena
zaujata 1 2 3 4 5 lhostejna
potfadna 1 2 3 4 5 zmatena
veseld 12 3 45 smutna
osobni 1 2 3 4 5 neosobni
pfijemna 1 2 3 4 5 nepfijemna
ochotna 12 3 4 5 neochotna

Komentar:  Po  dobu  uskutecnéného  pozorovani  pusobila  recepcéni  velmi  klidné,  prijemné
a ochotné. V jednom jediném pripadé se vyskytl problém s jistotou, a to tehdy, kdyz bylo potieba vyresit konkrétni
problém, na ktery recepcni nebyla pripravena. Jednalo se o situaci, kdy klientka meéla predem objednané
permanentky, ale recepcni o tom nevédéla a nemohla o tom najit Zadné informace. Bohuzel ji tato zdlezitost

viditelné rozhodila a nedokadzala si s ni poradit. Mimo to byla velmi jista ve své prdci.
Kategorie pribéh odbaveni:
Pfivitani ANO/NE — ANO
Usmév ANO/NE — ANO
Komunikace 123 4 5 ne
-3
-2)2
-3)3
Zajem o zakazniky 1 234 5 ne
-2
-2)2
-3)2
Poskytnuti pokynti novym zakaznikiim 1 2 3 4 5 ne — (nehodnoceno)
Znalost sortimentu 1 2 3 4 5 neznalost sortimentu
Trpélivost 12 3 4 5 netrpélivost
Celkovy dojem: vyborny 12 3 4 5 $patny
Prodej vyrobkii: Zadny produkt nebyl prodan béhem pozorovani.
Pujceni hygienickych poteb: Hygienické potieby byly ptijéeny 2x (ruéniky)

Vyskyt rusivych elementli: Beéhem pozorovani recepcni odpovidala 2x na telefon, kdy v jednom pfipadé nebyl na
recepci zadny klient, takze odbaveni hovoru prob&hlo naprosto v potadku. V druhém ptipadé byl telefonat

vyfizovan ve stejné dobg, kdy recepéni musela otevirat nékolika klientiim na zaklad¢ jejich zazvonéni na zvonek.



Tato situace neni idealni, ale da se zvladnout bez vétsich problému. V tuto chvili se pridal jesté jeden faktor, a to
¢ekajici zékaznice u recepce. Recepcni situaci zvladla vyborné, kdy se snazila vyfidit tuto naro¢ngjsi situaci

s ismévem. Dokazala vyftidit klienta na telefonu i na recepci a zvladla to velmi dobfe.

Komentdi: Pro lepsi a presnéjsi hodnoceni v ramci pozorovani byly rozdéleny do tri ¢asti (podle casu) tyto body:
komunikace se zakazniky, zajem o zdkazniky a znalost sortimentu. Tyto body byly Cisté zavislé na komunikaci a
chovani jednotlivych klientii, protoze recepcni sama nezacinala konverzace. Prvni a tieti ¢dst byla ovlivnéna tim
Jje ohodnocena jako ,,3“, prestoze atmosféra byla prijemna, lidé sami nevyvolavaly dalsi nez nutnou komunikaci
a $ly si cisté pro zaplaceni lekce. V druhé casti pozorovani prichazeli spise vice komunikativni klienti, a proto
recepcni i vice komunikovala s klienty. Zajem o zakazniky byl stabilni, recepcni zdjem méla. To se neliSilo na

zdkladeé jednotlivei, coz je velmi pozitivni.

V tomto pripadeé se stala nemérenym faktorem ,, poskytnuti pokynii novym zakaznikiim *, protoze vsichni zakaznici

Jjiz ve studiu YK byly minimalné jednou.

Kategorie zakaznici:

Celkovy pocet zakazniki: 14

Pocet novych zakaznikd: 0

Frekvence piichodu:
-16:15-16:25--2
-16:25-16:35--6
-16:35-16:45--6
- pozdni pfichody -- 0

Vék zékazniki (osobni odhad):

-do20--0
-21-30--5
-31-40--6
-40-50--3
-50+--0
Pohlavi:

Zeny: 14
muzi: 0

Celkova nalada zakaznikd: vyborna 1 2 3 4 5 $patna
3

2)2



3)3
Komunikace s recepCni: vyborné 1 2 3 4 5 zadna
D3
2)2
3)3
Poskytnuti uvodnich informaci pro nové zakazniky: ano 1 2 3 4 5 ne (nehodnoceno)

Komentdi: Ndlada zdkaznikii a komunikace s recepcni byly opét rozdéleny do tri ¢asti (podle casu), kdy se ndlada
primo promitla na komunikaci s recepcni. Zakaznici, kteri prisli v case 16:25 — 16:35 meli lepsi naladu a méli
vetsi zajem o komunikovani s recepcni studia. To se samozirejmé promitlo i ve zpétni vazbé, komunikace recepcni

se zakazniky.

Ptepis druhého pozorovani
Kategorie — zakladni informace:

Datum navstévy: 7. 5. 2019

Doba trvani: 30 minut (17:30 — 18:30)

Vzhled recepéni a jeji Gprava: upravena, svétlé vlasy, upraveny vzhled, ptijemné vystupovani
Jméno recepCni, vék: Anna, 17 let

Komentdi: Recepcni uz od prvniho pohledu piisobi velmi prijemné, pozitivné a se zdjmem o zdkazniky. Pro

vyjadreni charakteru studia je to urcité velmi diilezitd soucdast, kterd nesmi byt opomijena.
Kategorie vzhled a misto studia:

Tato kategorie je jiz popsana v prvnim ptipade 11.12. 16:45.
Kategorie emoce/dojem z recepéni:

nadSena 1 2 34 5 zklamana

jista 12 3 4 5 nejista

klidna 12 3 4 5 znepokojena

zaujata 1 2 3 4 5 lhostejna

porfadna 1 2 3 4 5 zmatena

veseld 123 4 5 smutnd

osobni 12 3 4 5 neosobni

piijemna 1 2 3 4 5 nepfijemna

ochotna 1 2 3 4 5 neochotné



Komentar: V ramci druhého pozorovani se jevila recepcni velmi podobné, jako piisobila v prvnim pozorovani.

Jisty rozdil byl znatelny v jistoté, ktera se zietelné zlepsila.

Kategorie pribéh odbaveni:
Ptivitini ANO/NE — ANO
Usmév ANO/NE — ANO
Komunikace 123 4 5 ne
1
2)2
3)2
Zajem o zakazniky 1 234 5 ne
D1
2)2
3)2
Poskytnuti pokynti novym zakaznikim 12 3 4 5 ne
Znalost sortimentu 12 3 4 5 ne
Trpélivost 123 4 5 ne
Celkovy dojem dobry 1 2 3 4 5 Spatny -- lep$i nez prvni pozorovani
Prodej vyrobki: V tomto pripadé nebyly prodany zadné produkty.
Pujceni hygienickych potteb: Hygienické potieby byly ptjceny 1x.

Vyskyt rusivych elementt: Jako jediny zpozorovany rusivy element byl zvonek a jeho pronikavy zvuk, ktery

neni v souladu s pfitomnou atmosférou.

Komentdi: Obecné se nesla studiem privetivejsi a prijemnéjsi nalada nez pri 1.pozorovani. Zakaznici prichazeli
s lepsi naladou, a to se odrazelo v dalsich faktorech procesu odbaveni. Vybornad znalost sortimentu a sluzeb se
potvrdila pri prichodu nové zdkaznice, které byly dany dostatecné informace. Zarover bylo pozorovino prijemné

vystupovani recepcni.

Celkovy dojem je proto hodnocen ,, 1 “. To je samoziejmé ovlivnéno primym ovlivnénim z predchozi zkusenosti, 1.

pozorovani, uskutecnéného ve stejny den.
Kategorie zakaznici:

Celkovy pocet zakaznikl: 16

Pocet novych zakazniki: 1

Frekvence prichodu:



-17:30-17:40-3
-16:40-17:50-6
-16:50 — 18:00 -6
- pozdni pfichod po 18:00 — 1

Veék zakazniku:

-do20--3
-21-30--7
-3140--5
-41-50 -- 1
-51+--0
Pohlavi:

Zeny: 15
muzi: 1

Celkova nalada zakaznika: vyborna 12 3 4 5 Spatna
D1
2)2
3)1
Komunikace s recepCni: vyborné 1 2 3 4 5 zadné —
1
2)2
3)1
Poskytnuti uvodnich informaci pro nové zakazniky plné informace 1 2 3 4 5 nedostateéné

Komentdi: Jak uz bylo zminéno diive, na ndaladé zdakaznikii se také promitd komunikace zdkaznikii s recepcni.

Nalada byla velmi dobra, a proto se hodnoceni pohybovalo v pozitivnich hodnotach.

Poznamky: Lidé se vétSinou na recepci nezdrzi moc dlouho. Zdrzi se pouze v pripadé, kdy jsou ve studiu nove.
V tom ptipadé je opravdu velmi dulezité, jakym zptisobem pusobi recepéni (pozitivni ptistup a ismév na tvari
recepéni zvladla velmi dobfe).

Recepcni nenabizela zdkaznikiim zadné produkty navic, které studio nabizi. To miZze byt brano pozitivné i

negativng, zalezi na pohledu a filozofii studia, a proto to bude rozebrano dalo v praci.



